Nom et prénom :

Classe : 


EXERCICE NOTÉ
EFFECTUER LA DÉCOUVERTE DU CLIENT

Ce travail devra être renvoyé à votre professeur le jour même par e-mail à l’adresse suivante : cbgyz78@gmail.com.
Travail à faire :

Travaillant dans l’entreprise de votre dernière PFMP, rédigez un entretien de vente sous forme de dialogue. Puis, analysez-le en répondant aux questions qui suivent…  
Pour votre dialogue de vente, commencez par une phrase d’introduction (présentant l’entreprise, le rayon, le(la) client(e)…) et arrêtez-vous à l’étape de la recherche des besoins. 
Votre dialogue :









(3 pts)
Questions :

1) Identifiez le type de questions posées dans votre dialogue. 


(1 pt)
2) Déterminez les motivations, freins, besoins et mobiles d’achat de votre client(e) (voir le dialogue). 








(4 pts)
	Motivation (s)
	

	Justification :

	Frein (s)
	

	Justification :

	Besoin (s)
	

	Justification :

	Mobile (s) d’achat
	

	Justification :


3) Rappelez ce qu’est la méthode des 4 x 20. 




(2 pts)
