Programme du cours interentreprises 3 / Branche : Bijoux — Pierres précieuses - Montres
Gestionnaire du commerce de deétail CFC

Conditions générales

Durée du cours 4 jours
Dates des cours 5e semestre, semaine 44 - 46 (du lundi au vendredi midi, avec nuitée)
Lieu et horaires des cours ABZ Neuhuspark Grosshéchstetten, Bernstrasse 24, 3506 Grosshdchstetten, +41 31 712 01 53

Salle : Selon les instructions du responsable du cours

Horaires des cours : Matin : 08h00 — 12h00, Apres-midi : 13h30 — 17h30
Déjeuner et diner : 12h00/ 18h15

Pauses : Selon les instructions de I'enseignant(e) Cl

Objectifs d’apprentissage

Déterminer les besoins du client

Mener des ventes réussies

Construire un entretien de maniére constructive

Déterminer et mettre en ceuvre un aménagement de I'espace

Elaborer et réaliser un événement/manifestation

Mandat de préparation

Argumentation dans un entretien de vente (jeu de rdle, enregistrement)
Saisie et mise en ceuvre d’'une décoration intérieure

La fidélisation de la clientéle

Ordre de revision

Répétition ClI 3

Version Cl 3 - 1

Seite 1 von 4



Preuves de compétences
e Controle écrit des connaissances professionnelles de tous les themes CIE 1A - 3 (compte pour 40%)
e Présentation (compte pour 40%) :
Option 1 : Planification d'un événement (30 minutes, écrit)
Option 2 : Analyser un entretien exigeant avec un client (30 minutes, écrit)
e Evaluation des compétences méthodologiques, personnelles et sociales (compte pour 20%)
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Obijectifs Thémes / contenus Obijectifs de performance
évaluateurs CI de I'entreprise

Situation professionnelle 1 : échange/réclamation (mise en évidence des avantages pour le client)

Pour le moment, tous les conseillers sont occupés. Un deuxieme client rentre et semble trés impatient. Aprés une courte attente, vous étes libre de le servir.
Emotionnelle et Iégérement en colere, il vous fait part de son souhait de rendre la montre/le bijou colteux qu'il a recu en cadeau.

6.1,6.2,6.3,6.4, — Déterminer les avantages pour le client el1.bt1 —e1.bt6
6.6, 6.7 — Entretiens exigeants avec les clients
— Construire un entretien constructif

Situation professionnelle 2.1 et 2.2 : Techniques d'entretien et psychologie de la vente
Une cliente fidéle ne trouve pas son souhait dans votre assortiment.

Une cliente se renseigne sur un article (montre / bijou ou assortiment supplémentaire) avec l'intention de I'acheter. Son souhait est toutefois particulier et peu courant.
Lors d'un entretien de vente, vous essayez de connaitre le souhait du client et vous répondez en vous mettant a sa place.

1.8,6.5,7.1,7.2, Connaissance de l'assortiment el.bt1 —e1.bt2
7.3, 74,75 — Sens de l'observation

— Mode de communication

— Structure de l'entretien et conclusion

— Reclamations

— Créer une relation avec le client
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Situation professionnelle 3 : Univers des montres et des bijoux
Un espace thématique doit étre créé dans votre magasin.
Cela se présente sous la forme d'une vitrine, d'un coin (corner) pour un événement provisoire (printemps, Paques, sport, nature, etc.).

8.1,8.2,8.3,84  _  Objectifs a atteindre e2.bt1 —e2.bt5
— |dées et possibilités
— Choix du théme
— Aménagement de l'espace
— Fidélisation des clients
— Médias sociaux

Situation professionnelle 4 : Evénements

Votre magasin prévoit d'organiser un événement important pour ses clients, par exemple une présentation des nouveautés montre s / bijoux, des journées d'alliances,
un apéritif de Noél, etc.

5.4,9.1,9.2,9.3, Définition de l'objectif e3.bt1 —e3.bts
9.4,9.5,9.6 — Clients cible

— Theme

— Budget

— Organisation (lieu, date, etc.)

— Reéalisation

- Evaluation
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