
Mes chers élèves, 

Comme vous le savez, des mesures importantes ont été prises ces derniers 

jours afin de contenir au mieux et au plus vite cette pandémie qu’est le 

coronavirus. 

L’idéal est de ne pas se présenter à l’école et que vous restiez , si possible, 

chez vous. Il va de soi que chaque personne doit agir dans un intérêt collectif 

et avec du bon sens (civique). 

Cependant, restons sereins et courageux. Il ne sert à rien de paniquer.   

Puis-je me permettre de vous rappeler les recommandations d’hygiène 

importantes et nécessaires :  

  - bien se laver les mains plusieurs fois par jour. 

  - si vous éternuez , dans un mouchoir à papier ou à défaut dans le 

      plis du coude 

  - aérez si possible vos pièces de vie 

  - Gardez vos distances 

  - n’entrez pas en contact avec des personnes à risques et  

                   potentiellement malades. 

Il s’agit d’une période cruciale à combattre ensemble et nous y arriverons !  

Patience et prudence seront les maîtres mots ! 

Sachez que je suis et resterai à votre service pour vous aider tout au long de 

cette période exceptionnelle. 



Comme vous pouvez l’imaginer nous n’allons pas rester inactifs. il s’agit d’une 

belle opportunité pour entretenir nos connaissances scolaires. 

Par conséquent, je vous proposerai quelques exercices/travaux durant cette 

première semaine. D’autres suivront par la suite. 

Je vous souhaite un bon travail dans le respect de chacun et surtout prenez 

bien soin de vous et de vos proches. 

          P.LOCATELLI 



LA PUBLICITÉ 

Pour reprendre et continuer un exercice que nous avions pu tester ; 

(création d’une capsule vidéo),  je vous demanderai, dans un premier 

temps, de répondre en premier lieu à l’exercice suivant afin de vous 

rappeler la théorie vue en classe. 

1)  

 





Par la même occasion , construisez une capsule vidéo, comme  

réalisée en classe en 3 phases, avec le produit Nasa Rhinathiol. 



2) En fonction des images, retrouve les différentes formes de publicité. 

 



3) Recopie dans la première colonne les différentes formes de publicité  

    et complète les autres colonnes. 

 



4) Quel support publicitaire vas-tu choisir pour :  

 



5) Extrapolation 

 





L’accueil téléphonique 

1) Complète le tableau ci-dessous récapitulant les différentes situations 

d’accueil au téléphone. Donne des réponses très précises. 



2) Précise le dialogue d’accueil pour chacune des situations proposées. 



3) Passer une commande par téléphone 

 

Rédige ton plan d’appel ! 

 



Les méthodes de vente - S’adapter au contexte de vente 

a) Suivant le tableau ci-dessous, réponds aux questions qui te sont 

posées. 

 



 



b) Utilise les formules d’accueil adaptées. 



c) Coche la bonne réponse et justifie-la. 

 



Classification des points de vente 

Lis le texte en annexe : « Albert Heijn fait baisser les prix de Colruyt » 

et répond aux questions suivantes :  

source - testachat.be Décembre 2019  

 a) En guise d’introduction, que pointe-t-on comme constatation  

     importante? 

b) Comment ET sur base de quoi Test-Achat a-t-il réalisé son enquête 

? 

c) Pour cette enquête , tout type de magasin a-t-il été pris en compte ? 

Sinon, pourquoi ? 

d) Suite l’arrivée du magasin Albert Heijn, Colruyt applique-t-il sa 

politique de prix rouge pour TOUS ses Colruyts en Belgique ? 

e) Que se passe-t-il pour les achats en ligne ? 

f) Suite à ces constatations, que doit retenir le client pour faire 

    ses courses chez Colruyt ? 

g) En ce qui concerne la méthodologie de Test achat, explique comment  

    le classement des supermarchés a-t-il été réalisé? 

e) Quel est l’impact de la concurrence sur les autres chaines de  

    magasin?  



f) En ce qui concerne les paniers de comparaison, comment Test-achat  

    les a-t-il étudié ? Explique chacune des méthodes en fonction de  

    CHAQUE panier. SOIS PRÉCIS. 

Les raisons d’un (in)succès. 

- Le client va-t-il faire ses courses toujours au même endroit ? Que 

constate-t-on ? 

- Combien de magasin a-t-on analysé?  

- RÉSUME pour chaque magasin leur force d’attraction de la clientèle.


