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objectif

Contexte : Face a la critique systématique du prix fournisseur jugé
plus cher que les autres, que répondre ?

La meilleure posture consiste a rester offensif et déterminé en prenant appui sur
la logique des chiffres. 2 étapes sont recommandées :

Etape 1

D'abord, histoire d'arréter sur le champ la culpabilisation habituelle qui consiste
pour l'acheteur a dire que vos prix sont plus chers que ceux de la concurrence, il
est conseillé de répondre : que ce n'est pas votre produit qui est + cher mais
celui de la concurrence qui est - cher, en argumentant alors sur les avantages
décisifs de votre NO. En d'autres termes, cela signifie que si la concurrence est -
chére, c'est qu'il y a forcément une raison. Voir aussi le module 14.

Etape2

Ensuite, il faut absolument amener le partenaire sur un espace «neutre» de
comparaison des prix. Pour cela, il est recommandé d'utiliser les modules 13
(vendeur) ou 26 (acheteur) afin de déterminer un prix marché objectif, c'est-a-
dire correctement moyenné.

La procédure consiste a pratiquer en 2 temps selon le module utilisé :

il Avec le module 13, saisir entre 4 et 5 prix différents (dont le sien). L'idéal
consiste a inclure également, a chaque fois, la part de marché des concurrents
afin d'effectuer une pondération optimale reflétant la réalité commerciale.

... Avec le module 26, il s'agit de recentrer la comparaison finale entre les 3
fournisseurs retenus (ainsi qu'avec le prix marché obtenu via le module 13).
L'objectif consiste a déterminer I'écart de prix de chaque fournisseur cible.

P1 En fonction du résultat «négatif» obtenu, discuter alors de la différence
tarifaire en chiffrant I'aspect de I'offre qui I'explique ou peut la compenser. C'est
sur cette base «objectivée» que la négociation peut vraiment commencer et/ou
se calculer le taux de remise a consentir !



