Acte de vente en
boucherie artisanale

v Sur demande

Durée

Objectifs pédagogiques:

ENILV La Roche sur Foron

s/ Comprendre les différents types de vente . Format

4 Apprendre les différentes phases de I'acte

~ Tarifs

Etudier le réle du professionnel et les attentes

: 4 = Certifiant
de sa clientéele

v/ Maitriser la réglementation en boucherie Prérequis

Public

Programme:

Diversité des modes de vente en produits alimentaires
e Panorama des canaux de vente : vente directe, d distance, sédentaire, itinérante

Accueil client et qualité de service
e Les fondamentaux d’'un accueil réussi
» Valoriser les produits et accompagner le client :
o Présentation des produits, conseils personnalisés selon les profils d’acheteurs
e Maitriser les étapes de la vente jusqu’d I'encaissement :
o Fluidité dans la gestion de file d’attente
o Réaliser une vente compléte : service, pesée, encaissement

Savoir-étre et posture professionnelle
e Les qualités humaines essentielles d la vente :
o Ecoute active, patience, disponibilité
o Etre transparent sur les produits, sans survente
e Importance du visuel et de I'environnement de vente :
o Impact du merchandising et de la propreté (corporelle, matérielle, environnementale)

Communication et information
e Comprendre les attentes de la clientéle : faire parler le client pour mieux cibler ses besoins
e Savoir rassurer et fidéliser : répondre aux questions avec clarté, argumenter
e Ouitils et techniques de communication :
o Communication verbale et non verbale (posture, ton, gestuelle)
o Adapter son discours selon les profils et les lieux de vente
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