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Les métiers du rayon  MARÉE

LES STAGES



PILOTAGE

PUBLIC :
Responsable de département
Responsable de rayon

DURÉE : 
4 jours pour les responsables de 
département

16 jours pour les responsables 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
Permettre la connaissance des méthodes, techniques et des outils afi n de maîtriser 
ses approvisionnements, son assortiment, son implantation, son organisation, sa 
gestion, réaliser l’analyse de son activité et de dynamiser les résultats de son rayon.

Contenu
COMMENT ANALYSER L’ACTIVITE DU 
RAYON
Situer le rayon par rapport à son potentiel 
Analyser les ratios économiques
Analyser les critères Merchandising

BIEN CONNAITRE LES PERFORMANCES 
ET LES RATIOS
Situer les résultats sur la grille d’analyse
Pouvoir réaliser de l’analyse

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

BIEN CONNAITRE LE CONSOMMATEUR 
POUR ADAPTER SON RAYON
Connaître le marché
Connaître la consommation
Préparer l’avenir du rayon

CONNAISSANCE DES PRODUITS
Connaître les éléments constitutifs des pro-
duits
Connaître les opérations technologiques de 
production
Les classifi cations commerciales

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

SAVOIR IMPLANTER LE RAYON
Connaître les principes généraux du mer-
chandising
Préparer son implantation
Réaliser son implantation
La Remballe des produits

BIEN TRAVAILLER LE PRODUIT
Savoir utiliser les outils 
Préparer, découper les produits
Maîtriser des problèmes de coupe au rayon 
Savoir appliquer les soins aux produits

BIEN ORGANISER SON TRAVAIL
Connaître les bases de l’organisation du travail
Permettre la planifi cation du travail
Maîtriser la gestion de l’équipe au quoti-
dien
Gérer son temps de travail

CONNAÎTRE L’HYGIENE ET LA REGLE-
MENTATION
Connaître les dispositions réglementant l’hy-
giène au rayon 
Appliquer les Bonnes pratiques d’Hygiène 
en rayon
Maîtriser la Traçabilité des produits en 
rayon
Maîtriser l’étiquetage au rayon
Connaître les indications de poids et de prix

BIEN VENDRE
Connaître les principes de base de la com-
munication appliquée
Maîtriser la vente directe 
Pouvoir conseiller les clients
Connaître la typologie des clients
Mettre en place la politique promotionnelle

CONNAÎTRE LA DEMARQUE ET MAITRI-
SER LES PERTES
Connaître la démarque
Maîtrise 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
Savoir effectuer les calculs commerciaux
Savoir calculer un rendement

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

SAVOIR MESURER LES PERFORMANCES
Mesurer les écarts
Analyser des écarts
Fixer de nouveaux objectifs
Mettre en place un plan de développement

METTRE EN PLACE LA FRAICHE DECOUPE
Connaître le marché de la fraîche découpe
Conceptualiser la fraîche découpe
Mettre en place la fabrication
Connaître les Bonnes Pratiques d’Hygiène
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PILOTAGE

PUBLIC :
Directeur de magasin
Responsable de département
Responsable de département Pro-
duits Frais débutant
 

DURÉE : 1 jour 

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

OUTILS :
Guide pratique

Objectifs
Permettre l’acquisition des notions, méthodes, principes essentiels, en terme, 
d’analyse de l’activité, d’approvisionnement, d’assortiment, de Merchandi-
sing, d’organisation, de réglementation, de gestion, afi n de pouvoir assurer les 
missions de responsable de département produits fais et de mettre en place des 
plans de développement.

Contenu
BIEN CONNAITRE LE CONSOMMATEUR 
POUR ADAPTER SON RAYON

Connaître les tendances du Marché de 
tous les rayons produits frais
Connaître la consommation
Pouvoir préparer l’avenir des rayons

CHOISIR L’ASSORTIMENT ET MAITRI-
SER SES APPROVISIONNEMENTS

Connaître les fi lières de produit
Connaître les méthodes d’approvision-
nement par rayon
Connaître les assortiments types par 
saisonnalité 

SAVOIR IMPLANTER LE RAYON

Connaître les plans d’implantation ty-
pes par saisonnalité
Connaître les principes de présenta-
tions des produits selon les rayons

BIEN ORGANISER SON TRAVAIL

Connaître les spécifi cités d’organisa-
tion du travail de tous les rayons pro-
duits frais traditionnels
la connaissance des outils d’organisa-
tion spécifi ques
la connaissance des check-lists métiers 
la connaissance des grilles de contrôles 
par rayon
Les plannings horaires types

