Maitriser les regles relatives a —_—
promotion de ventes : soldes, >
prix de réféerences, déstockage o

OBIJECTIFS PEDAGOGIQUES Pré-requis

——> Connaitre les différentes formes de promotions des
ventes admises par la législation francaise et
européenne.

Profil du stagiaire

——> Maitriser les régles relatives a la promotion des Délai d'acces
ventes par le prix (solde, prix de référence...)

— > Anticiper les problématiques liées au développement

des méthodes de promotion des ventes, nouvelles ou
a venir Equipe pédagogique

Moyens pédagogiques et

techniques

PROGRAMME

1.INTRODUCTION

o Définitions, typologies.
¢ Rappel des principales obligations.

2. PROMOTION DES VENTES PAR LE PRIX Evaluation de la formation

e Le prix de référence : rappels historiques, arrété du 11 mars 2015,
contexte actuel, directive "new deal for consumers",
recommandations.

e Prix d’appel, reventes a perte, soldes, liquidations, magasins
d’usine, ventes au déballage, contrats conclus hors

établissements...
e Publicité des ventes avec réduction de prix.
e Ventes a prix co(itant ou prix de lancement, couponnage & offre de

remboursement...

3. PROMOTION DES VENTES PAR L'OBJET ET PAR LE JEU

¢ Introduction.
¢ Primes, ventes par lots, loteries commerciales...

4. PROMOTION DES VENTES DANS L'ECONOMIE NUMERIQUE

e Cadre juridique général.

e Démarchage par voie électronique.
Mise a jour

Taux de satisfaction de nos

stagiaires (juin 2025 - juin 2026)






