A% Bac Pre Vendna
Enenrcica

EFFECTUER LA DECOUVERTE DU CLIENT

Pour chacune des situations présentées ci-dessous, déterminez la motivation, les
mobiles d'achat des clients (et éventuellement leur(s) frein(s)).

Situation n°1

« Bonjour, je cherche une paire de chaussures en cuir »
« Je dois me présenter a un mariage et d'habitude je mets des baskets »
« ... mais le noir... C'est tellement classique »

Situation n°2

« Oh ! Je me cherche une paire de souliers »
« Elles sont confortables 7 »
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Situation n°3

« C'était pour savoir si vous aviez de nouveaux jeux de combat 3 me proposer »
« ]'aime tous les jeux de combat méme les jeux d'aventure »
« Mais je n"ai que BO€ »

Situation n°4

« Je cherche un vélo pour mon fils »
« |l fait du VTT 3 fois par semaine » « I| lui faut donc un produit siir »




