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COMMERCE

REF : CHARCO5

PUBLIC :

Responsable de rayon
Adjoint de rayon
Employé

DUREE :

2 jours

METHODES
PEDAGOGIQUES :

Exposé en salle
Apport de 'animateur
Documentation

Livret Pédagogique
Exercices d’application

OUTILS :

Compte rendu détaillé
Données de marché
Récapitulatif du contenu
Fiches techniques produits

MIEUX VENDRE LES PRODUITS

Objectifs

Permettre d’acquérir la connaissance du marché, de la consommation, de la com-
position des produits, des techniques de vente et conseil afin d’améliorer les attitu-
des et comportement, de développer I'argumentation et la vente additionnelle, de
fidéliser la clientele en présentant une image de professionnel et de conseiller, et
de dynamiser les performances du rayon.

Contenu

BIEN CONNAITRE LE CONSOMMATEUR POUR ADAPTER SON RAYON

Connaitre le marché
Connaitre la consommation
Préparer I’avenir du rayon

CONNAISSANCE DES PRODUITS

Connaitre les éléments constitutifs des produits
Connaitre les opérations technologiques de production
Les classifications commerciales

BIEN VENDRE

Connaitre les principes de base de la communication appliquée
Maitriser la vente directe

Pouvoir conseiller les clients

Connaitre la typologie des clients

Mettre en place la politique promotionnelle






