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Objectif 
  
Optimiser l’accueil dans sa boutique 
Gérer sa vitrine  pour attirer plus de clients 
 

Public visé 
 
Chef d’entreprise artisanale ou son conjoint 
 

Pré-requis Aucun 

Programme 

 
L’espace de vente, les règles de base pour : La vitrine, La porte, 
L’aménagement de la boutique, L’ambiance du magasin 
 
Les habitudes des clients : Les sens de circulation, Le regard… 
 
Les règles de base du merchandising 
 
L’accueil du client en boutique 
 
Le langage et le vocabulaire du vendeur en magasin 
 
La découverte des besoins du client 
 
Propositions de produits 
 
La démonstartion en magasin 
 
La conclusion de la vente 
 
Les ventes complémentaires 
 
La prise de congé 
 

Déroulement 

 
Durée :7 heures en 1 jours + conseil individuel 
Dates : 12/10/2009 - 1er /02/2010 - 29/03/2010 
Lieu : Lyon 
 

Coût  26 € pour les TNS 
98 € pour les salariés 

Renseignements  Fabrice ALONSO      ℡  :  04 72 43 43 12 – f.alonso@cma-lyon.rf 
 

VV V
EE E

NN N
DD D

RR R
EE E

   EE E
NN N

   FF F RR R
AA A

NN N
CC C

EE E
   EE E

TT T
   AA A

   LL L
’’ ’ EE E

TT T
RR R

AA A
NN N

GG G
EE E

RR R
   

Siret :18692001300015 N° d’existence : 8269P002569 Code APE : 9411Z 



Siret :18692001300015 N° d’existence : 8269P002569 Code APE : 9411Z 

 


	L’espace de vente, les règles de base pour : La vitrine, La porte, L’aménagement de la boutique, L’ambiance du magasin
	Les habitudes des clients : Les sens de circulation, Le regard…
	Les règles de base du merchandising
	L’accueil du client en boutique
	Le langage et le vocabulaire du vendeur en magasin
	La découverte des besoins du client
	Propositions de produits
	La démonstartion en magasin
	La conclusion de la vente
	Les ventes complémentaires
	La prise de congé

