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TP N°2 du CHAPITRE N°26 : Les nouvelles technologies liées aux nouvelles méthodes de vente 
OBJECTIF : être capable de positionner le point de vente sur le marché : être capable de dégager les points forts et les points faibles des méthodes de vente utilisé es :  
 

Mise en situation : 
 

 

ACTIVITÉ N°1 : 
.  

Vous prenez connaissance des documents n°1 (extrait d’un site Web – avril 2000) et n°2 (extrait de « SFR Magazine » - Printemps 2000). 
R Répondez  aux questions suivantes.  

1. Quelle est l’enseigne qui propose d’acheter les produits de son magasin par le système proposé ? 
Ä 
 

2. Ou se situe ce magasin ? 
Ä 
 

3. Quel est le matériel nécessaire d’un Web-Camer ? 
Ä 
 
 

Ä Ä 

4. Combien de références sont proposées à la clientèle ? 
Ä 
 

5. Quels sont les avantages pour le client d’avoir affaire à un Web-Camer plutôt que de commander sur Internet de façon plus classique ? 
Ä 
 
 
 

6. Expliquez le terme « Chat » du document n°1. 
Ä 
 
 
 

7. Quel est le mode de paiement pour ce système ? 
Ä 
 

8. Que paie-t-on ? 
Ä Ä 

 
 

9. Combien de Web-Camers sont employés par l’enseigne ? 
Ä 
 

10. Quel est l’avantage des « Cyber- nocturnes » pour la clientèle étrangère ? 
Ä 
 

11. Comment le Web-Camer peut-il être connecté à Internet avec son ordinateur, tout en se déplaçant dans les rayons du magasin ? 
Ä 
 
 
 

12. Quelles sont les marques partenaires de ce système ? 
Ä Ä 

 
13. Expliquez pourquoi ces marques sont en partenariat ? 

Ä 
 
 
 

14. Quelle est l’adresse du site Web qu’il faut taper sur son ordinateur pour être en ligne directe avec un Web-Camer ? 
Ä 
 

15. A part la rapidité, quel est l’intérêt d’avoir des Web-Camers en rollers ? 
Ä 
 
 
 

16. Expliquez, d’après vous, pourquoi cette technique est une combinaison de deux méthodes de vente : La vente de contact et la vente à distance. 
VENTE DE CONTACT : VENTE À DISTANCE : 

Ä Ä 
 
 



Etape n°1 - objectif global : s’intégrer dans le point de vente - 
C4- Participer à l’exploitation commerciale du point de vente - Thème n°1 : Identifier le point de vente. 
TP N°2 du Chapitre n° 26 : Les nouvelles technologies liées aux nouvelles méthodes de vente. 

C 4.1.2 
S 3.2.1 

 

 
 
 

 



Etape n°1 - objectif global : s’intégrer dans le point de vente - 
C4- Participer à l’exploitation commerciale du point de vente - Thème n°1 : Identifier le point de vente. 
TP N°2 du Chapitre n° 26 : Les nouvelles technologies liées aux nouvelles méthodes de vente. 

C 4.1.2 
S 3.2.1 

 

 
DOCUMENT N°1 : 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

EQUIPEMENT 
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DOCUMENT N°2 : 
 
 
 
 
 

 

DOCUMENT N°2 : 


