E4

	« on donne »
	« être capable de »
	« on exige »

	Les objectifs et le contexte de la vente

Des outils et supports d’aide à la négociation (supports techniques…)

Les caractéristiques de la politique commerciale de l’entreprise :

-les grilles tarifaires

-les conditions générales de vente

-les objectifs commerciaux, les cibles

Les éléments techniques d’un cahier des charges 
	C1.2.2 Élaborer et proposer une solution technico-commerciale 

Identifier les différentes alternatives

Présenter les caractéristiques techniques et commerciales d’une solution 

Argumenter sur la solution choisie 

Écouter et analyser les objections du client

Réévaluer la solution en intégrant les objections
	Une solution répondant aux attentes du client et respectant les objectifs et contraintes du vendeur au regard du cahier des charges

Une communication claire, concise, utilisant un vocabulaire technique approprié 

L’utilisation rationnelle d’outils techniques et commerciaux

Un traitement efficace des objections

De la réactivité dans la recherche de solutions et l’adaptation aux objections

Une concrétisation de l’accord sous une forme adaptée (contrat, devis, bon de commande, etc.)

L’exécution complète du contrat

La gestion et l’utilisation cohérentes des outils de suivi de la vente et de l’après-vente


	Des informations sur l’environnement économique et juridique

Des informations sur le contexte technique et le cadre commercial 

Des méthodes et outils de recherche d’informations 

Des contraintes budgétaires et de temps

Un système d’informations mercatique offrant notamment :

-des informations commerciales et techniques sur les produits et technologies des concurrents (éventuellement en langue vivante étrangère)

-des informations sur la demande, la concurrence, l’environnement économique, politique, juridique de l’entreprise, la stratégie commerciale de l’entreprise…

-des données techniques présentées sous forme de cahiers des charges, dossiers techniques (maquette virtuelle, plans éclatés, graphe montage-démontage, etc.), documentations techniques (catalogue de composants, tableaux ou abaques de conversion, normes et règlements ou toute autre solution adaptée au produit et au marché), banques de données informatisées…

Des logiciels de communication (PréAO, modeleurs volumiques…)

Un réseaux Internet ou Intranet
	C3.2.2 Analyser les informations sur les produits

Lire et décoder un document technique

Identifier les différentes solutions techniques

Analyser les performances, les fonctions et solutions constructives associées d’un produit 
Analyser l’environnement de l’intégration d’un produit

Utiliser des outils d’aide à la décision

	La production de tout ou partie d’un cahier des charges (fonctions, contraintes, critères, niveaux, etc.), d’une documentation technico-commerciale

L’explicitation en langage adapté à l’interlocuteur d’informations techniques codées 

La déclinaison des fonctions techniques réalisant la fonction de service

La déclinaison des performances techniques à atteindre

La justification du choix d’un produit ou d’une solution à partir d’une documentation technique 

L’énumération des contraintes et opportunités techniques, juridiques, économiques, écologiques et culturelles liées au cycle de vie du produit

La vérification argumentée de l’intégration du produit vis-à-vis des normes et règlements

Le choix d’outils de diffusion adaptés à la cible, aux messages et au contexte (contraintes de coût…)

La transmission intégrale des informations aux destinataires sélectionnés dans les délais impartis

La vérification de la réception et de la compréhension de l’information transmise


