
Négociation Vente 

VIII Connaissance client 

 

1. Identifier les types de clients 

 

2. Comprendre les besoins et les motivations 

             2.1. La pyramide de Maslow (5 niveaux) 

 

             2.2. Les motivations d’achat 

 

3. Les spécificités du processus d’achat 

 

4. Optimiser la connaissance client et préparer les rendez-vous 

             4.1. Centraliser les données dans un CRM 



Négociation Vente 

 

              4.2. Préparer la stratégie de négociation 

 

 

 

 

 

 

 


