	Document  5 : Analyse de la performance des vendeurs M.Liénard et Denise


Objectifs : Identifier les différentes étapes de la Vente ; et évaluer la performance du vendeur sur chacune d'entre elles.
1- Compléter l'annexe 1, à partir de la scène 1, du support video (court-métrage) ou du support texte (document 4).
Annexe 1 : Grille d'analyse de la performance du vendeur M.LIENART face à la cliente Mme DESFORGES
	Etape de la Vente
 
	Etape Présente ?
-cocher-

oui / non
	Temps 

ou n°ligne
Début
→Fin 

ou lignen°→ligne n°
	Positionnement (évaluation)
-cocher-


	Justification

(comportement verbal : registre, articulation, ton,  volume, débit ; et non verbal : gestes, mimiques, tenue, présentation physique )

	
	
	
	TI
	I


	S
	TS


	

	Accueil
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Recherche des besoins
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Présentation du produit
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Argumentation
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Reformulation
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Réponses aux objections
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Vente complémentaire
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Fidélisation
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Conclusion de la vente et Prise de congé
	
	
	→
	
	
	
	
	


Redha BOURAS, Professeur d'Economie-Gestion
2. M.LIENART est-il un vendeur compétent face à Mme DESFORGES ? Justifier. 

…............................................................................................................................................................

…............................................................................................................................................................
3- Compléter l'annexe 2, à partir de la scène 3, du support video (court-métrage) ou du support texte (document 4).
Annexe 2 : Grille d'analyse de la performance de la vendeuse  DENISE face à la cliente Mme DESFORGES
	Etape de la Vente
 
	Etape Présente ?
-cocher-

oui / non
	Temps 

ou n°ligne
Début
→Fin 

ou lignen°→ligne n°
	Positionnement (évaluation)
-cocher-


	Justification

(comportement verbal : registre, articulation, ton,  volume, débit ; et non verbal : gestes, mimiques, tenue, présentation physique )

	
	
	
	TI
	I


	S
	TS


	

	Accueil
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Recherche des besoins
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Présentation du produit
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Argumentation
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Reformulation
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Réponses aux objections
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Vente complémentaire
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Fidélisation
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Conclusion de la vente et Prise de congé
	
	
	→
	
	
	
	
	


Redha BOURAS, Professeur d'Economie-Gestion
4. Denise est-elle un vendeuse compétente face à Mme DESFORGES ? Justifier. 

…............................................................................................................................................................

…............................................................................................................................................................

…............................................................................................................................................................
5- Compléter l'annexe 3, à partir de la scène 4, du support video (court-métrage) ou du support texte (document 4).
Annexe 3 : Grille d'analyse de la performance de la vendeuse  DENISE face à la cliente Mme MARTY
	Etape de la Vente
 
	Etape Présente ?
-cocher-

oui / non
	Temps 

ou n°ligne
Début
→Fin 

ou lignen°→ligne n°
	Positionnement (évaluation)
-cocher-


	Justification

(comportement verbal : registre, articulation, ton,  volume, débit ; et non verbal : gestes, mimiques, tenue, présentation physique )

	
	
	
	TI
	I


	S
	TS


	

	Accueil
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Recherche des besoins
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Présentation du produit
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Argumentation
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Reformulation
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Réponses aux objections
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Vente complémentaire
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Fidélisation
	
	
	→
	
	
	
	
	

	Conclusion de la vente et Prise de congé
	
	
	→
	
	
	
	
	


Redha BOURAS, Professeur d'Economie-Gestion
4. Denise est-elle un vendeuse compétente face à Mme MARTY ? Justifier. 

…............................................................................................................................................................

…............................................................................................................................................................

…............................................................................................................................................................
