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Les métiers du rayon  FLEURS ET PLANTES

LES STAGES



MERCHANDISING

PUBLIC :
Responsable de département
Responsable de rayon
Adjoint de rayon

DURÉE : 
1 jour pour les responsables de dé-
partement

2 jours pour les adjoints et les res-
ponsables de rayon

MÉTHODES
PÉDAGOGIQUES :
Exposé en salle
Apport de l’animateur
Documentation 
Livret Pédagogique
Exercices d’application

OUTILS :
Guide de formation
Compte rendu détaillé
Cadenciers

Objectifs
Acquérir la connaissance des méthodes, techniques et des outils afi n de maîtriser 
ses approvisionnements, son assortiment, son implantation, son organisation, sa 
gestion et de dynamiser les résultats de son rayon.

Contenu
CONNAISSANCE DES PRO-
DUITS
Connaître les éléments constitutifs des 
produits
Connaître les opérations technologi-
ques de production
La classifi cation des produits

CHOISIR L’ASSORTIMENT ET 
MAITRISER SES APPROVI-
SIONNEMENTS
Connaître la fi lière des produits
Choisir son assortiment
Maîtriser les approvisionnements

SAVOIR IMPLANTER LE 
RAYON 
Connaître les principes généraux du 
merchandising
Préparer son implantation
Réaliser son implantation et améliorer 
le visuel du rayon

BIEN TRAVAILLER LE PRO-
DUIT
Confection de bouquets
Réaliser des ornements fl oraux (maria-
ge, deuil, théâtralisation de boutiques, 
réunions, congrés)
Préparer des compositions fl orales avec 
accessoires variés
Savoir appliquer les Soins aux produits

BIEN ORGANISER SON TRA-
VAIL
Connaître les bases de l’organisation 
du travail
Permettre la planifi cation du travail
Maîtriser la gestion de l’équipe au quo-
tidien
Gérer son temps de travail

CONNAÎTRE L’HYGIENE ET LA 
REGLEMENTATION
Connaître les dispositions réglementant 
l’hygiène au rayon 
Appliquer les Bonnes pratiques d’Hy-
giène en rayon
Maîtriser l’étiquetage au rayon

BIEN VENDRE
Connaître les principes de base de la 
communication appliquée
Maîtriser la vente directe 
Pouvoir conseiller les clients
Connaître la typologie des clients
Mettre en place la politique promo-
tionnelle

CONNAÎTRE LA DEMARQUE 
ET MAITRISER LES PERTES
Connaître la démarque
Maîtrise des pertes

CONNAÎTRE LE PRIX DE VEN-
TE ET LA MARGE
Connaître les indicateurs de gestion
Connaître le mécanisme de la TVA
Connaître le cadre législatif
Savoir effectuer les calculs commer-
ciaux

CONDUITE DU RAYON FLEURS ET PLANTES
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GESTION

PUBLIC :
Responsable de département
Responsable de rayon
Adjoint de rayon

DURÉE : 
1 jour pour les responsables de 
département

2 jours pour les adjoints et les res-
ponsables de rayon

MÉTHODES
PÉDAGOGIQUES :
Exposé en salle
Apport de l’animateur
Documentation 
Livret Pédagogique
Exercices d’application

OUTILS :
Compte rendu détaillé
Compte de résultat
Tableau de bord

Objectifs
Acquérir les méthodes, principes et techniques afi n de stabiliser les marges, ef-
fectuer le suivi du tableau de bord et du compte d’exploitation et développer 
les performances du rayon.

Contenu
CONNAÎTRE LA DEMARQUE ET MAITRISER LES PERTES
Connaître la démarque
Défi nir la démarque
Mettre en place des actions correctrices
Maîtrise des pertes
Identifi er la cause des pertes et y remédier
La saisie des pertes

CONNAÎTRE LE PRIX DE VENTE ET LA MARGE
Connaître les indicateurs de gestion
Connaître le mécanisme de la TVA
Connaître le cadre législatif
Notion de marges arrières
Notion de coopération commerciale
Décryptage du nouveau dispositif législatif : Loi Dutreil-Jacob
Savoir effectuer les calculs commerciaux
Le calcul de marge
Calcul du taux de marge
Calcul du prix de vente

BIEN GERER LE RAYON
Savoir effectuer un compte de résultat simplifi é
Gérer les pertes
Savoir élaborer un tableau de bord
Savoir utiliser un tableau de bord
Savoir effectuer une péréquation de marge

INITIATION A LA GESTION
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TECHNIQUES PROFESSIONNELLES

PUBLIC :
Responsable de rayon 
Adjoint de rayon
Employé

DURÉE : 2 jours

MÉTHODES
PÉDAGOGIQUES :
Exposé en salle
Apport de l’animateur
Documentation 
Livret Pédagogique
Exercices d’application

OUTILS :
Guide de formation
Fiches techniques

Objectifs
Acquérir la maîtrise de l’ensemble des techniques permettant de réaliser tous les 
types de bouquet et de composition fl orale correspondants à la segmentation du 
rayon et de réduire l’altération des produits et le taux de perte.

