Outil Vente 2 : La négociation

1 - Lorsque I’on est coince et accule :

Un « C’est a dire 7 » lu1 demandant d’expliciter la cadre de son
questionnement . permet de reprendre son temps ( pour
reconsidérer son argumentaire )

NB : Une question ouverte , convenablement pozee , permet
également ce type de « récuperation »

2 — Le retour d’information de

I’interlocuteur

L acquescement et I’approbation continue ( ow ...ou1 ... )
permettant une progression de demarche et de valider la
comprehension de I'mterlocutenr

3 — Rester positif

Modérer les propos , éviter tout terme negatit :

* réducteur : petit , min1 , c’est bien quand méme
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