Fonction 01 : Accueillir la clientèle et contribuer à l’image de marque du magasin


LE VENDEUR

SA POLYVALENCE
1. Le point théorique

Un vendeur est généralement polyvalent, c’est-à-dire qu’il doit consacrer une partie de son temps de travail à des tâches autres que la vente pure.

Naturellement, ceci varie suivant les commerces et les exigences des employeurs.

Le vendeur remplit également une mission de :

Entretien du magasin – Préparation de la vente – Suivi de la vente

Reliez à l’aide d’une flèche 
	
	(
	Ménage intérieur (sol, rayonnages, produits)

	
	(
	Participation à la réalisation de la vitrine

	Entretien du magasin 
	(                   (
	Régler un litige client avec un fournisseur



	
	(
	Etiquetage des produits

	
	(
	Maintien du magasin en état « marchand » (remplacement de produits vendus, rangement des produits essayés)

	Préparation de la vente
	(                   (
	Utiliser un logiciel informatique (état des stocks, prix, délai de livraison,…)

	
	(
	Téléphoner, envoyer un fax à un fournisseur pour un réassort ou tout autre problème

	
	(
	Encaisser sans erreur et utiliser tous les moyens de paiement

	Suivi de la vente
	(                   (
	Réception des produits et rangement de ceux-ci en réserve

	
	(
	Réaliser certains gestes techniques (prise de mesures pour retouches par exemple)

	
	(
	Nettoyage des vitrines


2. L’avis des professionnels

On rencontre ici deux extrêmes.  D’un côté, certains professionnels considèrent que le travail du vendeur doit se centrer sur les ventes et leur environnement direct (réception du produit, vente et rangement) ; de l’autre, les travaux demandés au vendeur sont très nombreux et parfois éloignés de l’acte de vente (ménage du magasin et de la réserve, travaux administratifs, travaux de réparation du produit, etc…).

3. Témoignages
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4. Les erreurs à ne pas commettre

· Penser qu’il existe des tâches nobles (la vente) et d’autres qui ne le sont pas !

· Penser que la propreté du magasin, son rangement ainsi que celui des réserves n’ont pas d’influence sur les ventes.

· Considérer que la « paperasse », c’est une perte de temps.

· Considérer qu’un bon vendeur perd son temps dès qu’il faut autre chose que de la vente.

· Continuer à faire le ménage en présence d’un client (chiffon, aspirateur,…) : c’est réellement signifier au client qu’il dérange !

«J'attends de mes vendeuses une certaine polyvalence passer l'aspi�rateur, pointer et nettoyer les produits exposés, donner des idées pour une vitrine, surveiller le vol en magasin... »








M.	T  2 magasins d'optique 250 m2


«Mes vendeurs doivent s'occuper également des dossiers médicaux des clients qui ne peuvent le faire (personne a l'hôpital, en maison de retraite, personne prise en charge par les services sociaux,...), c'est-à-�dire régler avec l'administration tous les problèmes les concernant.»








 «Je considère que le ménage n'est pas à faire par les vendeuses, car cela pose trop de problèmes quand un client arrive; en effet, il a réel�lement l'impression de déranger ! »

















«J'ai ma vendeuse principale qui est apte et habilitée à effectuer des réassorts et à décider des quantités et modèles...





«Un vendeur doit savoir prendre correctement une retouche lon�gueur, largeur d'un pantalon, tête de dos, etc. c'est essentiel à la bonne satisfaction du client.»





 «Les vendeurs doivent être capables d'effectuer des petites retouches, par exemple coller le bas d'un pantalon (c'est l'ourlet pour un panta�lon en cuir).»





Mme G Habillement haut de gamme








