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OBJECTIFS PEDAGOGIQUES 
 

Optimiser l’accueil client, maîtriser 

la prise de contact, créer un cli-

mat convivial.  

Appréhender les techniques d’ar-

gumentation, présenter son pro-

duit, gérer positivement les objec-

tions.  

Engager son client dans une prise 

de décision 
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CONTENU PEDAGOGIQUE 
 

L’accueil et la prise de contact 

L’accueil en 5 points : sourire, saluer, ob-

server, patienter, entreprendre.  

La règle des premiers : les premières se-

condes, les premiers pas, les premiers 

gestes, les premiers mots.  

La prise de contact. 

Rechercher les besoins et les motivations 

La pyramide des besoins pour mieux com-

prendre et satisfaire son client.  

Les motivations d’achat (méthode 

"SONCAS").  

Les 3 étapes du besoin (latent, exprimé, 

satisfait).  

Le recueil des éléments indispensables.  

Les questions les plus courantes et les ré-

sultats attendus.  

L’empathie.  

L’écoute passive, l’écoute active. 

Présenter son produit 

Les grands principes de l’argument : carac-

téristiques, avantages, bénéfices client, 

preuves.  

Les grands principes de l’argumentaire : 

sélectionner, construire, énoncer.  

Les questions de contrôle.  

La force du compliment. 

Répondre aux objections 

Les techniques fondamentales de la réfuta-

tion des objections appliquées à la vente 

en magasin.  

L’anticipation, l’atténuation, le contre-pied, 

l’argument , la division, l’addition, la   

comparaison, la différence, l’isolement. 

Conclure sa vente 

Discerner les signaux d’achat et les freins à 

la vente.  

De l’échec au succès.  

Les ventes complémentaires.  

La fidélisation.  

Les derniers mots.  

La prise de congé. 

 

METHODE PEDAGOGIQUE  

 

Expositives et participatives  

Support pédagogique 

 

PUBLIC 

 
Commerciaux débutants ou com-

merciaux confirmés, ainsi que les 

responsables commerciaux 

 

PRE-REQUIS 

 
Etre en charge du poste de vente, 

Aisance relationnelle CODE CPF 
 

  

 

DUREE 
 

21 Heures 

 

TECHNIQUE DE VENTE 
 

KFMGC-004 

www.karucomforma�on.com  - tel : 0590 81 97 10  
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