Pour Qui ?
e Conseillers de vente

Maitriser les fondamentaux de . 20ior

e Tout professionne| ayant la

la gemmo|ogie commerciale esponsabilte de vendre o

promouvoir des gemmes et
des bijoux empierrés
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O o ° Utiliser ces différents criteres pour éclairer le client sur la valeur objective et
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R subjective de la gemme et augmenter sa désidérabilité.
8« Optimiser son discours gemmologique commercial afin de susciter lintérét
du client, générer son adhésion et maximiser l'acte de vente.
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1. Vue d'ensemble des principales gemmes utilisées en joaillerie La ‘CO“”,E“‘;” es: bos?edsur
. une mertnode acTive, InAuc-
* Nomenclature et grandes familles de gemmes fve of mesurée  dlternant
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2.Les Ospeds commerciaux Les exercices pratiques ont
 Criteres de valeur : couleur, taille, poio|s, inclusions, 4c du lieu sous Formedde travail en
. sous-groupe, de mises en
ohoman’r situation suivies d'échanges
* | es criteres les |o|us recherchés chez les 4 précieuses entre les participants et de
jeux pédagogiques destinés &
3.Les données culturelles des principales gemmes ancrer les bonnes pratiques.
princip pratiq

o Eermologie et l’]iS+Ot’iC|U€ Remise d'un livret participant

b | o reprenant les éléments-clés
* Symbolique et propriétés do lo formation

4.La description d'une gemme
* Données objectives
* Données subjectives
* Données gemmologiques

— Evaluation

Evaluations  formatives &
chaud : exercices, jeux péda-

gogiques...
5.1 art de séduire et convaincre le client . ‘
) . , . ) ) Entrainement au  discours
* 'offre produit : présentation d'une gemme en lien avec les « gemmologique commer-

attentes client en utilisant les 3 types de données cial » : jeux de rdles et mises
* La réponse aux objections clients en situation.
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