CONNAÎTRE L’HYGIENE ET LA REGLE-
MENTATION

Connaître les Bonnes pratiques d’Hy-
giène spécifi ques des rayons
Connaître les dispositions règlementai-
res et législatives majeures par rayon

BIEN VENDRE

Mettre en place la politique promo-
tionnelle des rayons
Stratégie de choix de promotion
Planifi cation des mises en avant de fi n 
de semaine

BIEN GERER LE RAYON

Elaborer et utiliser un tableau de bord 
par rayon

SAVOIR MESURER LES PERFORMAN-
CES

Mesurer les écarts
Fixer de nouveaux objectifs
Mettre en place un plan de dévelop-
pement

CONNAITRE L’ESSENTIEL DU RAYON 
TRADITIONNEL MARÉE
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GESTION

PUBLIC :
Responsable de département
Responsable de rayon
Adjoint de rayon

DURÉE : 
2 jours pour les responsables de 
département

4 jours pour les adjoints et les 
responsables 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 maîtriser les rendements 
matières, stabiliser les marges, effectuer 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
Maîtrise 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
Savoir effectuer les calculs commerciaux
Savoir calculer un rendement

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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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 :
Guide de formation
Compte rendu détaillé
Grille d’analyse économique
Grille d’analyse commerciale
Tableau de Synthèse des données 
chiffrées
Compte de résultat
Tableau de bord

Objectifs
Permettre la connaissance des méthodes, principes et techniques afi n de 
pouvoir analyser ses résultats, maîtriser les rendements matières, stabiliser les 
marges, effectuer le suivi du tableau de bord et du compte d’exploitation et 
développer les résultats du rayon.

Contenu
COMMENT ANALYSER L’ACTIVITE DU 
RAYON

Situer le rayon par rapport à son po-
tentiel 
Analyser les ratios économiques
Analyser les critères Merchandising

BIEN CONNAITRE LES PERFORMANCES 
ET LES RATIOS

Situer les résultats sur la grille d’ana-
lyse
Pouvoir réaliser de l’analyse

COMMENT FIXER LES OBJECTIFS ET 
ETABLIR LE PLAN D’ACTION

Déterminer les objectifs généraux
Déterminer les objectifs par activité
Mettre en place un tableau de bord 
prévisionnel

CONNAÎTRE LE PRIX DE VENTE ET LA 
MARGE

Connaître les indicateurs de gestion
Connaître le mécanisme de la TVA
Connaître le cadre législatif
Savoir effectuer les calculs commer-
ciaux
Savoir calculer un rendement

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

SAVOIR MESURER LES PERFORMAN-
CES 

Mesurer les écarts
Analyser des écarts
Fixer de nouveaux objectifs
Mettre en place un plan de dévelop-
pement

GESTION DU RAYON 
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MERCHANDISNG

PUBLIC :
Responsable de rayon
Adjoint de rayon

DURÉE : 
10 jours pour les responsables de 
rayon

12 jours pour les adjoints 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 PRODUITS

Connaître les éléments constitutifs des 
produits
Connaître les opérations technologi-
ques de production
Les classifi cations commerciales

CHOISIR L’ASSORTIMENT ET MAITRI-
SER SES APPROVISIONNEMENTS

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
La Remballe des produits

BIEN TRAVAILLER LE PRODUIT

Savoir utiliser les outils 
Préparer, découper les produits
Maîtriser des problèmes de coupe au 
rayon 
Savoir appliquer les soins aux produits

BIEN ORGANISER SON TRAVAIL

Connaître les bases de l’organisation 
du travail
Permettre la planifi cation du travail
Maîtriser la gestion de l’équipe au 
quotidien
Gérer son temps de travail

CONNAÎTRE L’HYGIENE ET LA REGLE-
MENTATION

Connaître les dispositions réglemen-
tant l’hygiène au rayon 
Appliquer les Bonnes pratiques d’Hy-
giène en rayon
Maîtriser la Traçabilité des produits en 
rayon
Maîtriser l’étiquetage au rayon
Connaître les indications de poids et 
de prix

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 MAI-
TRISER LES PERTES

Connaître la démarque
Maîtrise 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
Savoir effectuer les calculs commer-
ciaux
Savoir calculer un rendement

CONDUITE DU RAYON
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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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