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Défendre sa Valeur et Négocier Face aux
Grands Comptes

[B Préparer une négociation commence bien

avant la table de discussion

[2] Une négociation solide repose sur une
compréhension claire des enjeux, des priorités du
client et des forces du contexte.

[=] Cette préparation structure le cadre du dialogue et
réduit l'incertitude.

[=] Elle s'anticipe dés qu'un deal entre en phase de

discussion.

@ La stratégie se définit avant ’échange, jamais

pendant

[=] Connaitre les limites acceptables, les objectifs visés
et les éléments non négociables renforce la stabilité
de la posture commerciale.

[zl Cette clarté permet d’éviter les concessions
précipitées.

[2] Elle s'établit en amont de toute interaction directe

avec l'acheteur.

@ La posture influence autant que

I'argumentaire

[=] La perception de crédibilité fagonne Iissue d’une
négociation au méme titre que la proposition elle-
méme.

[2] Une attitude stable, structurée et confiante fait
gagner du poids dans I’échange.

[=] Ce positionnement se travaille dés les premiers

signaux de négociation.

E] Une négociation performante crée de la
valeur des deux cotés
[=]  Un accord durable s’obtient lorsque les deux parties

y trouvent un bénéfice clair et reconnu.

[=] L'objectif n’est pas de céder, mais de construire un
terrain gagnant a long terme.
[2] Cette logique guide 'avancement dés que le deal

dépasse I'étape d’argumentation.

@ La défense du prix passe par la défense de la

valeur

[=]  Un prix contesté est souvent un prix mal compris.

[5] Renforcer la valeur percue protége la marge et
réduit la pression sur le tarif.

[=] Ce travail intervient avant I'entrée en discussion sur

les conditions commerciales.

@ Les objections font partie du processus, pas

de I'opposition

[5]  Une résistance tarifaire ou contractuelle peut révéler
un manque d’alignement plutét qu’un refus.

[=] Les objections bien exploitées deviennent des points
d’appui pour le closing.

[=] Cette lecture s’active tout au long du dialogue avec

'acheteur.

@ Une négociation se gagne dans sa conclusion

autant que dans sa préparation

[=] La finalisation nécessite clarté, sécurisation et
engagement mutuel.

[=]  Un accord mal verrouillé génére des renégociations
tardives et colteuses.

[5] La consolidation intervient dés que les termes

convergent.
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