
Barème sur 20 points

Temps estimé : 1 heure

Critères d’évaluation :

–– orthographe et syntaxe ;
–– vocabulaire ;
–– précision et pertinence des réponses ;
–– qualité du développement.

Les étapes de la vente - Devoir

Exercice 1 (6 points)
1. Présentez le produit suivant en suivant la méthode DARTU. (3 points)

Fig. 1 Sérum rides PBI

Attention : ce n’est pas le prix réel du produit. Il a été adapté pour le devoir.
2. La cliente trouve le produit ci-dessus trop cher. Répondez à son objection de prix en suivant la méthode de 
votre choix. (3 points)

Exercice 2 : L’argumentation (10 points - 1 point par question)
Trouvez les arguments pour décider le client ou la cliente à acheter les produits suivants.
3. Un lait démaquillant pour une cliente se nettoyant le visage au savon.
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4. Une lotion pour une cliente qui applique sa crème de jour directement après son lait démaquillant.

5. Un gommage pour une cliente qui vient d’acheter un masque.

6. Un masque pour une cliente qui dit ne pas avoir le temps de s’occuper d’elle.

7. Une crème de jour pour une jeune fille commençant à se maquiller.

8. Un gommage pour un client désirant commencer à s’occuper de lui.

9. Une crème de nuit pour une cliente appliquant la même crème la nuit et le jour.

10. Un gel contour des yeux pour une cliente qui y applique ses crèmes pour le visage.

11. Une crème de jour pour un client fumeur.

12. Un fond de teint pour une cliente qui utilise de la crème teintée.

Exercice 3 : Parler de façon positive (4 points - 1 point par phrase)
Remplacer ces tournures négatives par des tournures positives.

Exemple : « Cette crème n’existe pas en pot » devient « Cette crème se présente en tube, c’est un conditionne-
ment plus hygiénique ».
13. Cette crème ne vous donnera pas de boutons.

14. Ce sérum n’est pas cher.

15. Cette crème ne provoque pas d’allergies.

16. Il ne faut pas que vous utilisiez des rouges à lèvres orangés.


