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Les candidats trouveront 
dans le sujet :

 > Le déroulement de l’épreuve,

 > La situation professionnelle et la feuille de route comportant trois missions,

 >  Les dix-huit éléments du dossier documentaire  
et sur clé USB, les fichiers du dossier documentaire et l’annexe correspondant à la 
première mission.

Ce sujet s’inspire d’un contexte professionnel réel et récent. 
Certaines données ont été modifiées pour des raisons de confidentialité.

Sources des documents : CARREFOUR, revues et sites Internet spécialisés
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DÉROULEMENT DE L’ÉPREUVE 

Cette seconde partie d’épreuve du concours est orale et se déroule en deux temps : 

1er temps : Préparation individuelle de 4 heures, en loge
Vous disposez :

 > du sujet de l’épreuve ;

 > d’un poste de travail bureautique équipé du pack Microsoft Office relié à une imprimante ;

 > d’une clé USB contenant le dossier documentaire et une annexe.

2nd temps : Prestation orale de 30 minutes, en deux étapes, dans une salle 
d’entretien
 Étape 1 : Entretien individuel de 20 minutes avec la manager métier Puériculture

	 	 •	Vous	présentez	vos	productions	à	votre	interlocutrice.

	 	 •	La	salle	dans	laquelle	se	déroule	cette	première	étape	comporte	deux	zones	distinctes :

   > 1ère zone : Espace de réunion équipé d’un poste bureautique, d’un vidéo projecteur et d’un tableau papier ;

   > 2nde zone : Espace magasin comprenant plusieurs poussettes et des accessoires.

 Étape 2 : Entretien de 10 minutes avec les membres du jury

	 	 •		Vous	procédez	à	l’auto-analyse	de	votre	prestation,	puis	vous	répondez	à	des	questions	relatives	à	votre	prestation	
et à votre culture commerciale.
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SITUATION PROFESSIONNELLE 

Titulaire d’un baccalauréat professionnel Commerce, vous avez été recruté(e) depuis peu par le groupe Carrefour, à l’hyper-
marché	du	centre	commercial	régional	Les	Ulis	(91940),	dirigé	par	Frédéric	Rezki.	

Vous	êtes	équipier(ère)	de	vente	Textile.

La	mise	en	place	du	concept	Carrefour	Planet	amène	Stéphanie	Dupuy,	manager	métier	Puériculture,	à	recruter,	à	l’interne,	
pour	l’Univers	Bébé,	un(e)	conseiller(ère)	de	vente.	

Vous avez postulé. 

La	responsable	vous	reçoit	aujourd’hui	pour	évaluer	vos	compétences.	Elle	vous	demande	de	réaliser	
trois

	 	

Feuille de route

 Mission 1  présenter les enjeux de la relation client

 Mission 2  préparer la vente d’un produit

 Mission 3  développer les services associés

Vous	allez	devoir	démontrer	votre	capacité	à	dynamiser	les	ventes	en	adoptant	les	bons	comportements	vis-à-vis	des	clients.
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MISSION 1 : PRÉSENTER LES ENJEUX 
DE LA RELATION CLIENT 

Stéphanie	Dupuy	vous	demande	de	 	 	 les	 spécificités	 du	 métier	 de	 conseiller(ère)	
de

	
vente

	
Puériculture

	
à

	
Carrefour	 Planet	 Les	 Ulis.

Production attendue :  
Présentation des enjeux de la relation client au rayon Puériculture à 
Carrefour Planet Les Ulis

Votre manager attend que vous  exposiez  les points suivants à l’aide d’un diaporama :

	 >	Situation	du	magasin	Carrefour	Planet	Les	Ulis.

	 >	Caractéristiques	de	la	clientèle.

 > Points forts de l’univers Bébé.

Vous	concluez	sur	les	compétences	attendues	d’un(e)	conseiller(ère)	de	vente	Puériculture	dans	votre	magasin.

Vous élaborez six diapositives au maximum (titre compris). 

Vous	enregistrez	ce	fichier	sur	la	clé	USB	sous	le	nom	«	Les	enjeux	de	la	relation	client	Carrefour	Planet	Les	Ulis ».

