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Roberto DRAPRON, de la société   

Hyperspécialiste de la formation des concepteurs et vendeurs de cuisines, partage son expertise 

en adaptant les méthodes de vente les plus connues à votre activité d'agenceur, décorateur, 

conseiller en aménagement et cuisiniste. Grâce à son approche, emparez-vous des méthodes les 

plus efficaces pour trouver des solutions idéales et adaptées aux besoins spécifiques de vos 

clients. 

 

7 : La Maîtrise de l'Argumentation Commerciale en Agencement. 

Dans le secteur de la vente de mobilier et d’agencement, la connaissance approfondie 
du produit n'est qu'un point de départ. La réussite commerciale repose sur la 
distinction stratégique entre l'Argumentaire de Vente et la Présentation Argumentée. 
L'Argumentaire est un outil exhaustif, la compilation complète et structurée de l'offre 
technique et de ses valeurs. La Présentation Argumentée, quant à elle, est la mise en 
application tactique de cet Argumentaire, personnalisée pour le prospect. 

Il est fondamental de comprendre que l'efficacité d'un argumentaire est conditionnée 
par sa pertinence : il n'est percutant que s'il répond précisément au besoin exprimé par 
le client. La transition entre la phase de découverte (l'écoute active des besoins et des 
motivations) et l'argumentation elle-même doit donc être parfaitement fluide. 

Pour des produits nécessitant un investissement important et impliquant une grande 
technicité, le professionnel doit établir une double confiance. Le client doit croire en la 
qualité et la durabilité du Produit – une confiance assurée par la base factuelle de 
l'Argumentaire – et il doit croire en la pertinence et l'expertise du Vendeur – une 
confiance garantie par la présentation argumentée. Un discours trop technique risque 
d'ennuyer le client dont la motivation est émotionnelle, tandis qu'un discours 
uniquement émotionnel manquera du socle de preuves nécessaire pour justifier le prix 
et la qualité intrinsèque du produit. 



L'Argumentaire de Vente Exhaustif : Le Socle de la Crédibilité. 

L'Argumentaire de vente est la fondation technique de toute proposition. Il s'élabore en 
structurant l'information selon le modèle Caractéristiques-Avantages, ce qui permet de 
transformer les faits techniques en valeur perçue par le client pour augmenter le taux 
de conversion. C'est cette exhaustivité technique qui répond directement au levier 
psychologique primaire de la Sécurité (Pyramide de Maslow), garantissant la qualité et 
la durabilité. 

L'inventaire technique des cuisines montées d'usine comprend des spécificités 
essentielles qui doivent être parfaitement maîtrisées : 

1. Pieds Réglables en Hauteur : La Caractéristique (C) est la capacité de régler 
précisément la hauteur des caissons. L'Avantage (A) est de permettre une 
parfaite mise à niveau sur des sols irréguliers ou une adaptation ergonomique 
de la hauteur du plan de travail à l'utilisateur, un élément couramment utilisé en 
cuisine professionnelle pour le réglage précis . 

2. Tiroirs à Sortie Totale : L'utilisation de systèmes coulissants à extension 
complète permet un accès facilité, rapide, et surtout une vision totale de 
l'ensemble du contenu du meuble. Ceci optimise l'espace de rangement et le 
confort quotidien, remplaçant avantageusement les anciennes étagères.  

3. Façades Réglables sur 3 Dimensions : Les fixations des façades permettent un 
ajustement précis en hauteur, latéralement et en profondeur. Cet ajustement 
assure un alignement parfait dès l'installation et permet de corriger d'éventuels 
affaissements au fil du temps. 

4. Vide Sanitaire Intégré : Cet espace arrière est vital. Il permet le passage discret 
des fluides mais assure également une ventilation essentielle à la pérennité 
des caissons.  

Cette base technique, même si elle n'est pas intégralement présentée, agit comme une 
bibliothèque de preuves. Elle permet au vendeur de lever immédiatement toute 
objection potentielle concernant la fiabilité ou la qualité du produit. 

La Présentation Argumentée : Le Ciblage Psychologique 

Si l'Argumentaire est le socle de la crédibilité, la Présentation Argumentée est l'art de la 
persuasion ciblée. Elle se construit uniquement après la phase de découverte, basée 
sur l'identification des motivations profondes du client. 

