[image: image3.png]& Adobe Acrobat - [charte sengage.pdf]

Document Outls_Affichage Fenétre ?

@-#B- B ) €% 0k -0 DEOE®-E

VL BAEBSUWHET

UVCU U T UMWk

[Europe

pourla
compétitivité
régionale
etl'emploi

A

“; démarrer

W)W« ssuz v Zoxzrem [0 H

€ &

ERtl

¥ Boite de réc... | EJ Microsoft Ex...






	
	Fiche Unité élémentaire d’apprentissage
	



Champs professionnels de rattachement 


	Acronyme
	Intitulé
	GRN

	VCM
	Vendeur Conseil en Magasin
	163

	
	
	


Compétence(s) de rattachement : 

Mener un entretien de vente de produits et de prestations de services en magasin.

SPR1-Mener un entretien de vente en magasin
Composante « savoir professionnel »
Connaitre les typologies et comportements des clients
Objectif pédagogique

· Contexte : La personne en formation, au travers d’une synthèse écrite, restituera les connaissances sur les typologies et comportements des clients acquises en auto-apprentissage.
· A l’issue, la personne en formation est capable de : 
· Reconnaitre les différents types de clients et leurs comportements

· Définir les attitudes et comportements à mettre en œuvre en fonction des clients pour une relation commerciale durable

· Critères :

· Définir et expliquer l’utilité : 
- de la segmentation

- du ciblage client

- du positionnement produit

- de la satisfaction client
· Lister et définir les 12 typologies clients

· Citer tous les éléments constitutifs d’un comportement professionnel
Mots clés

	
	
	
	
	
	
	
	



Cheminement didactique n°1
Autoformation
	· Durée conseillée
	     7 heures


· Effectif mini         1  
· Effectif maxi         16   
	· Format ……………..
	x
	Individuel
	x
	Sous-groupe de 2  personnes
	x
	Collectif

	
	
	
	
	
	
	
	


Moyens humains

	· Intervenants potentiels
	x
	Formateur Référent
	x
	Formateur Intervenant
	
	Autre

	

	· Si autre, précisez 
	

	
	
	
	
	
	
	


	· Présence formateur
	
	permanente
	x
	non permanente

	
	
	
	
	
	
	

	· Si non permanent, précisez
	

	

	· Temporisation
	
	synchrone
	x
	asynchrone


Environnement matériel nécessaire 

	· Lieu
	x
	Campus 
	
	Entreprise
	x
	Domicile
	x
	Lieu intermédiaire

	
	

	· Espace (s).……………………………
	salle

	
	

	· Équipements coûteux & significatifs
	un poste informatique
une liaison internet



Contenus et cheminement

Après avoir assimilés les notions sur les typologies et comportements des clients et en les synthétisant, la personne en formation est sensibilisée à l’importance de ces connaissances dans  le travail d’adaptation comportementale nécessaire dans la mise en œuvre de la compétence  « mener un entretien de vente ».
Etape n° 1 – Connaitre les différentes typologies et comportements des clients 

	
	
	
	
	
	
	
	

	· Technique pédagogique
	Autoformation

	· Durée préconisée
	  7 heures

	


Contenus et ressources :
Durant cette unité d’apprentissage, les thèmes suivants seront abordés :

· La segmentation
· Le ciblage client et le positionnement produit

· Les consommateurs : 12 catégories (Typologie de G. Mermet)

· La satisfaction clients

· Se comporter en professionnel

· La communication interpersonnelle

Repères pour l’animation : 
Dans un premier temps, le formateur donne accès aux contenus en ligne et rappelle les consignes aux personnes en formation. 

Il leur demande de prendre connaissance du contenu et de faire les exercices du livret_U2_vsm_17_mettre-œuvre-attitudes-comportement_110630. A l’issue de ce travail en auto-apprentissage, la personne en formation devra produire une synthèse des éléments importants. 
Le formateur effectuera, pour évaluer les acquis de chacun, une correction individuelle des synthèses.

Puis lors d’un regroupement, fera une mise en commun avec l’ensemble du groupe. Il fait s’exprimer les personnes en formation sur leur compréhension du contenu et s’assure qu’elles ont bien assimilé le fait que « bien connaitre les typologies des clients permet d’adopter des comportements et attitudes adaptés en vue de créer ou maintenir une relation commerciale durable »
Consignes pour le stagiaire
· Met en œuvre les consignes données par le formateur

· S’approprie les contenus en auto-apprentissage
· Effectue les exercices en auto-apprentissage
· Construit une synthèse mentionnant les points clés abordés en auto-apprentissage
· Restitue par écrit sa synthèse au formateur pour correction
· Se prépare à échanger sur les connaissances acquises en auto-apprentissage lors d’une confrontation entre pairs
· Ecoute, participe, échange, prend des notes
Ressources pédagogiques

	Dénomination ressource (titre, auteur, éditeur, ….)
	Lieu stockage
	Ref
	Type (web, doc, …) 
	Pour 
qui
	état

	Mettre_œuvre_attitudes_comportements
	e-space / TSGP
	Livret_U2_vsm_17
	Scorm/CD
	S/F
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Approvisionnements (à renseigner si réalisation d’activité)

	Dénomination
	Référence
panier
	Quantité par
stagiaire
	Unité de compte utilisée
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