Ressources : Dossier documentaire
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Mission 2 : PRÉPARER LA VENTE  
D’UN PRODUIT

Il vous revient maintenant de développer votre professionnalisme et la connaissance du rayon Puériculture. 

Stéphanie	Dupuy	vous	propose	 	 	 	 	 Une	 famille	 de	 trois	 personnes	 :	
une

	
jeune

	
femme

	
enceinte

	
accompagnée	 de	 son	 conjoint	 et	 de	 sa	 mère	 préparent	 l’arrivée	 du	 bébé.	

La
	

future
	

maman
	

a
	

téléchargé
	

le
	

catalogue
	

de
	

l’opération	 «	 TOUT	 POUR	 BÉBÉ	 ET	 MÊME	 APRÈS	 !	 ».	 	 	 	 	 	

Production attendue : Préparation de la vente d’une poussette et argumentation

 Étape 1 : Prescrire une offre

Pour répondre à la demande de ces clients, vous devez, d’abord, distinguer et prescrire trois produits : un choix économique, 
un choix raisonnable et un choix haute performance. 

Vous retenez une référence et justifiez votre choix. 

 Étape 2 : Construire un argumentaire

Avant	d’effectuer	une	démonstration	à	Stéphanie	Dupuy,	vous	construisez	un	argumentaire	structuré	portant	sur	la	référence	
retenue. 

Ressources : Dossier documentaire
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Mission 3 :  DÉVELOPPER LES  
SERVICES ASSOCIÉS

	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	

Il s’agit maintenant de développer la gestion de la relation client.

Vous	vous	attacherez	donc	 à	 promouvoir	 un	 des	 services	 spécifiques	 liés	 à	 la	 puériculture,	
« la

	
liste

	
de

	
naissance »

	
et

	
à

	
participer à la stratégie de fidélisation de l’enseigne.

Production attendue : Proposition de développement des services associés 

 Étape 1 : Promouvoir la liste de naissance 

Vous présentez tout d’abord le principe de la liste de naissance. Ensuite, vous sélectionnez les outils de communication les 
plus pertinents pour développer ce service.

Vous justifiez vos choix.

 Étape 2 : Participer à la stratégie de fidélisation

L’enseigne	propose	trois	services	associés :	le	Baby	Club,	la	carte	PASS	et	le	prêt	« Perso ».	

Vous  proposez l’argument le plus approprié pour chacun de ces services.

Ressources : Dossier documentaire
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DOSSIER DOCUMENTAIRE 

Document  1 :  Concept Carrefour Planet.pdf

Document  2 :  Zone commerciale.ppt

Document  3 :  Plan du magasin.doc

Document  4 :  Plan de l’univers Bébé.xls

Document  5 : 	 Annonce	de	recrutement	interne.ppt

Document  6 : 	 Attentes	de	vos	clients .ppt

Document  7 :  Benchmark site ConsoBaby.com.doc

Document  8 : 	 Extrait	du	catalogue	de	l’opération	«	TOUT	POUR	BÉBÉ	ET	MÊME	APRÈS	!	».doc

Document  9 : 	 Assortiment	Carrefour	en	grosse	et	moyenne	puériculture.xls	

Document 10 :	 Fiches	et	plan	de	Formation	Carrefour	2011.pdf

Document 11 :	 Liste	de	naissance	sur	le	site	Carrefour.doc

Document 12 : 	 Liste	de	naissance	parue	dans	le	magazine	Carrefour	février	2012.doc	

Document 13 :  Outils de communication.doc

Document 14 :		Étiquette	Carte	PASS.doc	

Document 15 : 	 Avantages	fidélité	et	smartphone.doc	

Document 16 :  Carrefour Baby Club.doc 

Document 17 : 	Carrefour	Carte	PASS.doc

Document 18 :  Carrefour Banque.doc
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=

Ventes

2

Le ConstatLe Constat

Quels sont les problèmes majeurs de l’hypermarché ?

