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VENTE EN BOUTIQUE ET MAGASIN (B TO C) 

Pour fidéliser et développer la clientèle en magasin 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DUREE 

2 jours – 14 heures 

 

OBJECTIFS 

• Fidéliser et développer la clientèle en 

magasin 

• Renforcer les comportements 

gagnants dans l'accueil 

• Faire du passage en magasin une 

expérience client unique et 

différenciante 

• Faire face sans stress aux clients 

difficiles ou mécontents  
 

POUR QUI 

• Collaborateurs chargés de vendre ou 

promouvoir des produits/services 

auprès des particuliers  
 

PREREQUIS 

• Aisance dans la communication 

verbale 

• La connaissance des produits 

permettra d’adapter les mises en 

situation au contexte professionnel 

des stagiaires  
 

MOYENS PEDAGOGIQUES 

Pédagogique active et participative.  

Alternance entre les apports théoriques et 

les études de cas.  

Mises en situation à partir de cas concrets 

vécus par les participants et des questions 

soulevées. 
 

MOYENS D’ENCADREMENT 

Formation assurée par une consultante, 

diplomée en Formation Pour Adulte, 

justifiant d’une expérience professionnelle 

significative dans son domaine 

d’intervention doublée d’une solide 

expérience en face-à-face pédagogique 
 

EVALUATION 

Evaluation formative : QCM, 

Questions/réponses. 

Feuille d’évaluation afin de mesurer la 

satisfaction vis-à-vis du contenu de la 

formation, de son déroulement, de la 

prestation du formateur. 
 

LIVRABLES 

Support de cours dématérialisé. 
 

VALIDATION 

Attestation de fin de formation.  

 

PROGRAMME 

 

I. TRAVAILLER SUR LE ROLE ET INFLUENCE DU VENDEUR SUR LA SATISFACTION DES CLIENTS 

- (Re) définir les rôles du client & du vendeur  

- IdenBfier ses qualités & ses forces  

 

 

II. DEVELOPPER UN ACCUEIL CLIENT PERFORMANT  

- Créer un espace d’échange propice à la vente lors de la prise de contact 

- IdenBfier les principes fondamentaux et les pièges de la communicaBon 

- PraBquer un accueil performant  

Mise en situa�on : Entrainement à la prise de contact  

 

III. DECOUVRIR LES BESOINS DU CLIENT ET FAIRE EMERGER SES ENVIES 

- Oser quesBonner pour assurer une découverte des besoins ou des envies efficaces  

- PraBquer l’écoute acBve et la reformulaBon  

Atelier : Elabora�on par chacun d’une stratégie de ques�onnement à u�liser lors de ses 

prochains entre�ens  

 

IV. DEVELOPPER SON ARGUMENTATION 

- Savoir présenter ses produits avec des mots vendeurs et posiBfs 

- UBliser la méthode CAP (ou APB) 

- Réaliser des ventes addiBonnelles  

Atelier : Préparer ses arguments et iden�fier les produits complémentaires  

 

V. TRAITER LES OBJECTIONS 

- IdenBfier les différents types d’objecBons les plus courantes 

- UBliser les techniques pour y répondre facilement 

- Rassurer, convaincre et persuader l’interlocuteur 

Construc�on d'ou�l : Elaborer une fiche standard de réponses aux objec�ons   

 

VI. CONCLURE LA VENTE ET PRENDRE CONGE 

- IdenBfier les condiBons nécessaires pour conclure 

- Reconnaitre les signaux d’achats 

- Formaliser les quesBons d’engagement 

- PraBquer une prise de congé qualitaBve en toutes circonstances  

Mise en situa�on : Pra�quer un entre�en de vente   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
0692 66 46 45 

 
contact@outremerformation.com 

 
outremerformation.com 

 

 