Contenu
BIEN TRAVAILLER LE PRODUIT
Maîtriser l’utilisation des outils
Le matériel et les ustensiles utilisés
Les techniques de préparation 
Savoir effectuer une composition fl orale
Le principe de la composition
Outils et matériels nécessaires
Les techniques
Les différents styles de bouquets
La méthodologie de composition
Les emballages décoratifs
Craintes du client
Produits à surveiller
Gestion des pertes et des rendements
Savoir appliquer les Soins aux produits
Les causes d’Altération des produits
Les symptômes
Les repères visuels
Réduction des altérations
Les actions préventives
Les actions correctrices entretien des produits fl oraux et des plantes

COMPOSITION FLORALE
REF : FP03
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COMMERCE

PUBLIC :
Responsable de département
Responsable de rayon 
Adjoint de rayon

DURÉE : 1 jour

MÉTHODES
PÉDAGOGIQUES :
Exposé en salle
Apport de l’animateur
Documentation 
Livret Pédagogique
Exercices d’application

OUTILS :
Compte de rendu détaillé
Tableau de Synthèse des données 
chiffrées
Compte de résultat
Tableau de bord
Tableau d’assortiment de fi n 
d’année

Objectifs
Connaître les différentes méthodes et critères de choix des produits afi n 
d’élaborer un assortiment de fi n d’année correspondant à la demande de la 
clientèle.
Connaître la contribution de chaque famille de produit à la marge globale du 
rayon afi n d’effectuer les calculs de compensation de marge permettant de la 
stabiliser en fonction de l’action événementielle mise en œuvre. 

Contenu
COMMENT FIXER LES OBJECTIFS ET ETABLIR LE PLAN D’AC-
TION
Déterminer les objectifs généraux
Déterminer les objectifs par activité
Mettre en place un tableau de bord prévisionnel
Défi nition du plan de formation

CHOISIR L’ASSORTIMENT ET MAITRISER SES APPROVISION-
NEMENTS
Connaître la fi lière des produits
Choisir son assortiment
Maîtriser les approvisionnements

BIEN GERER LE RAYON
Savoir effectuer un compte de résultat simplifi é
Gérer les pertes
Savoir élaborer un tableau de bord
Savoir utiliser un tableau de bord
Savoir effectuer une péréquation de marge

PREPARER LES FETES DE FIN D’ANNEE 
AU RAYON FLEURS ET PLANTES
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COMMERCE

PUBLIC :
Responsable de rayon 
Adjoint de rayon
Employé 

DURÉE : 2 jours 

MÉTHODES
PÉDAGOGIQUES :
Exposé en salle
Apport de l’animateur
Documentation 
Livret Pédagogique
Exercices d’application

OUTILS :
Documentation technique
Guide pratique

Objectifs
Permettre l’acquisition et la maîtrise complète des méthodes et des techniques 
pour la théâtralisation et la décoration du rayon, et savoir créer et apporter une 
«image» plus valorisante au rayon.

Contenu

RAPPEL SUR LA CONNAIS-
SANCE DES PRODUITS 

DEFINITION DU CONCEPT DE 
THEATRALISATION 
Objectif de la théâtralisation et de la 
décoration du rayon.
Calendrier des actions.

ORGANISATION DE LA THEA-
TRALISATION 
Choix du thème.
Choix du planning.
Matériel et balisage
Elaboration du plan d’implantation du 
rayon 
Choix des références 
Choix des produits à mettre en avant
Cadencier et commande des volumes 
spécifi ques.
Réintégration des produits au rayon 
après l’opération.

LES DIFFERENTES ACTIONS 
DANS L’ANNEE  
Calendrier des fêtes légales et religieu-
ses.
Calendrier interne des opérations insti-
tutionnelles (anniversaires).
Calendrier local de participation à la vie 
de la cité.

LES TECHNIQUES DE PRESEN-
TATION & DE VENTE
Réalisation d’exemples concrets

RESPECT DE LA RÉGLEMEN-
TATION 
Rappel des règles d’affi chage / étique-
tage
Le mémento de la réglementation au 
rayon.

MENTION D’ORIGINE ET LA-
BEL 
Les différents labels & leurs défi nitions
Mise en avant et décoration informa-
tive de la qualité.
Choix d’un thème pour une opération 
qualité.

ETAPES DE LA MISE EN PLA-
CE 
Préparation de la zone d’implantation
Choix & contrôles des produits
Mise en place des décorations & maté-
riels
Mise en place du squelette et correc-
tions.
Présentation des produits.
Affi chage et étiquetage spécifi ques.
Rangement et nettoyage de la zone de 
vente.
Traçabilité des produits

DÉCORATION DU RAYON 
Affi chage informatif.
Mise en avant de certaines références
Matériel de décoration.
Règles esthétiques de base.

COÛT DE LA THÉATRALISA-
TION 
Coût du matériel
Charge de travail pour l’installation.
Coût de la présentation des produits
Calcul du prix de revient d’une théâtra-
lisation.
Incidence sur la marge.

THEATRALISATION ET DECORATION
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Conseil - Etudes - Ingénierie - Formation

Stratégie, amélioration de la performance et de la compétitivité dans les �filières  
de production, de transformation et de distribution agroalimentaires

- Conception et remodeling de magasins
- Développement et mise en œuvre de politiques aux rayons
- Formation des hommes

- Stratégie et prospective de la PME agroalimentaire
- Développement commercial et marketing
- Valorisation et pilotage de la qualité
- Management
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