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Fiche ressource 

Les outils d’aide à la vente : découvrir les besoins 

du client. 

 
 

Poser des questions, c’est prendre le pouvoir en dirigeant l’entretien ! 
 

 
Il est donc important, pour maintenir un rapport de confiance avec le client de réfléchir à trois 
éléments : 

- L’ordre dans lequel on pose les questions : commencer par des questions peu 
impliquantes auxquelles le client répond facilement, des questions qui permettent 
de vérifier des informations que l’on possède déjà (cela rassure). 

-  La manière dont on pose les questions : traiter un problème par question, éviter les 
formulations négatives. 

-  Le type de questions que l’on utilise. Le choix du type de questions dépend de la 
phase dans laquelle on se situe et de l’attitude du client. 

 

 

 
 


