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Culture Joailliere

3 jours - 20 heures de formation

Vous travaillez dans le monde des bijoux et des pierres,
vous étes journaliste, chef de produit, responsable
commercial, vendeur...et voulez connaitre 'essentiel sur
les pierres, les métaux et la fabrication bijouti¢re

Inscrivez-vous a ce stage qui vous permettra de
connaitre les principales techniques de fabrication et
matiéres premicres employées en bijouterie, les
techniques de vente spécifiques au secteur de la
bijouterie.

Les intervenants sont des professionnels en activité d’une
trés grande expertise

Nous sommes a votre disposition pour vous accompagner
dans ’aide au financement de votre formation dans le
cadre d’un contrat DIF par exemple.

8 minimum

800€ HT

Du 15au 17 juin
Du 12 au 14 octobre

Vaite PERRIN 01 40 26 98 39
E-mail : v.pertin@bjop.fr
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PROGRAMME

Connaissance de 'origine des métaux, de leur affinage/recyclage

et leurs utilisation en bijouterie
Apprentissage des alliages, des couleurs , des propriétés
Connaissance des dispositifs de tracabilité et de garantie des bijoux
Apprentissage des termes et du vocabulaires de la bijouterie
Comprendre le cycle de fabrication
(prototype, modcle, fonte, assemblage, polissage, sertissage, finition)
Reconnaitre les grandes familles de bijoux

Maitriser le vocabulaire bijoutier et les principes techniques
(soudures, sertis courants, polis, mise a taille, enfilage de petles, ...)

Composition chimique des gemmes et leur classification

Les métiers de la taille

Apprentissage des termes et du vocabulaire (Décret Européen)
Les grandes familles de gemmes

La symbolique des pierres de couleur

Les particularités du diamant : caractéristiques physiques, optiques
Les criteres de qualité du diamant pour classer et valoriser (les 4 C)

Les grandes familles petles : de culture d’eau douce, des mers du sud
et perles fines et les lieux de production

Comprendre la logique économique des Marchés/produits : la segmentation
de la clientele et de 'assortiment et la sociologie des consommateurs
Analyser les mécanismes de I'image de la marque sur le comportement
du consommateur et comprendre la valeur ajoutée de la marque

Le cahier de tendance et de style

Maitrise des techniques de persuasion et des relations humaines

Schéma du processus de vente
(contact, découverte, argumentation, réponses aux objections, conclusion)

ue
W@

BJOP



