




 



Ce travail s'inscrit dans un projet de marketing sportif B2B portant sur l'UTMB (Ultra-Trail du Mont-
Blanc), dont la mission était de générer des recettes auprès d'entreprises partenaires. Après avoir 
construit une offre de partenariat adaptée à la demande, restait l'étape la plus délicate : savoir la 
vendre, défendre son prix et la négocier face à des acheteurs aux logiques différentes  

Ce document représente la dimension commerciale et négociation du projet. Il prolonge l'offre adaptée 
en lui donnant un prix, des arguments de valeur et une stratégie de négociation. C'est l'étape où l'on ne 
se contente plus de proposer une offre, mais où l'on se prépare à la défendre concrètement devant un 
partenaire. 

Ce travail a été mené en groupe de quatre. Nous avons recherché les informations ensemble, puis 
construit et rédigé le document à quatre, en confrontant nos points de vue pour bâtir des arguments 
solides et anticiper les objections possibles. Cette collaboration nous a permis de nous mettre à la 
place de l'acheteur et de tester la robustesse de chaque réponse.  

Ce document illustre ma capacité à négocier le prix en défendant et en valorisant l'offre, tout en 
percevant les stratégies d'achat du client. La démarche suit une logique commerciale complète. 
D'abord, j'installe la valeur avant de parler prix : visibilité internationale, marque de prestige, valeurs 
fortes, communauté engagée. Ensuite, je défends le tarif par la valeur et le ROI, avec d’un côté le cadre 
premium de Chamonix et de l’autre les tableaux de bord KPI ainsi que le reporting d’impact, afin que le 
prix soit perçu comme un investissement mesurable et non comme un coût. La grille tarifaire en paliers 
(de Fournisseur officiel à Partenaire titre) devient un véritable levier de négociation, en offrant un point 
d'entrée adapté à chaque budget. Surtout, je montre que je sais lire la logique d'achat : le tableau reliant 
chaque profil d'acheteur (grande marque, PME, marque tech, marque RSE) au levier de négociation à 
activer prouve que j'adapte mon discours à ce que cherche réellement le client. Enfin, le tableau de 
réponses aux objections de prix démontre que je sais ramener la discussion sur la valeur plutôt que sur 
le coût. 

Ce travail m'a fait comprendre que le prix ne se défend pas en baissant, mais en démontrant la valeur : 
un tarif élevé devient acceptable dès lors que le bénéfice est rendu visible et chiffrable. J’ai aussi appris 
que négocier ne consiste pas à dérouler un argumentaire unique, mais à s’adapter à l’interlocuteur, car 
une grande marque et une start-up n’achètent pas pour les mêmes raisons, et un même prix se défend 
avec des leviers différents. La principale difficulté a été d'anticiper les objections sans les esquiver, et 
d'y répondre en restant sur le terrain de la valeur. Cette capacité à percevoir la logique de l'acheteur 
pour ajuster mon discours est directement réutilisable dans toute situation de vente ou de négociation 
que je rencontrerai. 

 

 


