
   
 

 

NOTE DE SYNTHÈSE  

L’argumentaire de vente 

 

L’argumentation est à construire à partir des éléments collectés lors de la phase de découverte, 
et sur la connaissance des motivations de vos clients. Elle doit aussi montrer votre force de 
persuasion et votre conviction. 

L’utilisation du CAPB, technique de vente bien connue, vous sera d’une grande utilité : 

●​ Caractéristiques : il s’agit d’éléments descriptifs de votre prestation (termes 
techniques, données factuelles). 

●​ Avantages : Il s’agit des résultats liés aux caractéristiques, dire à quoi répond votre 
solution. 

●​ Preuves : il s’agit de prouver ce que vous avancez (avantages réels, références client). 
●​ Bénéfices : c’est le gain réalisé ou obtenu en quelques mots simples. 

Lors de l'argumentation, communiquez davantage sur les "bénéfices client" que sur les 
caractéristiques de votre produit ou service. Votre client sera en effet beaucoup plus sensible à 
ce qu’il va gagner qu’à de trop nombreux détails techniques. 

Le traitement des objections 
Les objections de vos clients peuvent vous faire mal à titre personnel : c’est le piège ! 

Lors d’un entretien veillez à toujours garder une forme de distanciation par rapport à ce qu’on 
peut vous objecter, et à ne jamais le prendre pour vous. Cela vous permettra de de garder la 
main sur le leadership de l’entretien, et ne pas se laisser envahir par les émotions.  

Préparez-vous à des objections classiques : "je n’ai pas le budget", "c’est trop cher", "il faut que 
je réfléchisse…", "je passe déjà par quelqu’un d’autre", etc. C’est justement l’occasion rêvée de 
créer un dialogue avec votre client. 

D’ailleurs on ne répond pas à l’objection, on la traite. Ne voyez pas cela comme une attaque, mais 
plutôt comment le client s'intéresse à votre produit ou service. 
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