Pénétration     x Fréquentation    x Panier Moyen

# 8

Dossier documentaire 
DOCUMENT 1 :  Concept Carrefour  P lanet .pdf
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Le meilleur marché
produits frais 
de la région

-Une organisation 
comme dans les 

Halles : Visuel bas,
couleurs, odeurs 

et ambiance sonore

Le meilleur choix
sur les pôles
spécialistes

- 8 Univers de 
spécialistes

- 40% de surface
redéployée

-Une offre ciblée
sur la femme

L’espace de 
découverte le plus 

spectaculaire

- Les bonnes affaires 
renouvelées

en permanence, 
dès l’entrée du

magasin

Le meilleur value
for money

Un travail de fond
sur l’engagement 

des équipes

-Des chantiers et
des ressources au

service de la
motivation et de 

l’efficacité
-Un modèle 

opérationnel efficace

3

Les partis prisLes partis pris

Réinvention des piliers fondateurs du concept hypermarché

1 2 3 5 6
Des courses 

facilitées

Des attentions et 
des services 
particuliers, 

qui rendent les courses 
faciles et agréables

4

4

Evolution Zoning Evolution Zoning PlanetPlanet

Un Zoning qui doit respecter les principes suivants

Faire d’un magasin Planet « Un magasin 3 en 1 »

- Un pôle multi-spécialistes (Séduction et Innovation) :
Média, Maison, BSBE*, Mode et Bébé

- Un pôle Plaisir (Dans un espace à vision 360°) :
PFT, Bio, Surgelés et Cave à vins

- Un pôle Discount (Image prix):
Autre PGC

* BSBE : Beauté Santé Bien Être

# 9

Dossier documentaire 
DOCUMENT 1 (su i te )
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8  univers + 1 univers de spécialisation

Saisons

Marché Surgelés Maison Mode

MédiaBio Beauté Santé
Bien-ëtre

Bébé

Saisons

Une déclinaison sur…

L’offre

Le service

Le «Look & Feel»

Les choixLes choix

Choix des univers Choix des univers 
de spde spéécialisationcialisation

Se désengager

Développer une approche 100% web, store to web, 
et/ou web to store sur tout ou partie des 

catégories

Adopter un modèle économique 
et commercial de spécialiste 
en permanent ou en saison

Répondre aux besoins de base 
via une offre de type "80/20"

ShowroomShowroom

Changer de business modèleChanger de business modèle

Traiter en spécialisteTraiter en spécialiste

Traiter les besoins de baseTraiter les besoins de base

PartenariatPartenariat Sous-traiter des catégories complètes

1

Abandonner la catégorie
(en permanent)

Abandonner la catégorie
(en permanent)

2

3

4

# 10

Dossier documentaire 
DOCUMENT 1 (su i te )
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Le BLe Béébbéé

# 11

Dossier documentaire 
DOCUMENT 1 (su i te )
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Un univers plus qualitatifUn univers plus qualitatif

Univers BÉBÉ

Services client en attente.
Conseillère de vente au point Accueil/Conseil/Vente.

Retrait
f

Non-Al Alimentaire

g

b

e

a

c

d

BB

Le Guide Bébé
- 100% de l’assortiment

de l’Univers Bébé, 

aide au choix  pour 

l’élaboration

de la liste de naissance.

Mise en place du parcours client avec un point 
« emportés »
pour les produits volumineux du type Combi poussette, lit 
bois, commode.

La Carte « Liste de naissance ». 
Etape 1:

« Ma carte me permet de créer ma liste de 
naissance sur le site carrefour.fr et 
d’avertir mes proches »,

Etape 2:

« Je reçois de l’argent et je peux le 
dépenser »

Avec du service!

