FICHE METHODE — CONSTRUIRE UN ARGUMENTAIRE

COMMERCIAL

Apprendre autrement : tutoriel pour construire son argumentaire commercial

https://www.youtube.com/watch?v=_8LMwDnMEtA

1 étape
Caractéristiques du produit ou du service

Zéme

étape
Avantages et intéréts pour le client

3éme

étape
Connaissance du marché

4éme

étape
Définition de la proposition unique et attractive

*Riz Uncle Ben’s : « "Il ne colle jamais.”

Fiche méthode - Activité 1.1 — BTS GPME

Caractéristiques techniques (mode de
fabrication, composition, performances,
fonctionnement, ...

Caractéristiques commerciales (tarifs,
promotions, livraison, SAV, réglement, ...)

Caractéristiques liées a la PME-PMI
(notoriété, image de marque, taille, ...)

Développer les bénéfices pour le client

Etude de la concurrence (prix, marketing,
messages, ...)

Enquéte sur le client (motivations)

Description du produit ou du service
unique

Différenciation du produit ou service par
rapport a la concurrence

Utilisation d’un message fort pour se
différencier de la concurrence*



