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LI TE

Accueil et Vente sÄdentaire en magasin

PERSONNES CONCERNEES

Personne souhaitant apprendre les techniques de vente et de communication en magasin pour 
mieux vendre ses produits ou ses services et am�liorer les ventes additionnelles.

Pour toutes les gammes de commerces et ventes s�dentaires. M�tiers de Bouche, Boutiques 
et Ventes Ambulantes. 

LES OBJECTIFS

A la suite de cette formation les stagiaires auront acquis les techniques de vente et de 
communication afin d’am�liorer leurs capacit�s d’accueil de la client�le, de conseil et de vente 
en magasin.
Et connaitrons les m�thodes pour parfaire leurs communications verbales et non verbales. 

LE CONTENU 

Module I -
 Les diff�rents m�tiers de la vente 

 La vente de contact 
 La vente visuelle 
 La vente t�l�phonique et � distance 

 Les diff�rentes fonctions du vendeur en magasin 
 Accueillir- Renseigner, conseiller, informer- vendre
 Remonter les informations- Traiter les r�clamations-
 G�rer le stock- Merchandising et mise en rayon- (en option)
 Faire le suivi de la vente 

Module II
 Les diff�rentes �tapes : 
 1/ La pr�paration � la vente : 

 l’argumentaire de vente 
 la pr�sentation rapide 
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

 2/ L’accueil du client 
 la communication verbale 
 la communication non verbale 
 les qualit�s� d’un bon vendeur � 


 3/  Faire s’exprimer son interlocuteur � s’exprimer-
 Rep�rage des informations- Analyser les besoins et les attentes - Poser des 

questions : ouvertes, ferm�es, alternatives, de contr�le- Ecouter- D�velopper 
l’empathie- Les expressions � �viter 



 4/  N�gociation et conclusion de la vente 
 reformuler 
 argumenter 
 r�pondre aux objections 
 les diff�rentes motivations d’achat 
 m�thode � soncas � et la pyramide de Maslow 
 cl�turer la vente et prendre cong� 

 Module III
 La relation client 

 Les diff�rents styles d’acheteurs 
 Les clients difficiles 

 Conclusion et synth�se

LA METHODE PEDAGOGIQUE

M�thode active et participative 

Apports th�oriques 

Exercices pratiques, simulations de vente, jeux de r�les 

Utilisation du syst�me vid�o 

PrÄ-Requis : 

Avoir une premi�re exp�rience en vente s�dentaire ou �tre en exploitation depuis peu.
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LE DEROULEMENT

1 � 2 jours suivant le nombre de participants et le niveau de � pr�-requis �

Tarifs : nous contacter

A �tudier suivant que la formation soit en groupe (inter entreprises) ou au sein m�me de 
l’�tablissement

SUIVI ET EVALUATION

Remise � chaque stagiaire d’un livret de formation
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