# 12

Dossier documentaire 
DOCUMENT 1 (su i te )
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Bébé joue

• Jouet 1er âge
• Livres/ DVD / CD
• Trotteurs, Parc 
• Tapis d’éveil
• Peluche/ Doudou
• Aide à la marche

Bébé mange

• Lait et Alimentation infantile 
• Petite Puériculture Repas
• Chaise haute, siège de table 
rehausseur de table…

Bébé dort

• Equipement de la chambre : 
Meubles/ Matelas
• Accessoires sécurité enfant
• Equipement intérieur (Moyenne 
Puériculture/ Décoration 
chambre)

Bébé se promène

• Promenade (poussette)
• Voyage (siège auto, lits 
pliants)
• Accessoires

Bébé s’habille

• Sous vêtement et chaussette
• Lingerie nuit 
• vêtement de dessus
• Trousseau
• Accessoires (chapeaux, …)
• Chaussures

Bébé se lave
• Couches
• Produits Hygiène/ Lingettes
• Petite Puériculture
• Jouet de Bain
• Tables à langer

L'univers du Bébé regroupé en 6 sous-univers 

12

Le BLe Béébbéé

L’ambition stratégique : Aller à la conquête des spécialistes en recrutant les jeunes 
parents (primipares) sur le marché de la grosse puériculture et de l’équipement. 
Conforter notre leadership sur les familles du Bébé référents en PDM.

# 13

Dossier documentaire 
DOCUMENT 1 (su i te et  f in )
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Dossier documentaire 
DOCUMENT 2 :  Zone commerc ia le.ppt
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Dossier documentaire 
DOCUMENT 2 (su i te )
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Dossier documentaire 
DOCUMENT 2 (su i te )
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Dossier documentaire 
DOCUMENT 2 (su i te )
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Dossier documentaire 
DOCUMENT 2 (su i te )
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Dossier documentaire 
DOCUMENT 2 (su i te et  f in )
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Dossier documentaire 
DOCUMENT 3 :  P lan du magasin.doc
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Dossier documentaire 
DOCUMENT 4 :  P lan de l 'un ivers Bébé.x ls
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EN CE MOMENT        
CRÉATION	  D’UN	  POSTE	  :	  
CONSEILLER(ÈRE)	  DE	  VENTE	  PUÉRICULTURE	  

Vous	  travaillerez	  sur	  l’univers	  Bébé	  de	  notre	  magasin.	  

Vos	  principales	  missions	  :	  accueillir,	  établir	  facilement	  les	  relaMons	  avec	  
les	  clients,	  assurer	  le	  conseil	  et	  la	  vente	  de	  produits,	  promouvoir	  la	  
qualité	  du	  produit,	  communiquer	  votre	  passion	  du	  produit	  au	  client,	  
développer	  les	  ventes	  en	  fidélisant	  les	  clients.	  

Vos	  qualités	  :	  à	  l’écoute,	  empathie,	  sécurisant.	  
Pour	  postuler,	  prendre	  contact	  avec	  le	  manager	  méMer	  puériculture.	  

Document	  5	  :	  Annonce	  interne	  de	  recrutement.ppt	  

# 23

Dossier documentaire 
DOCUMENT 5 :  Annonce  de recrutement in terne.ppt
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1 / Les Ulis 

La future  maman 

… Je vais avoir mon premier bébé dans quelques 
semaines. Nous devons tout préparer. Je cherche  
une poussette solide et pratique. Elle doit me permettre de 
le transporter dès sa naissance. Mais, je ne veux pas en 
racheter une autre quand il aura l’âge d’aller à la crèche. 

La sécurité de mon enfant et la facilité d’utilisation sont 
mes priorités même si je ne dispose pas d’un budget 
illimité.  
Je la veux facile au quotidien et simple d’entretien. 

Cela fait plusieurs jours que je me renseigne. Je vais sur 
Internet, j’ai interrogé mes amies qui ont déjà  
des enfants. Mais il y a tellement de marques et de  
modèles : combiné, poussettes - cannes, trois ou quatre 
roues, les multiples accessoires. Je suis perdue. 

Je crois vraiment qu’il faut que j’achète une grande 
marque. Sur Internet,  j’ai repéré une poussette  
qui me plaît. J’ai noté le nom du modèle : la poussette 
Mirage Plus de GRACO. 

Vous la connaissez ? Vous avez un modèle équivalent ? 

2 / Les Ulis 

Le futur papa 

… Cette poussette doit être légère. Elle doit se déplier 
et se ranger rapidement.  

