	Les techniques de vente


I. Introduction

Nous savons que les grandes surfaces ne sont pas des œuvres caritatives mais plutôt des entreprises qui pour rester sur le marché, doivent faire des bénéfices.

Savez-vous quelles sont les stratégies, mises en œuvres, qui poussent les clients à acheter 

· Travail de groupe

Consignes :

• Déterminer un secrétaire de groupe qui notera les échanges.
• Choisir chacun une photo, et, y repérer les différentes techniques mises en œuvre par le magasin.
• Procéder à une mise en commun par groupe, le secrétaire note ce qu’il en ressort.
• Mise en commun générale, chaque groupe énonce aux autres quelles sont les techniques repérées sur les photos
les techniques (mise en commun) :

……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
II. les techniques

a) Utiliser le pouvoir attractif des marchandises( …………………………….) :

► Les étiquettes : tourner les étiquettes vers le client pour que celui-ci ait plus de facilités à trouver son produit ou à en découvrir un autre
► Empiler verticalement : pour mettre plusieurs articles l’un à côté de l’autre, ce qui va freiner le client dans son choix, on va mettre le client en  hésitation, le client va acheter plus de produits qu’il n’a besoin.  
► « L’abondance fait vendre » : plus il y a d’articles, plus on vend. En effet la rupture de stock va casser l’envie du client d’acheter.   
b) Mobilier rendant le produit accessible
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►Tête de gondole : une tête de gondole, c’est le devant d’un …………: en mettant un produit en tête de rayon il se vendra ….. fois plus que si il se trouverait en milieu de rayon. Souvent on met les promotions en tête de gondole.
► le linéaire : c'est-à-dire le rayon, il se divise en trois niveaux :

	…………

	      ………...

	…………


On va placer le produit en fonction de la clientèle que l’on vise  

Ex : ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………..
c) Emploi judicieux de la couleur et de la lumière(………………………….) :
►il faut créer une ambiance agréable : pour que le client ait envie de rester dans le magasin mais aussi attirer son attention.
Ex : ……………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

· pour le rayon des vins on va créer un espace couleur rouge alors que pour celui des laits ce sera un espace couleur crème,…

· on met de la musique douce qui ne stresse pas mais qui ralentit le rythme du client pour qu’il reste plus longtemps et donc achète plus.
· on va mettre plus de lumière devant les produits nouveaux ou en promotion, ça va attirer le regard.
d) « Inviter » le client à  se déplacer dans le magasin :
► disperser les articles : pour que le client circule dans l’ensemble du magasin, pour qu’il soit tenter d’acheter d’autres produits qui lui étaient nécessaires.

ex : …………………………………………………………………………………...
………………………………………………………………………………………….

………………………………………………………………………………………….

►changer l’aménagement des rayons : pour que le client cherche et passe devant d’autres rayons, il achètera alors d’autres produits.

ex : …………………………………………………………………………………..
………………………………………………………………………………………….

………………………………………………………………………………………….

………………………………………………………………………………………….

il existe 2 trafics dans une grande surface

le trafic de destination : le client va directement vers le produit il sait ce qu’il veut 

le trafic d’impulsion : il s’agit d’achat impulsif et donc le client va se laisser influencer par des produits bien placés, la présentation des articles,…


on va donc mettre les achats impulsifs à la caisse, car il nous reste peu de temps de réflexion quant à l’achat de cet article

ex :………………………………………………………………………………..
e) Agir sur la vitesse de circulation :
► goulots d’étranglement : on met des obstacles (……………. ,……………..,…………….) pour le faire ralentir, donc il a plus de temps pour regarder les autres produits.
► pente légère : il a plus de mal à pousser son caddy, donc il ralentit et a ainsi  plus de temps pour regarder les autres articles.
f)  les affiches et panneaux publicitaires
► ils aident le client à s’orienter dans le magasin et l’influencent dans ses achats car souvent ces panneaux indiquent des promotions très avantageuses et emmènent comme cela le client vers d’autres articles.
IV. Conclusion 
Pour vendre plus les grandes surfaces utilisent plusieurs ………………………………………

Les principales sont : (…………………………………………

(…………………………………………

(…………………………………………

(…………………………………………

(…………………………………………

(…………………………………………

(…………………………………………

Ces différentes techniques de vente servent à ……………………………………………….
Pour que la grande surface puisse  …………………………………………………………. .

III. exercice

Travail individuel 

Consignes :

Vous êtes engagés dans les grandes surfaces « carrefour » pour réaménager le gondole des corn-flakes en sachant que pour le moment il y a une publicité pour les corn-flakes spécial K fruits rouges. Un nouveau produit vient de sortir sur le marché cette semaine : le all bran  au chocolat.

Il faut que vous remettiez dans le gondole ces deux sortes de corn-flakes, mais aussi les marques du magasin, les autres marques et les barres de céréales pour enfants.
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