Prendre | I I l illi

1) Votre responsable du magasin vous présente guelgues situations d’accueil relevées
dans divers magasins de la région de La Louviéere. Il vous demande d’analyser ces

situations.

Réponds en complétant le tableau ci-apres.

Situation 1 Situation 2
C Lles ;llents ?qtrent dans le sas d entr_ee. o V'  La vendeuse est dans |'allée principale et elle vérifie
V  Bonjour, M'sieur-Dame, vous avez bien fait d’entrer, ik Bk
g 3 L
hein 'd . A e C Bonjour, madame
Op i b epadieuhiunc s dby ¢ hiba o |V Lavendeuse continue a vérifier le contenu de son
vaiture... | ook
C No;s voulxllons juste reg?rdfer'vgs différents modéles. | ¢ Excusez-moi, pourriez-vous m'indiquer il vous
R .dlen g e e ! j reste une taille 42 dans ce coloris 7
grnae. ¥ { V  Un instant, je suis & vous.
C Viens on s’en va, |
Situation 3 Situation 4
b Bon;.our, madamg Prunas (ia V.endeuse e C Flle entre dans le magasin et se dirige directement
souriant vers la cliente et va lui serrer la main). ; vers les pulls : \
C Bon;our. N V  (La vendeuse se dirige en souriant vers la cliente).
v Commgnl allcz-vous_ ? Bonjour, madame, je vous laisse regarder ?
C Cava bien, et vous ? C  Ouije préfere.
1 (,)"." et s ¥ V  Trés bien, mais je suis & votre disposition, pour vous
C 'z vu une veste en vitrine, je peux l'essayer ? renseigner, si vous le voulez. |
V  Oui, bien sir, je vous accompagne. :

Situation 5

I

|V (A sa collegue de travail) Tu sais, le week-end prochain je dois aller
skicr, mais je ne sais pas s'il reste encore suffisamment de neige car la
saison se termine (une cliente entre dans le magasin) au fait, tu
pourras me préter ton blouson ?

B Bonjour, mesdames, pourriez-vous me renseigner ?

V  Oui, que puis-je faire ?

C Pourriez-vous m'indiquer ol se trouvent les robes de la nouvelle
collection ?

V  Bien sdr, suivez-moi.




Situation 1

Situation 2

Situation 3

Situation 4

Le vendeur a-t-il pris la Quelle est I'attitude du
parole au bon moment ?  vendeur (non-verbal)

Choix des mots

Situation 5

Situation 6



1) Observe le document et réponds a la question : gue représente ce

document ?
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2) Observe le document et réponds a la question : le métier de vendeur est-il

un métier d’avenir ? EXPLIQUE

Ce que disent les professionnels

B «Je recherche des jeunes qui ont envie de se lancer
et sont amoureux du challenge a réalisers, Didier loli -
Paris Sélect. - Runais.

B «Ce que je veux avant tout, ¢’est une personnalité,
quelqu’un qui aime prendre des risques et qui n’a pas
peur de ’échecy». Christine Johan - PF Conseil.

B «Il faut surtout avoir le goiir de vendre. On ne peut
pas bien vendre dans un domaine qu’on n'aime pas,
11 faut étre méme convaincu. » Didier Vilietts = Teshnico-
commercial = Seciétéd Merfau.

B «Pour réussir dans les métiers de la vente, il faut
savoir écouter, étre disponible et étre prét a donner.
Si la connaissance du produit s’apprend, il faut a la
base un talent inné, une faculté d’écoute instinctive
qui ne s’apprend pas.» Sabine - Vendeuse comptair -
Point P,

B «Il faut avoir une bonne préscntation, le contact
Jfacile, étre susceptible d'aimer le produit vendu,
avoir de I'aisance, I'élocution aisée. Le dipldme vient
aprés les qualités et I'expérience professionnelle.»
Fabienna M. - Chargée de recherche gu ministérs ce I'Sdy-
cation naticnale.

H « Lire patient, ne pas avoir peur de discuter avee le
client pour savoir exactement ce qu'il veut. Je pense
qu'a 'origine, il faur de la passion. » Pescal - Vendeur

Ce que veulent les entreprises

Voici quelques profils types recherchés par les
entreprises. Vous reconnaissez-vous ?

M Vous avez un sens relationnel et &tes parfaitement
autonome dans votre organisation. ..

B Vous étes tenace, persévérant et accrocheur, .,

B Vous &tes un battant, doté d’une forte personna-
lité. ..

B Vous étes dynamique et organis¢...

B Vous possédez des qualités de contact, une excel-
lente présentation, de solides aptitudes commerciales
ct le sens du service & la clientéle. ..

On estime de 20 000 & 50 000
le déficit annual de vendeurs en France.
Les secteurs les plus demandeurs :
le commerce : 41 %
Iindustrie : 26 %
les services ; 13 %
I'informatique : 12 %




3) Parmi les qualités exigées par les professionnels du commerce, indique
dans le tableau ci-dessous celles que vous possédez et celles que vous
allez acquérir

Qualités possédées Qualités a acquérir

Apreés avoir lu le document ci-dessous, réponds aux questions suivantes :

a) indigue pr une croix pour chaque type de métier, les fonctions que le vendeur doit

étre capable d’assurer aupres du client.



Vendeurs d’appareils photos dans Employé commercial rayon

Métiers
un point de vente spécialisé hygiéne d’une grande surface.

S’informer

Informer

Conseiller

Influencer

Vendre

La vente se juge de daux points ds R e A l
vue, celui du vendeur et celui du client. & ST T ’
Le vendeur prend en charge las pro-
blémes spécifiquas de son entreprise,
mais le client attend autre chose, qui
va conditionner son achat : un conseil,
une infermation el une influence sur sa
décision, une raison de porier son
choix vers tel produit plutét que vers
tsi autre. C'est la raison pour laquelle
on ne peut limiter les fonctions d'un

rofessionnel de la vente moderne au
seul acte de negociation, Il faut plus
largament : - informer ;

- s'informer ;

| meLuEncer:

- conseiller ; BENON AN N
- influencer : SINFORMER
- vendre. g FORMER




b) Pourquoi et comment le vendeur doit s’informer ?