Je ne veux pas avoir une poussette et, en plus,  
un siège bébé dans la voiture. Repliée, elle ne doit 
pas faire plus d’un mètre pour que je puisse la ranger  
dans le coffre. 

Nous sommes venus aujourd’hui pour profiter  
des offres spéciales du catalogue promotionnel.  
Je souhaite pouvoir acheter cette poussette 
aujourd’hui. 

# 24

Dossier documentaire 
DOCUMENT 6 : At tentes d e vos c l ients pour l 'achat  d 'une poussette.ppt
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3 / Les Ulis 

La future grand mère 

… La poussette–canne, c’est dangereux !  
Les petits se coincent les doigts.  

Je crois qu’il faut une poussette solide qui protège 
bien le bébé. 

Et puis, on n’achète pas une poussette tous les jours. 
J’espère qu’elle servira à plusieurs de mes futurs 
petits enfants. 

# 25

Dossier documentaire 
DOCUMENT 6 (su i te et  f in )

Sujet oral-3.indd   25 04/05/12   15:17



CONCOURS GÉNÉRAL DES MÉTIERS
Spécialité COMMERCE

SESSION 2012
# 26

Dossier documentaire 
DOCUMENT 7 :  Benchmark ext ra i t  du s i te ConsoBaby.com.doc
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Dossier documentaire 
DOCUMENT 7 (su i te )
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Dossier documentaire 
DOCUMENT 7 (su i te et  f in )
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Dossier documentaire 
DOCUMENT 8 :  Ext ra i t  du cata logue de l 'opérat ion 
«  TOUT POUR BÉBÉ ET MÊME APRÈS !  » .doc

Sujet oral-3.indd   29 04/05/12   15:17



CONCOURS GÉNÉRAL DES MÉTIERS
Spécialité COMMERCE

SESSION 2012
# 30

Dossier documentaire 
DOCUMENT 8 (su i te )
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Dossier documentaire 
DOCUMENT 8 (su i te et  f in )

Sujet oral-3.indd   31 04/05/12   15:17



CONCOURS GÉNÉRAL DES MÉTIERS
Spécialité COMMERCE

SESSION 2012
# 32

Dossier documentaire 
DOCUMENT 9 :  Assor t iment Carrefour  en 
grosse et  moyenne puér icu l ture.x ls

Références disponibles en magasin 
sous la marque distributeur

Consultation	de	la	base	de	données	produits	-	page	1

Stocks Magasin / 
unité 7 0 8 6 0 2

Quantités en 
commande   / unité 0 5 0 5 0 3
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Dossier documentaire 
DOCUMENT 9 (su i te et  f in )

Références disponibles en magasin 
sous la marque distributeur

Consultation	de	la	base	de	données	produits	-	page	2

Stocks Magasin / 
unité 7 0 8 6 4

Quantités en 
commande   / unité 0 5 0 5 3

Sujet oral-3.indd   33 04/05/12   15:17



CONCOURS GÉNÉRAL DES MÉTIERS
Spécialité COMMERCE

SESSION 2012

Accueillir et conseiller le client : produits du textile

|
Thème numéro : 3280
Durée : 1.0 jour 7 heures
Type d'organisation : Formation Externe, Hors Site
 
Imputable au titre du Plan de Formation.
Accessible au Prévisionnel en cours.
Eligible au titre de la Professionnalisation.
Eligible au titre du DIF.

A qui s'adresse cette formation ?

Employés de niveau 1 à 4 du secteur textile  stagiaire manager, manager et chef de secteur du secteur Textile 

Objectifs

Dynamiser les ventes dans les points de vente en adoptant les bons comportements vis-à-vis des clients

Prérequis

Vous apprendrez à

- Vous mettre dans la peau du client pour mieux comprendre ses attentes.

- Répondre aux principales motivations d'achat et besoins d'un client.

- Vous approprier les clés fondamentales garantissant un accueil et une relation de qualité.

Contenu de la formation

Prendre conscience de l'importance du service Client :
- Adopter un comportement adapté à son interlocuteur
- Connaître les attitudes à privilégier pour communiquer « à chaud »
- Appliquer les techniques d'écoute et de conseil
- Développer la satisfaction client.
 
