
L’APPROCHE COMMERCIALE DE A à Z 

TEST DE FIN DE FORMATION 



Quelles sont les 5 qualités majeurs d’un 
commercial ? 



Comment se constituer un fichier clients ? 

Quelles sont les différents types de 
prospections ? 
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Compléter la méthode optimisatrice ci-dessous. 
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Citer chaque étapes de la négociation 

7- Contre argumentaire des 
objections 
8-Validation de produit 
 

9- Conclusion de la vente 
 

10- Rassurer sans insister 
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Quels sont les 4 C ? 
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Citer et expliquer les étapes pour négocier avec 
des personnes compliquées. 

 

Etape 1 

 

Etape 2 

 

Etape 3 

 

Etape 4 

 

Etape 5 



Quels sont les principales raisons d’objection ? 

•   

 

•   

Par quelles formes sont-elles le plus souvent caractérisées ? 

•   

•   

•   

•    

•   

•   



Citer les quartes méthodes de fixation de prix. Expliquez les. 



 
Rappeler les étapes de la construction commerciale. 

 

Intérêts juxtaposés. 
On ne se connaît pas. 

Risque : Blocage/Replis 

Recherche d’équilibre 
Intérêts communs 

Echange constructif 
Contrepartie 
immédiate. 

Partenariat 
Contrepartie dans le temps. 

Risque : L’une des 2 
parties cherche à 
dominer l’autre ou 
elle se laisse 
dominer par l’autre 

Risque : Refus de la 
confrontation par 
l’une des 2 parties. 
Ne pas dire les 
choses (non-dits, 
malentendus) 

Co-responsable 
des résultats. On 
gagne ensemble, 
on perd ensemble.  
Risque : relation 
fusionnelle 

CONFIANCE 

TEMPS 


