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Analyse de la pratique professionnelle 
- L’explicitation sur les situations vécues 

lors des entretiens de vente 
- Savoir émettre des hypothèses  
- La prise de recul pour analyser ses 

points forts et ses axes de progression 
- La gestion des priorités (manutention 

et disponibilités clientèle) 
 
 

Révision des fondamentaux de la vente 
- Les 7 étapes de la vente 
- Rappel sur les qualités requises pour 

un(e) conseiller(e) en vente 
- Les caractéristiques de chaque étape 
- Classement des étapes cruciales 
- L’attitude, le positionnement et le com-

portement à adopter 
- Les bons et mauvais réflexes dans la 

vente 
 

Stratégie et techniques de vente 
- Les techniques d’approches ouvertes  
- L’analyse du comportement d’achat 
- Le questionnement ciblé 

 
 
 
- La connaissance de la motivation 

d’achat 
- La connaissance des produits et leurs 

caractéristiques 
- La réponse aux objections 
- La technique de conclusion 
- La fidélisation 
- La communication à adapter selon 

l’interlocuteur  
- L’écoute active pour se synchroniser 
- Entraînement : exercices sur la compré-

hension 
 
Evaluation des acquis : Jeu de rôle 
- Mettre en place son propre processus 

d’apprentissage 
- Mobiliser des connaissances par la 

mise en pratique  
- Adopter des stratégies dans une situa-

tion de vente 
- Analyser sa pratique professionnelle 
- Grille d’évaluation  

 

 
CONTACT 

 
 

04 99 43 00 60 

 
formation.cdvolutif@gmail.com 

 
www.cdformation.com 

PUBLIC 
 

Toute personne en contact  
avec des clients sur une  

surface de vente  

 NIVEAU REQUIS 
 
 

Les techniques de vente   
Module 1 

 METHODE 
PEDAGOGIQUE 

 
Pédagogie active et  

participative 
Alternance d’apports  

théoriques et pratiques 

Les Techniques de vente     
Module 2 
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