Chapitre 19 : LA MISE EN ŒUVRE DE L’ARGUMENTATION COMMERCIALE
I) LES MESSAGES COMMERCIAUX MEDIATISES
Les éléments communs à toute argumentation médiatisée sont , tout d’abord l’axe psychologique qui représente l’argumentation centrale du message. Elle stimule une motivation ou réduit un frein à l’achat dans le but de conduire le client à acheter le bien.
On trouve également le concept publicitaire est  l’idée créative permettant d’exprimer les axes retenus. Le concept doit être concret et possible pour que le consommateur comprenne bien le message.

Le thème d’évocation quant à lui, est l’élaboration du texte et des visuels exprimant l’axe. On trouve le style, le ton et les couleurs et graphismes.
II) LE CONTACT COMMERCIAL INTERPERSONNEL

A) La diversité des contacts et les éléments de réussite.
Ces différents situations peuvent être : l’accueil, les service après-vente, l’accueil téléphonique.
Les buts sont variés tels que prendre un rendez-vous ou répondre aux demandes d’informations.

Neanmoins, afin de réussir le personnel se doit d’être doté des maitrises techniques de communication et d’avoir une bonne attitude de communication.
B) Etapes de la relation commerciale
En premier lieu, cela nécessite une prise de contact entre le vendeur et le potentiel consommateur qui à pour intérêt de faire prendre confiance grâce notamment à la règle de 4x20.

Dans un second temps on pratique la découverte des besoins du consommateur en pratiquant un questionnaire, une écoute active ainsi qu’une reformulation.

Ensuite, viens la proposition de l’offre de la part du vendeur , il faut qu’elle soit adaptée au client soutenu par des arguments pertinents.

Des objections du client concernant le produit peuvent être émises, le vendeur se doit de répondre convenablement en stimulant une motivation ou réduire un frein à l’achat.

En finition, le vendeur doit conclure et prendre congés tout en rassurant le client de son achat via des signaux de conclusion ( sourire , manipule l’objet..)

