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Programme de Formation
Développer et optimiser son studio de photographie

Organisation
Durée : 30 heures

Mode d’organisation : Présentiel

Contenu pédagogique

Public visé
Dirigeant

Objectifs pédagogiques
• Structurer son entreprise et améliorer sa gestion administrative et financière
• Développer une expérience client haut de gamme et fidélisante 
• Augmenter la rentabilité en optimisant les offres et le panier moyen
• Améliorer les techniques de vente
• Développer une stratégie marketing et commerciale efficace 
• Affiner le workflow de post-production pour un gain de productivité
• Mettre en place des stratégies de fidélisation et d'expansion durable
• Intégrer une approche globale de la gestion d'entreprise et de la satisfaction client
• Adapter l'approche commerciale en fonction de la demande et des tendances du marché
• Améliorer la présentation et la valorisation des prestations et supports d'image

Description
1/ Stratégie d'entreprise, gestion et expérience client - 10h

• Présentation du formateur, du stagiaire et du programme
• Rendez-vous de préparation des séances et analyse des attentes du client
• Structuration de l'offre commerciale et définition des tarifs
• Stratégie marketing et mise en place des leviers de communication
• Techniques de fidélisation et optimisation de la relation client
• Débriefing et questions-réponses sur les acquis de la journée

2/ Prise de vues, post-production et optimisation des images - 10h
• Accueil et définition des objectifs de la journée
• Création d'une expérience client différenciante et immersive
• Prise de vue famille en studio
• Analyse de la satisfaction client et perfectionnement de l'expérience client
• Optimisation du workflow en post-production (Lightroom, Photoshop)
• Préparation du RDV de vente sur PROSELECT
• Analyse des supports de présentation et axes d'amélioration

3/ Vente et développement commercial - 10h
• Introduction et mise en place des objectifs de la journée
• Rendez-vous de finalisation de projet
• Analyse du process et axes d'amélioration
• Création et valorisation des supports imprimés pour augmenter le panier moyen
• Structuration du rendez-vous de vente et techniques de closing
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• Rendez-vous de livraison de supports et analyse de la satisfaction client
• Bilan général de la formation et recommandations pour la suite

Prérequis
• Maîtrise des outils informatiques
• Utilisation régulière des réseaux sociaux
• Maîtrise du matériel de prise de vues : boîtier, lumière, ...

Modalités pédagogiques
Afin de garantir une immersion complète et une mise en application efficace, le participant devra 
organiser sa formation de manière à pouvoir réaliser les étapes suivantes :

• Un rendez-vous de préparation de séance 
• Une prise de vue famille 
• Un rendez-vous de finalisation de projet 
• Un rendez-vous de livraison de supports 
• Analyse et retour d'expérience sur la satisfaction du client après la prestation

Cela permettra d'observer et d'analyser la méthodologie mise en place jusqu'à présent, d'identifier les 
axes d'amélioration et d'optimiser l'expérience client dans son ensemble.
Méthode interactive et participative : échanges et retours d'expérience entre les participants pour 
favoriser l'apprentissage collaboratif.
Études de cas et exercices pratiques : analyse de situations réelles pour illustrer les meilleures stratégies 
de gestion et de relation client.
Démonstrations en direct : explications des techniques de prise de vue, de post-production et de closing 
avec application immédiate.
Mise en situation réelle : gestion complète d'un parcours client avec rendez-vous de projet, prise de vue, 
post-production et finalisation de vente.
Accompagnement individualisé : conseils personnalisés pour chaque participant selon son niveau et ses 
objectifs professionnels.
Débriefings réguliers : retours d'expérience après chaque mise en pratique pour ajuster et améliorer la 
compréhension des techniques abordées.
Pédagogie active, participative et expérientielle, basée exclusivement sur des méthodes participatives et 
réflexives, des outils de pédagogie ludique et un travail sur la base des cas concrets des stagiaires.

Moyens et supports pédagogiques 
Présentations et supports numériques détaillés.
Exercices pratiques et accompagnement individualisé.
Analyse critique des images produites.
Mise en place et configuration du logiciel de vente Proselect.
Matériel photographique et studio équipé pour les prises de vue.
Un accès extranet dédié par participants, comprenant les supports pédagogiques, la possibilité d'échanger
avec le formateur durant la formation.
L'assistance technique est gérée par CG Formation par mail à l'adresse contact@cgformation.fr

Modalités d’évaluation et de suivi
Avant la formation : Questionnaire sur le niveau, les besoins et les attentes des participants.
Évaluation orale en cours et en fin de formation selon une grille de compétences
Émargement
Questionnaire de satisfaction
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