Déroulement d’une vente

CAP esthétique 


Exemple pour la réalisation d’une vente à l’examen
I. Contact :
Bonjour madame/ Monsieur….

En quoi puis-je vous renseigner ?

En quoi puis-je vous aider ?

Comment puis-je vous être utile ?

II. Connaître
Comment prenez-vous soin de votre peau à la maison ? le matin et le soir 

Comment nettoyez-vous votre peau ?

Avez-vous une crème de jour, de nuit ; vous convient-elle ?

Utilisez-vous des produits spécifiques ? (masque, gommage, sérum, contour des yeux…)

Comment ressentez-vous votre peau ?

Votre peau brille t’elle en journée ?

Avez-vous des plaques sèches en hiver ?

Quels sont vos attentes par rapport au soin que vous me demandez ?

Quelle texture aimez-vous ?

Avez-vous une préférence pour la marque ? Pour le conditionnement ?

Quels sont les couleurs que vous n’aimez pas ?

Souhaitez-vous des teintes neutres, naturelles ou plutôt soutenu ?

De quelles couleurs êtes vous le plus souvent habillée ?

Souhaitez-vous un résultat naturel ou plus couvrant ?

Vous préférez un rouge à lèvre mat ou plutôt brillant ?

Satiné ou irisée ?

Préférez-vous un fond de teint fluide, compact, crème, poudre ?

Avez-vous déjà de quoi vous protéger ? (crème solaire)

où partez vous en vacances ?

Depuis combien de temps possédez-vous votre crème solaire ?

Est-elle spécifique pour le visage ? Le corps ?

Avez-vous souvent des coups de soleil ?

Quel conditionnement préférez-vous ?

Vous êtes vous déjà épilé à la cire ?

Connaissez-vous la méthode d’épilation à la cire ?

Qu’avez-vous l’habitude de porter comme parfum ?

Voulez vous changer de fragrance ?

Plutôt fruité, fleurie, épicé, orientale…
Avez-vous une marque de préférence ?

Avez-vous déjà une idée de ce que vous souhaitez, ou ne souhaitez pas ?

Sachez qu’il existe plusieurs quantité : 30 millilitre, 50 millilitre, 100 millilitre ; ainsi qu’une large gamme complémentaire telle que lait pour le corps, parfum pour les cheveux, déodorant, bain douche…

III. Convaincre
Reformulation : si j’ai bien compris votre demande, vous recherchez…….afin de retrouver…………………………………../ vous recherchez……pour offrir à …….etc

Prendre le produit conseillé en main, donner le nom du produit suivit de 2 actifs et leurs actions. Indiquez ensuite l’effet visible de l’action sur la cliente

Exemple : collagène : hydratant, cela va regonfler vos sillons et ridules résultat la peau est lissée. 

                  Huile de bourache : nourrissant, cela va nourrir  votre peau résultat, votre peau retrouve toute sa souplesse et son élasticité, plus de sensation d’inconfort.

Indiquer le mode d’emploi du produit ainsi que sa fréquence d’utilisation
Faire essayer le produit sur le dos de la main de la cliente (si crème), derrière l’oreille s’il s’agit d’un fond de teint.

Présenter les avantages du conditionnement

Poursuivre en proposant un 2ème produit : en rapport avec les questions du départ.

Exemple : vous m’avez également mentionné que :

· vous n’appliquez pas de poudre par-dessus votre fond de teint, sachez madame que la poudre permet une meilleure tenue et un résultat plus velouté. 

· Vous n’appliquez pas de masque après votre gommage, sachez madame que le masque vous apporte des actifs en très grande quantités et qu’il offre un résultat immédiat. Il permet à votre peau de retrouver ………

· Vous n’avez pas de crème de nuit, sachez madame que c’est seulement la nuit que votre peau peut puiser tous les éléments nécessaires à sa reconstruction ; le jour elle se défend contre toutes les agressions extérieurs et à besoin d’un soin de protection.

· ….

Parlez également des soins en cabine : sachez madame que nous proposons également des soins en cabine ; il serait bien de faire………………………

Finir l’argumentation en proposant une ordonnance beauté afin de récapituler tous les produits nécessaires au traitement de votre cliente ; cela vous permettra ensuite de voir les produits prioritaires.                                                    

IV. Conforter
Votre cliente vient d’acheter vos produits, rassurez là sur son achat en lui affirmant qu’elle a fait le bon choix.

Proposez lui de venir vous parlez des résultats qu’elle aura obtenu avec ses produits.

Proposez-lui des doses d’essais des produits qu’elle n’aura pas achetés afin de les tester chez elle.

Proposez-lui toujours de la parfumer avant de passer en caisse.

V. Conclure 
Proposer le rendez-vous cabine et notez-le-lui sur une carte.

Proposer la carte de fidélité (au bout de 200 euros d’achat, vous bénéficiez  d’un bon d’achat de 10 euros)

Annoncer le montant

Mimer le mode de paiement 

Empaqueter les produits et les doses d’essais

Raccompagnez votre cliente jusqu’à la sortie

« Au revoir madame merci, et à bientôt »

