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LES STAGES
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PUBLIC :
Responsables de rayon
Adjoints de rayon
Employés

DURÉE : 3 jours

MÉTHODES
PÉDAGOGIQUES :
Exposé en salle
Apport de l’animateur
Utilisation de la 
vidéo-projection
Exercices d’application
Jeux de rôle en salle et 
en magasin
Mise en situation vidéo 
fi lmées et autodiagnostic et 
plan d’actions personnalisé

OUTILS :
Guide de Formation

REF : ATV-01 BIEN VENDRE ET AMELIORER SES 
PERFORMANCES
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 COMMERCE

Objectifs
Accroître les connaissances commerciales des stagiaires pour leur permettre 
de mieux vendre leurs produits.
Savoir développer un argumentaire de vente en relation avec la demande 
du client et savoir répondre aux objections éventuelles.
Savoir développer un argumentaire de vente adapté à chaque type de pro-
duit en ayant la maîtrise des fi ches techniques
Pouvoir conseiller le client sur l’utilisation et la conservation des produits
Connaître les argumentaires, les différents niveaux de qualité et les objec-
tions éventuelles spécifi ques à chaque produit
Connaître les différents types de vente additionnelle, savoir identifi er les 
opportunités de proposition de vente additionnelle et savoir argumenter sur 
un produit afi n de susciter l’achat d’impulsion supplémentaire

Contenu
BIEN CONNAÎTRE LE CONSOMMATEUR ET L’UNIVERS MARCHAND 

Historique et avenir de la relation client /Grande distribution
La typologie des clients
Motivation des consommateurs (SONCAS, pyramide de Maslow)
Les attentes du consommateur vis-à-vis du magasin
Les freins à l’achat
L’évolution de la consommation

MAÎTRISER LA VENTE

Le rôle du vendeur dans la relation avec le client
L’accueil du client
Le balisage, l’affi chage et l’environnement conformes aux engagements
La communication au service de la vente
Mise en avant des promotions et opération commerciales
Traitement des réclamations
Effectuer son autodiagnostic de comportement à la vente
Identifi cation des diffi cultés rencontrées à la mise en œuvre des techniques 
étudiées
Identifi cation des diffi cultés à remettre en question ses attitudes et compor-
tements en situation de ventes
Identifi cation des diffi cultés d’adaptation aux différentes typologies com-
portementales de la clientèle
Elaboration d’un plan d’actions de progrès
Savoir développer un argumentaire de vente adapté aux produits
Connaissance des spécifi cités d’un produit
Fiche d’argumentation et d’objection spécifi que à un produit donné
Savoir conseiller le client sur l’utilisation d’un produit
   - Les produits de substitution
   - Les associations de produits
Savoir proposer une vente additionnelle
   - Les  ventes complémentaires
   - Les ventes supplémentaires
   - L’achat d’impulsion
   - Identifi cation du moment d’intervention
Connaître les phrases correspondant aux situations
Le vocabulaire à utiliser et celui qui est à bannir
Les bonnes phrases au bon moment
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BIEN ACCUEILLIR LE CLIENT ET 
BIEN VENDRE

COMMERCE

REF : ATV-02

PUBLIC :
Responsables de rayon
Adjoints de rayon
Employés

DURÉE : 4 jours

MÉTHODES
PÉDAGOGIQUES :
Exposé en salle
Apport de l’animateur
Utilisation de la vidéo- 
projection
Exercices d’application
Jeux de rôle en salle et 
en magasin
Mise en situation vidéo
fi lmées et autodiagnostic
et plan d’actions 
personnalisé

OUTILS :
Guide de Formation
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Objectifs
Savoir se rendre disponible et développer une attitude d’accueil positive
Savoir maîtriser les situations inattendues et répondre rapidement à tou-
tes les demandes
Accroître les connaissances commerciales des stagiaires pour leur permet-
tre de mieux vendre leurs produits.
Savoir développer un argumentaire de vente en relation avec la demande 
du client et savoir répondre aux objections éventuelles.
Savoir développer un argumentaire de vente adapté à chaque type de 
produit en ayant la maîtrise des fi ches techniques
Pouvoir conseiller le client sur l’utilisation et la conservation des produits
Connaître les argumentaires, les différents niveaux de qualité et les objec-
tions éventuelles spécifi ques à chaque produit
Connaître les différents types de vente additionnelle, savoir identifi er les 
opportunités de proposition de vente additionnelle et savoir argumenter 
sur un produit afi n de susciter l’achat d’impulsion supplémentaire

Contenu
DÉVELOPPER UNE ATTITUDE D’AC-

CUEIL ET DE DISPONIBILITÉ 

Le vocabulaire d’accueil et le langage 
non verbal
Les différents types d’attitudes

ANALYSER ET TRAITER LES OBSTA-

CLES À LA COMMUNICATION 

Le maintien de l’écoute active
La maîtrise du stress et de l’émotivité

MAÎTRISER LES SITUATIONS INAT-

TENDUES 

Gestion des situations confl ictuelles et 
de l’attente
Le maintien du contact avec le client

BIEN CONNAÎTRE LE CONSOMMA-

TEUR ET L’UNIVERS MARCHAND

Historique et avenir de la relation client 
/Grande distribution
La typologie des clients
Motivation des consommateurs (SON-
CAS, pyramide de Maslow)
Les attentes du consommateur vis-à-
vis du magasin et les freins à l’achat
L’évolution de la consommation

MAÎTRISER LA VENTE 

Le rôle du vendeur dans la relation 
avec le client
La communication au service de la 
vente
Mise en avant des promotions et opé-
ration commerciales

EFFECTUER SON AUTODIAGNOSTIC 

DE COMPORTEMENT À LA VENTE

Identifi cation des diffi cultés rencon-
trées à la mise en œuvre des techni-
ques étudiées
Identifi cation des diffi cultés à remettre 
en question ses attitudes et comporte-
ments en situation de ventes
Identifi cation des diffi cultés d’adapta-
tion aux différentes typologies compor-
tementales de la clientèle
Elaboration d’un plan d’actions de 
progrès

SAVOIR DÉVELOPPER UN ARGU-

MENTAIRE DE VENTE ADAPTÉ AUX 

PRODUITS

Connaissance des spécifi cités d’un 
produit
Fiche d’argumentation et d’objection 
spécifi que à un produit donné

SAVOIR CONSEILLER LE CLIENT SUR 

L’UTILISATION D’UN PRODUIT

Les produits de substitution
Les associations de produits

SAVOIR PROPOSER UNE VENTE ADDI-

TIONNELLE

Les  ventes complémentaires et sup-
plémentaires
L’achat d’impulsion et l’identifi cation 
du moment d’intervention

CONNAÎTRE LES PHRASES CORRES-

PONDANT AUX SITUATIONS

Le vocabulaire à utiliser et celui qui est 
à bannir
Les bonnes phrases au bon moment



LES MODULES









Conseil - Etudes - Ingénierie - Formation

Stratégie, amélioration de la performance et de la compétitivité dans les �filières  
de production, de transformation et de distribution agroalimentaires

- Conception et remodeling de magasins
- Développement et mise en œuvre de politiques aux rayons
- Formation des hommes

- Stratégie et prospective de la PME agroalimentaire
- Développement commercial et marketing
- Valorisation et pilotage de la qualité
- Management
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