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Les métiers du rayon  BOULANGERIE

LES STAGES



PILOTAGE

PUBLIC :
Responsable de département
Responsable de rayon

DURÉE : 
 4 jours pour les responsables de dépar-
tement

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 maî-
triser ses approvisionnements, son assortiment, son implantation, son organi-
sation, 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
La fi lière des produits
Choix de l’assortiment
Maîtrise des approvisionnements

SAVOIR IMPLANTER LE RAYON
Connaître les principes généraux du mer-
chandising
Préparer son implantation
Réaliser son implantation et améliorer le vi-
suel du rayon

BIEN TRAVAILLER LE PRODUIT
Savoir utiliser les outils
Maîtriser les différentes fabrications de 
pain
Maîtriser les problèmes de conservation au 
rayon
Soins aux produits
Les fi ches recettes

BIEN ORGANISER SON TRAVAIL
Connaître les bases de l’organisation du tra-
vail
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
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PUBLIC :
Directeur de magasin
Responsable de département
Responsable de département 
Produits Frais débutant

DURÉE : 
1 jour

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

OUTILS :
Guide formation

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 mé-
tiers 
La connaissance des grilles de contrô-
les 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 PERFORMANCES

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

CONNAITRE L’ESSENTIEL DU RAYON 
TRADITIONNEL BOULANGERIE VIENNOISERIE
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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 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
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 
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
Grille d’analyse économique
Grille d’analyse commerciale
Tableau de Synthèse des don-
nées 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 poten-
tiel 
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 ETA-
BLIR LE PLAN D’ACTION

Déterminer les objectifs généraux
Déterminer les objectifs par activité
Mettre en place un tableau de bord pré-
visionnel

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

SAVOIR MESURER LES PERFORMANCES

Mesurer les écarts
Analyser des écarts
Fixer de nouveaux objectifs
Mettre en place un plan de développe-
ment

GESTION DU RAYON BOULANGERIE
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TECHNIQUES PROFESSIONNELLES

PUBLIC :
Responsable de rayon 
Adjoint de rayon
Ouvrier de fabrication et transfor-
mation

DURÉE : 
2 jours pour les responsables et ad-
joints de rayon

1 jour pour les ouvriers de fabrica-
tion et de transformation

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

OUTILS :
Guide formation
Fichier recettes

Objectifs
Permettre aux participants de se perfectionner par acquisition des savoir faire 
nécessaire à la technique de fabrication des pains blancs et être capable de 
fi xer des prix de vente avec objectifs de marge.

Contenu
BIEN TRAVAILLER LE PRODUIT

Savoir utiliser les outils
Maîtriser les différentes fabrications de 
pain
La fabrication des pains blancs
Le Pétrissage
Les températures
La température de base
la température de la farine
la température de l’eau
Les différentes phases
le frasage
l’autolyse
l’étirage et le souffl age
Les différentes méthodes
le pétrissage à vitesse lente
le pétrissage intensif
le pétrissage amélioré
La température de la pâte en fi n de pé-
trissage
Les différentes pâtes obtenues
la pâte douce
la pâte bâtarde
la pâte ferme
Les points à retenir
La température de coulage
Formation de la pâte
Choix du type de pétrissage
Le Pesage
Les méthodes
pesage manuel / avantages et contrain-
tes
pesage automatique / avantages et 
contraintes
Le Façonnage
Les méthodes
façonnage manuel / avantages et con-
traintes
façonnage automatique / avantages et 
contraintes
mise sur chariot pour fours rotatifs
mise sur couches ou Panimatics pour 
fours à sole
pains fantaisie
La Fermentation
Les différents stades
le pointage
l’apprêt
Les méthodes
Le direct
la pré fermentation (pâte fermentée)

la pousse lente (% de levure faible)
la pousse normale (% de levure nor-
mal)
La fermentation différée.
avec blocage en froid puis réchauffe
sans blocage en froid (pousse très lente, 
fermentation en masse)
Les points à retenir
Principes de la fermentation
Méthodes de fermentation
Techniques de fermentation différées
La Cuisson
Les méthodes
four rotatif
four à sole
Les différents stades
préparation du four
la phase d’assèchement
température d’enfournement
la mise sur tapis
la scarifi cation des pains
température de cuisson
durée de cuisson
le défournement des pains
le ressuage
le nettoyage du four
Maîtriser les problèmes de conservation 
au rayon
Soins aux produits
Les fi ches recettes

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

FABRICATION DES PAINS BLANCS
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