En utilisant la méthode SONCASEF ou les BIAIS COGNITIF, qui permettent de cerner les 
principaux leviers psychologiques de l'achat. En identifiant le profil dominant, le 



professionnel adapte son discours avec précision, augmentant significativement ses 
chances de conclure la vente. 

Exemple : Focus sur le Mobile d'Achat "Nouveauté" et l'Esthétique 

Dans le cas d'un client qui achète sa première cuisine depuis 25 ans, dont la motivation 
principale est la Nouveauté, cherchant une cuisine esthétique et jolie, le professionnel 
doit activer des leviers psychologiques liés au design, à la modernité. 

Le professionnel performant sait alors transformer une Caractéristique Technique (un 
fait) en un Bénéfice Esthétique Immatériel (une émotion ou une satisfaction).  

Cas Pratique : Filtrer l'Argumentaire pour la Nouveauté (L'Esthétique 
Parfaite) 

Pour un client motivé par l'esthétique et la Nouveauté, le vendeur filtre l'Argumentaire 
technique et sélectionne uniquement les points servant la perfection visuelle, le 
minimalisme et la mise en scène. 

1. Plinthe Basse et Pieds Réglables : Le réglage précis des pieds (caractéristique 
technique de mise à niveau) devient le moyen de justifier le choix d'une plinthe 
de faible hauteur. Ce choix n'est pas anodin : il est un choix architectural qui 
favorise un esthétisme très contemporain, créant l'illusion de blocs 
suspendus et soulignant le style épuré de la cuisine. 

2. Façades et Coulissants Réglables 3D : La capacité d'ajustement en hauteur, 
largeur et profondeur est présentée comme la garantie d'un alignement parfait 
et de joints esthétiquement irréprochables. C'est l'assurance d'une finition 
haut de gamme, où la régularité est absolue, satisfaisant ainsi le désir d'une 
esthétique sans la moindre imperfection. 

3. Choix des Plans de Travail : L'offre vaste de matériaux résistants et de teintes 
variées permet de sélectionner des matières adaptées aux besoins du client, 
mais surtout, d'atteindre une harmonie parfaite des matériaux et des 
couleurs, essentielle à une conception visuellement cohérente. 

4. Éclairage Modulable des Meubles Hauts : La possibilité de régler l'éclairage en 
puissance et surtout en chaleur de couleur (Kelvin) est présentée comme un 
outil de mise en scène. Il permet de passer d'un blanc neutre, idéal pour la 
concentration et la préparation des aliments (améliorant la visibilité et le 
confort) , à un blanc chaud plus doux, qui mettra en valeur l'esthétique de la 
cuisine en créant une ambiance conviviale. 

5. Vide Sanitaire : Bien que technique, cet espace est présenté comme le garant 
des lignes pures et du minimalisme. Il permet de dissimuler totalement 
l'ensemble des fluides et des câbles, assurant ainsi une intégration invisible. 



En ne sélectionnant que ces quelques arguments, le professionnel évite de submerger 
le client Nouveauté avec des détails techniques non sollicités (comme le poids 
supporté par les tiroirs), ce qui assure que chaque argument délivré est percutant et 
augmente son désir d'achat. 

Conclusion : La Vente en Cuisine comme Synthèse d'Art et de 
Technique 

La maîtrise de l'Argumentaire de Vente est l'exigence professionnelle minimale pour 
asseoir la crédibilité du vendeur et justifier la qualité des produits d'usine. Cependant, 
la performance commerciale réside dans l'Art de la Présentation Argumentée. 

Cette approche stratégique exige de savoir lire au-delà des mots du client pour 
identifier son mobile d'achat dominant et de transformer la Caractéristique technique 
en Bénéfice émotionnel. 

Une présentation ciblée est plus courte et percutante. Elle réduit la charge cognitive du 
client, lui permettant de se concentrer sur les aspects qui le passionnent, ce qui 
accélère la prise de décision. Le développement de cette compétence nécessite un 
entraînement continu, incluant des jeux de rôle simulant les différentes motivations. En 
définitive, le vendeur expert en agencement est celui qui utilise la rigueur technique 
pour servir la vision esthétique et émotionnelle de son client. 
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