ARGUMENTATION COMMERCIALE

(Objectifs de la fiche)

· S’informer

· Construire l’argumentation commerciale

· Mener l’entretien commercial

· Concrétiser la vente

PLAT
COMPOSITION
VINS à CONSEILLER



( Identifier le produit


( Maîtriser la connaissance du produit
( Proposer le ou les vins en accord avec le plat ou le mets



VOCABULAIRE
ARGUMENTATION

( Analyser ses qualités (saveur, goût, couleur, consistance, présentation)


( Guider le client pour effectuer son choix ou le convaincre d’effectuer ce choix



SOURCE DOCUMENTAIRE
SUPPORTS PREVUS

( Rechercher l’information


( Sélectionner les outils et les supports valorisant le produit
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