Identifier les clés fondamentales de l'accueil client :
- Ses principales attentes.
Savoir traiter des objections simples afin d'optimiser ses conseils

Organisme(s) de formation

Carrefour Formation Hypermarchés France
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1 jour Toute population 
univers Mode

 Dynamiser les ventes des produits du 
textile en adoptant les bons 
comportements  vis-à-vis  du client.   





 Se mettre dans la peau du client  pour 
mieux comprendre ses attentes

 Répondre aux principales motivations 
d’achat et besoins d’un client 

 S’approprier les clés fondamentales 
garantissant un accueil et une relation 
de qualité

Culture client, magie Carrefour et 
efficacité opérationnelle : ce sont les 
3 notions clés pour atteindre notre 
Ambition : 

Etre le commerçant préféré.
Plus particulièrement à la mode, 
nous devons aller plus loin dans le 
service et la relation client afin de                 
ré enchanter nos clients


Accueil

Présentation des
participants

12:30 -14:00

Introduction : Introduction : 
prendre 

conscience du 
service client 

Conclusion



J1




Adopter un Adopter un 
comportement 
adapté à son 
interlocuteur 

Connaître les 
attitudes à 

privilégier pour 
communiquer 

« à chaud »  

Identifier les clés 
fondamentales 

de l’accueil client

Savoir traiter des 
objections simples 
afin d’optimiser ses 

conseils

Connaître les Connaître les 
principales 
attentes des 

clients 

Appliquer les Appliquer les 
techniques 

d’écoute et de 
conseil 

Développer la 
satisfaction 

client

Une prise de conscience efficace, vous 
aurez tous les arguments pour bien 
conseiller vos clients.   
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La puériculture : connaissance produit et conseil client (e-learning)

|
Thème numéro : 2943
Durée : 1.0 jour 4 heures
Type d'organisation : Formation Externe, Hors Site
 
Imputable au titre du Plan de Formation.
Accessible au Prévisionnel en cours.
Eligible au titre de la Professionnalisation.
Eligible au titre du DIF.

A qui s'adresse cette formation ?

Employés de niveau 1 à 4 des rayons puériculture  stagiaire manager et manager du secteur Textile 

Objectifs

Identifier et répondre aux besoins des clients par différentes techniques d'entretien
S'approprier les normes de sécurité et la réglementation en vigueur
Développer son professionnalisme et la connaissance du rayon puériculture
Maîtriser les spécificités et l'utilisation des produits de la petite puériculture

Prérequis

Vous apprendrez à

Renseigner et informer le client sur les produits de la puériculture
Identifier les besoins et répondre aux attentes clients
Reconnaître et utiliser les informations produits
Utiliser le vocabulaire technique des articles du rayon puériculture     

Contenu de la formation

CHAPITRE 1 : Identifier  les tendances d'achat  et appréhender la stratégie de l'entreprise.

Le contexte social et économique : statistiques sur les incidents domestiques

Pourquoi il est important de connaître les normes et la réglementation
La tendance du marché : chiffres de la puériculture
 

CHAPITRE 2 : identifier les différents rayons et connaître les différentes formes d'implantation

Les outils mis à disposition : signalétique, packaging, ILV
Les normes et l'étiquetage
La réglementation
 
CHAPITRE 3 : Distinguer et prescrire les produits de la petite puériculture
L'alimentation pour bébé : Lait maternel et/ou artificiel
La réglementation et les normes spécifiques liées à l'alimentation

fiche descriptive - impression du 28/11/2011 page 1

# 36

Dossier documentaire 
DOCUMENT 10 (su i te )

Sujet oral-3.indd   36 04/05/12   15:17



CONCOURS GÉNÉRAL DES MÉTIERS
Spécialité COMMERCE

SESSION 2012

Les accessoires : Les sucettes / Le bébé alarme / L'humidificateur /Le bain
La réglementation et les normes spécifiques liées aux accessoires pour bébé
 
CHAPITRE 4 : Identifier les produits de la moyenne puériculture.

