
H2R Formation et Conseil 
1140, rue Ampère - CS80544 Actimart 
13594  Aix-en-Provence 
Email: contact@h2r-formation.com 
Tel: 04 42 16 48 20 

 

  

 

H2R Formation et Conseil | 1140, rue Ampère - CS80544 Actimart Aix-en-Provence 13594 | Numéro SIRET: 535 265 839 00030 | Numéro de 
déclaration d'activité: 93131408313 (auprès du préfet de région de:  Provence Alpes Côte d'Azur) 

 
PAGE 1 / 2 

Défendre ses prix et ses marges 

  

Défendez vos prix et vos marges pour gagner en performance 
 
 

 
Durée : 7.00 heures (1.00 jour) 
  

Profils des stagiaires 

 Technico-Commerciaux Sédentaires 
 Technico-Commerciaux Itinérants 

  

Prérequis 

 Toute personne en relation commerciale avec des clients ou prospects 

  

Objectifs pédagogiques 
  
  

 Comprendre les fondamentaux de la communication commerciale 
 Découvrir les besoins et les attentes des clients 
 Maîtriser son offre produits pour ne pas vendre du "prix" 
 Construire des argumentaires technico-commerciaux efficaces 
 Connaître les principes de la négociation  

  
 

Contenu de la formation 
  
  

 Connaître les fondamentaux des techniques de vente 
 

o Maîtriser sa communication 
o Développer ses qualités de questionnement 
o Identifier les étapes d'un entretien de vente en face à face 
o Identifier les étapes d'un entretien de vente au téléphone 

 
 Identifier les spécificités de la vente de produits techniques 

 
o Développer sa capacité d'auto-formation technique 
o Connaître les grandes typologies d'acheteurs 
o Connaître et utiliser la technique du C.A.P. pour argumenter 
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 Etre à l'aise en négociation dans toutes circonstances 
 

o Connaître la technique des 3 C en négociation 
o Gérer les concessions, les marges de manoeuvre et les contreparties 
o Traiter positivement toutes objections 
o Identifier les 4 analyses possibles de l'objection prix 
o Connaître les principales techniques de conclusion 

 
  

Organisation de la formation 
  

Formateur 

Richard Oberti consultant formateur Directeur associé H2R Formation ou formateur expert du domaine 
  

Moyens pédagogiques et techniques 
 

 Accueil des stagiaires dans une salle dédiée à la formation. 
 Documents supports de formation projetés. 
 Exposés théoriques. 
 Jeux de rôle. 
 Quiz en salle sur une plateforme digitale collaborative. 
 Mise à disposition en ligne sur l’extranet dédié de chaque stagiaire de supports de fin de formation. 

  

Dispositif de suivi de l'exécution de l'évaluation des résultats de la formation 
 

 Feuilles de présence. 
 Mises en situation. 
 Formulaire d'évaluation à chaud de la formation sur extranet dédié. 
 Formulaire d’évaluation à froid de la formation sur extranet dédié. 
 Attestation descriptive personnalisée de fin de formation. 

 
  
  
  

 


