


ARGUMENTATION

Optimiser son questionnement

/D W\SRORJLH GHV TXHVWLRQV Gp¢ QLWLRQV REMHFWLIV DYDQW
et inconvénients)

L'art du questionnement

Connaitre ses points différenciateurs.

Structurer son argumentation.

Utiliser le registre émotionnel.

Le feed-back.

/[HV DUIJXPHQWYV Gp¢ QLWLRQ W\ISHV YDOHXU

L'argumentation personnalisée en fonction du choix, du

classement, du nombre d’arguments et de leur présentation

/[HV REMHFWLRQV Gp¢ QLWLRQ OpJLWLPLWpPp W\ASH GLI¢ FXOWp
prévisibilité, attitudes a adopter)

Elaboration des réponses adaptées aux objections

courantes

CONCLURE UNE NEGOCIATION
Les moments et les signes pour conclure.
La formalisation d’un accord.

Le suivi et I'éventuelle renégociation.
Faire vivre un accord.

Aprés : la « lecture » d’'une négociation.

PREPARATION A LA NEGOCIATION

Construire une check-list des questions a se poser.
Testez votre style personnel de négociation.

La découverte des causes de ses propres comportements
qui freinent ou entravent le bon déroulement d’'une
négociation
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