Le porte bébé, le « sac à langer », le transat / lit parapluie 

 
CHAPITRE 5 : Distinguer et prescrire les produits de la grosse puériculture

Le siège auto : par groupe de 0 à 3

La réglementation, la sécurité et les normes des sièges auto
Les roulants : du landau à la poussette
La réglementation, la sécurité et les normes des poussettes

Organisme(s) de formation

Carrefour Formation Hypermarchés France
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Nos clients sont de plus 
en plus sensibilisés aux 
notions de sécurité pour 
les produits de la 
puériculture.
L’assurance d’avoir du 
choix, des produits 
sécuritaires et du conseil 
est une demande forte 
de leur part.
Être informé, conseillé, 
guidé dans leur choix 
sont les préoccupations 
de tous les instants pour 
nos clients « futurs 
parents »

 Introduction : le marché de la 
puériculture (20 min)

 La mise en marché : classer 
les rayons et les produits au 
bon endroit dans le magasin 
(40min)

 La petite puériculture : (1h30)
Allaitement 
Succion
 Hygiène et bain

 La grosse et la moyenne 
puériculture : (1h30)

Poussette 
Siège auto 
Chambre 
Autres équipements de la 
maison

Les étapes principalesDécouvrez au travers de 
différents cas clients 
tous les produits de la 
puériculture. 

Ils vous guideront dans 
ce module afin de vous 
apprendre à détecter et 
analyser leurs besoins. 

Ils vous demanderont 
des conseils et seront 
attentifs aux 
démonstrations 
produits que vous 
pourrez faire.  

Le contenu pédagogique



4 heures

Niveau 1 à 4
Manager secteur textile
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La puériculture : manipuler et faire la démonstration produits

|
Thème numéro : 3349
Durée : 1.0 jour 7 heures
Type d'organisation : Formation Externe, Hors Site

Imputable au titre du Plan de Formation.
Accessible au Prévisionnel en cours.
Eligible au titre de la Professionnalisation.
Eligible au titre du DIF.

A qui s'adresse cette formation ?

Employés, Stagiaires Managers et Managers du secteur Textile

Objectifs

Conseiller les clients en mettant en avant les avantages des produits de la grosse puériculture.

Prérequis

Vous apprendrez à

Identifier les plus des produits de la grosse puériculture.
Démontrer les avantages et les manipulations des produits.

Contenu de la formation

La manipulation des produits :

- Le montage et l'installation

- Démontage des produits.

Identifier les avantages et les + produits :
- poussettes
- chaises hautes
- lit parapluie
- sièges auto
- rehausseur
L'utilisation des produits de grosse puériculture :

- plier,

- monter et démonter.
Argumenter et mettre en lumière les + produits
Expliquer comment utiliser les produits dans des conditions optimales

Les caractéristiques produits :

- Fiches de synthèse par type de produits

fiche descriptive - impression du 28/11/2011 page 1Grille d'évaluation.

Organisme(s) de formation
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1 jour Toute population 
univers Bébé

 Faire la démonstration aux clients 
pour mieux les conseiller

 Argumenter et mettre en lumière les  
avantages produits 





 Manipuler et faire manipuler  par les 
clients les produits de la grosse 
puériculture

 Maitriser les caractéristiques 
techniques des produits  et adapter 
son discours aux besoins des clients

Culture client, magie Carrefour et 
efficacité opérationnelle : ce sont les 
3 notions clés pour atteindre notre 
Ambition : 

Etre le commerçant préféré.

Plus particulièrement au Bébé, nous 
devons aller plus loin dans le service 
et la relation client afin de 
ré enchanter nos clients 

Accueil

Présentation des
participants

12:30 -14:00Introduction

Conclusion



Une formation e-learning présentant tous 
les produits relatifs à la puériculture est 
disponible. 
Vous retrouverez des vidéos de 
manipulation de chaque produit vu dans 
cette formation.  

J1




Présentation 
des produits à 

manipuler
Montage et 

installation des 
produits

Identification 
des avantages 

produits
Pliage et 

démontage des 
produits

Le conseil client

ré enchanter nos clients
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