ks R ET UTILISER UN

ARGUMENTAIRE
DE VENTE

Dominigue Cottin



Créer et utiliser
un argumentaire

de vente




© F.D.S./TOP Editions 1993, 1re édition

Imprimé en France. Droits mondiaux réservés.

« La loi du 11 mars 1957 n’autorisant, aux termes des alinéas 2 et 3 de |'article
41, d’une part, que les « copies ou reproductions strictement réservées a
I"'usage privé du copiste et non destinées a une utilisation collective » et,
d’autre part, que les analyses et les courtes citations dans un but d’exemple
et dillustration, « toute représentation ou reproduction intégrale ou partielle,
faite sans le consentement de |'auteur ou de ses ayants-droits ou ayants-
causes, est illicite » (alinéa 1¢r de l'article 40). »

« Cette représentation ou reproduction, par quelgue procédé que ce soit,
constituerait une contrefacon sanctionnée par les articles 425 et suivants
du Code pénal. »

ISBN 2-87731-077-9

TOP EDITIONS
DEPARTEMENT EDITIONS DE F.D.S. SARL
121-127, avenue d’ltalie, 75013 Paris




Créer et utiliser
un argumentaire

de vente

~ Dominique COTTIN

TOP Editions



DL-26041993-12375

Remerciements

Sophie Blanc (Douwe Egberts France)
Gérald King (PL7 conseil)
Robert J-M. Fouquet (Trus Joist Mac Millan)
Axel Floriac (PMA)
Jérome L'Hostky (Zarma Production)
Ludovic Pellat (Euroson)

Stéphane Leloutre (lzard Vidéo)




Sommaire

IEDRIUICHION . . o five o donm i B b s e oo s B SR 9
1. Le contexte de la vente aujourd’hui ............ 1
P Lévolution des produits : une argumentation

COMPIBXE . . . o o 5w od o N ORGSR, EOR ST IOI RE 1
P Les brouillages qui perturbent la vente ......... o 12
P Philosophie d’entreprise, partenariat : des idées

8 10 DASSEN . .. oshlbie b sis airon et IRECRRIC LAl 13
P Pour «taper» juste : I'argumentaire de vente,

un outll efficace o s s 15
B BEsume . .l e ek R 17
2. Qu’est-ce qu’un argumentaire de vente ? ....... 19
P Les différents types d’'argumentaires . .......... 19

P> UVargumentaire SOCIBEE Jovi t' i nni s vivs v 20

> L'argumentaire produit ou service ........... 22

D> Largumentaire événement . ............... 24




6 | Créer et utiliser un argumentaire de vente

P Fonationnemenit oy iR s G

P Position de I'argumentaire par rapport aux autres
GRS U8 COmINURICRTION b U e e

D> Commercialisation par distributeur . .. .......
D> Commercialisation directe : business to business

Rédiger son argumentaire de vente ............
Qui doit rédiger I'argumentaire de vente ? . ... ...

Bt T e T R RN

vy-¥yyvrw

La préparation des arguments . ...............

D> Lentreprise face a son marché .............
B Lo rossanti Ot marchs .o i L i s s

v

L IDaIGUe o6 I'mgumentsire . ... - .. ...

v

Points falblas.: gue. faireadiaalan o m L ol o g

P La véritable valeur d’'un argument . ............

PRl aRt-00 QUG DEUNE T i o o 5bt nvie o st
D La technique de l'entonnoir ...........0c00u.

BT G R e SRR e T S

4. Présentation de 'argumentaire ................

O T T T R R e S P

> 15 régles SIOMBOHIEE o ... i vh e
D> tes conseils de védaction . . 0. .00 L

Bl e TARRGREII = s T L L e i

P Supbot 4o Présantation s, o ¥ s e R s .

32




Sommaire [ 7. |

P lss questions & soiposer o0 L Dd L s 56
5. Lutilisation de I’'argumentaire sur le terrain ...... 57
3 Argumentaire et force devente ............... 57

P Largumentaire de vente dans les différentes
situations commiBiGiales . e L S B 58

P Intégrer I'argumentaire dans les différentes phases

A6 18 VORES (.. . i\ 50 el s e s et RN S s 60
P I8 présentation cliept ot R NEC TR (O 62
B> Connaitre son STGUINIENTAINE i s v <l anate sewnanss 62
D> Face au client b suilinsills e e Vosaieii el 62
P> Objections, questions . PUps i) uanie ity 64
P Oue foissor & son Oient @ & s L e 66

P La formation des équipes a |’utilisation de

FAUaREaIe . | o A i e 66
P> Sensibilisation des équipes . ............... 66
B Trainings roguliBrs . 53 3.5 0. R sl S itk 67
D> Faire évoluer son argumentaire . .............. 67
6. Exemples d’argumentaire .............c.cuuun. 69
P Prodits. grand -publie’ { & s Sosioner g ity s, 71
P Barvices o 0, et S Wt S il et e 82







Introduction

La vente de produits ou de services dans les conditions les plus
rentables est la finalité de toutes les entreprises. Que |'on
commercialise des produits techniques ou non techniques,
aupres d’une clientéle de particuliers ou de professionnels, via
un réseau de distribution ou en direct, la vente doit suivre
aujourd’hui la logique marketing menée par I'entreprise. La vente
requiert, certes, des aptitudes trés fortes, mais elle fait appel
a des techniques précises et éprouvées. Leur maitrise est la
base de la fonction du vendeur. Le profil du vendeur et sa
formation doivent étre différents suivant les types de produits
ou services et les types de clients. Le niveau de performance
que le vendeur va atteindre sera aussi largement fonction du
travail qu'il fournira et de sa motivation, moteur qui donne I'élan
et l'esprit gagnant. La motivation prend sa source dans la
personnalité du vendeur. Elle dépend aussi de |'entreprise et de
ses capacités a animer son réseau de vente. Car la vente peut
étre porteuse de frustrations multiples et de valorisations
exceptionnelles. C'est un métier de compétition ou il faut, a
chaque fois, se remettre en cause. Assumer et gérer les échecs
constitue une expérience qui permet de mieux franchir I'obstacle
suivant. La vente demande aussi une adaptation permanente de
la part du vendeur car chaque client est unique, I'environnement
différent, la situation nouvelle.

Le contexte de la vente se durcit car, dans pratiquement tous les
domaines, |'offre devient excédentaire. Situation de concurrence,
d’internationalisation des marchés, de raccourcissement de la
durée de vie profitable des produits. Plus vite, plus précis, mieux
positionné, avec toujours une finalité : vendre plus, vendre mieux.
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La vente improvisée laisse la place a une vente a la fois
stratégique et tactique, pour laquelle I'argumentaire de vente est
un outil extraordinaire. De nombreux ouvrages ont déja abordé
les techniques de vente, le management et |'organisation des
équipes, celui-ci se concentre sur l|'‘argumentaire afin de
compléter cette littérature.

Cet ouvrage vous donne des recettes pour réussir un
argumentaire réellement efficace et pour I'utiliser en face a
face avec le client.

Largumentaire de vente, par sa philosophie, démontre que I'on
peut mettre en place une communication percutante, dans le
cadre de la vente, pour un budget raisonnable.
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