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Mon	
  argumentaire	
  de	
  vente	
  !	
  
Travail	
   à	
   faire	
  :	
   Après	
   avoir	
   joué	
   au	
   jeu	
   Disney	
   Stars,	
   réaliser	
   pour	
   notre	
   hôtel	
   d’application	
  
l’argumentaire	
   de	
   vente	
   selon	
   les	
   mêmes	
   étapes	
   proposées	
   par	
   Disney	
   pour	
   la	
   vente	
   en	
  
remplissant	
  le	
  tableau	
  ci-­‐dessous	
  :	
  	
  	
  

La	
  plaquette	
  de	
  votre	
  hôtel	
  vous	
  sera	
  nécessaire	
  pour	
  la	
  réalisation	
  de	
  cette	
  activité.	
  	
  	
  

	
  

	
  

ÉTAPE 1 Faire connaissance avec son client : Énumérez les questions que vous 
pouvez lui poser pour faire connaissance  
r …………………………………………………………………… 
r …………………………………………………………………… 
r …………………………………………………………………… 
r …………………………………………………………………… 
r …………………………………………………………………… 
r …………………………………………………………………… 
r …………………………………………………………………… 
r …………………………………………………………………… 
r …………………………………………………………………… 
 

ÉTAPE 2 Connaître son produit : Énumérez les activités à l’intérieur de l’hôtel. 

Ø …………………………………………………………………… 
Ø …………………………………………………………………… 
Ø …………………………………………………………………… 
Ø …………………………………………………………………… 
Ø …………………………………………………………………… 
Ø …………………………………………………………………… 
Ø …………………………………………………………………… 
 

ÉTAPE 3 Choisir le bon produit chambre ou le bon forfait. 

Aidez votre client à choisir le bon produit chambre qui lui convient au 

sein de l’hôtel Kaledonya. Énumérez les différents conforts chambres en 

décrivant les différents thèmes de chambre et informez des tarifs.  

v …………………………………………………………………….. 
v …………………………………………………………………….. 
v …………………………………………………………………….. 
v …………………………………………………………………….. 
v …………………………………………………………………….. 
v …………………………………………………………………….. 
v …………………………………………………………………….. 
v …………………………………………………………………….. 
v …………………………………………………………………….. 
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ÉTAPE 4 Comment se rendre jusqu’à nous ? Informer de notre parking sécurisé. 

 …………………………………………………………………… 
 …………………………………………………………………… 
 …………………………………………………………………… 
 …………………………………………………………………… 
 …………………………………………………………………… 
 …………………………………………………………………… 
 …………………………………………………………………… 

 

ÉTAPE 5 Réalisez de la vente additionnelle en proposant les offres spéciales ou encore 

tous les services annexes.  

v ……………………………………………………………………. 
v ……………………………………………………………………. 
v ……………………………………………………………………. 
v ……………………………………………………………………. 
v ……………………………………………………………………. 
v ……………………………………………………………………. 
v ……………………………………………………………………. 

 

ÉTAPE 6 Soyez sûr de vous : Une bonne connaissance des conditions générales de vente 

de notre hôtel contribuera à rassurer le client. Énumérez les principales 

composantes. 

……………………………………………………………………………………

……………………………………………………………….…………………… 

……………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………… 

 

 

	
  


