Vidéo « Négociation », montée par les étudiants du BTS NRC du lycée Bourdan de Guéret(23).

Document étudiants

Document professeur
	Définition 

négociation
	 Au choix, les élèves ou étudiants peuvent en proposer 2.

L’enseignant peut proposer une définition à partir de ces propositions.

	Consulter
	Prise de contact
	1. Définition ?

2. Objectifs ?
	· Entrée en contact ( A compléter si besoin)

· Se présenter

· Créer un climat de confiance

· Débuter rapidement la découverte

	
	Découverte


	1. Plan de découverte ? technique ? 

2. types de question ?

3. Reformulation ?

4. Typologie client ?

5. Attitude du négociateur ?

6. Ses questions ? est ce complet ? peut-il faire une proposition ?

7. Que proposez-vous comme PDD plus complet ?
	· Définition du plan de découverte (libre)Entonnoir ( du général au particulier)

· Questions ouvertes, fermées etc..…

· SONCAS ou autre au choix en fonction de la base théorique

· Attitude négociateur pas professionnelle

· Le négociateur n’approfondit pas…

· libre

	Convaincre 
	Argumentaire


	1. Définition ?

2. Méthode ?

3. Processus?

4. Que rajouter à ce scénario afin de compléter cette situation ?
	· Outil d’aide à la négociation

· CAP (caractéristiques, avantage, preuve)

· Annoncer, argumenter, preuve, personnaliser et verrouiller

	
	Objections


	1. Proposez des objections de la part de ce client trop aimable !

2. L’objection prix est –elle traitée ?


	· Libre

· Libre

· Libre

En fonction de l’enseignant et de ses supports théoriques



	Conclure


	Conclusion
	1. A quel moment commence la conclusion ?

2. Processus?

3. Technique ?

4. Le négociateur a –t-il conclu sa vente ? Pourquoi ? 

5. A –t-il pris un risque ? Lequel ?
	· Dès le départ, obtenir un « oui » à chaque étape.
· Libre en fonction de l’enseignant
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