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

BIEN SAVOIR MESURER LES PERFORMANCES
Situer les résultats sur la grille d’analyse 
Pouvoir analyser les résultats

APPLIQUER LES NOUVELLES REGLES COMMERCIALES 
Connaître les indicateurs de gestion, le poids des mar-
ges
Savoir effectuer les calculs commerciaux 

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 FAIRE 
DU COMMERCE 
Connaître les marchés et la consommation
Préparer l’avenir de chaque rayon 

CHOISIR L’ASSORTIMENT ET MAITRISER LES COM-
MANDES
Choisir son assortiment
Maîtriser les commandes 

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 METTRE EN VALEUR LA POLITIQUE PROMOTION-
NELLE DU MAGASIN 
Mettre en place la politique promo¬tionnelle des 
rayons
Stratégie de choix de promotion 
Planifi cation des mises en avant 

BIEN GERER LES STOCKS  
Permettre l’acquisition et la maîtrise des prises de 
commandes rayons
Déterminer les moyens pour suivre la politique du 
magasin 
Appliquer la gestion et l’analyse des ventes
Connaître les moyens pour diminuer ses stocks

GERER ET ORGANISER LES RESERVES
Permettre l’acquisition et la maîtrise de l’organisation 
de la réception aux rayons
Connaître les principes d’implantation de la réserve, 
en fonction du matériel, des contraintes de surfaces, 
des opérations promotionnelles et de la saisonnalité

ORGANISATION ET GERER SON TEMPS
Identifi er les ressorts qui conduisent à une «mauvaise 
gestion» du temps
Les contraintes et les marges de manœuvre
Analyser de manière critique son emploi du temps 
récent
Transformer les 10 lois inexorables du temps en 
atouts
S’engager sur un contrat de changement réaliste

ORGANISATION DU TRAVAIL DES EQUIPES
Maîtriser la gestion de l’équipe au quoti¬dien 
Défi nition de postes et des tâches
Emploi du temps
Réouverture de 17h

BIEN VENDRE

Connaître les principes de base de la com¬munication 
appliquée
Pouvoir conseiller les clients 
Connaître la typologie des clients

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

BIEN CONNAITRE LES PRINCIPES GENERAUX DU « BA-
ZAR LEGER »       
Connaître les marchés et leur environnement
S’en servir dans la présentation et la théâtralisation 
de ces produits 
Connaître les principes de base du merchandising 
et d’implantation du rayon en adéquation avec les 
contraintes de surfaces, les saisonnalités et les atten-
tes de clientèle.
Savoir utiliser les produits en tenant compte de leurs 
particularités

BIEN CONNAITRE LES PRINCIPES GENERAUX DU « NU-
MERIQUE »         
Connaître les marchés et leur environnement
S’en servir dans la présentation et la théâtralisation 
de ces produits 
Connaître les principes de base du merchandising 
et d’implantation du rayon en adéquation avec les 
contraintes de surfaces, les saisonnalités et les atten-
tes de clientèle.
Savoir utiliser les produits en tenant compte de leurs 
particularités

BIEN CONNAITRE LES PARTICULARITES DU « BAZAR 
TECHNIQUE »     
Connaître les marchés et leur environnement
S’en servir dans la présentation et la théâtralisation 
de ces produits 
Connaître les principes de base du merchandising 
et d’implantation du rayon en adéquation avec les 
contraintes de surfaces, les saisonnalités et les atten-
tes de clientèle.
Savoir utiliser les produits en tenant compte de leurs 
particularités

BIEN CONNAITRE LES PARTICULARITES DU « BAZAR 
CULTUREL »       
Connaître les marchés et leur environnement
S’en servir dans la présentation et la théâtralisation 
de ces produits 
Connaître les principes de base du merchandising 
et d’implantation du rayon en adéquation avec les 
contraintes de surfaces, les saisonnalités et les atten-
tes de clientèle.
Savoir utiliser les produits en tenant compte de leurs 
particularités

GERER LA DEMARQUE INCONNUE   
Connaître les marchés et leur environnement
S’en servir dans la présentation et la théâtralisation 
de ces produits 
Connaître les principes de base du merchandising 
et d’implantation du rayon en adéquation avec les 
contraintes de surfaces, les saisonnalités et les atten-
tes de clientèle.
Savoir utiliser les produits en tenant compte de leurs 
particularités

Objectifs
Permettre la connaissance des méthodes, techniques et des outils afi n de 
maîtriser ses commandes, ses assortiments, ses implantations, son organisation, 
sa gestion, réaliser l’analyse de son activité et de dynamiser les résultats de ses 
rayons.

DIRIGER LES RAYONS

PUBLIC :
Responsable de département
Responsable de rayon
Adjoint de rayon

DURÉE : 
10 jours pour les responsables de 
département

30 jours pour les responsables de 
rayon et adjoints

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

OUTILS :
Guide pratique
Compte rendu détaillé

REF : 

PILOTAGE
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Contenu

PUBLIC :
Directeur de magasin
Responsable de département
Responsable de rayon débutant

DURÉE : 
3 jours pour le Directeur et Res-
ponsable de Département

6 jours pour les Responsables de 
rayon rayon débutants

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

OUTILS :
Guide pratique

REF : BAZ02

PILOTAGE

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

APPLIQUER LES NOUVELLES REGLES 
COMMERCIALES 
Connaître les indicateurs de gestion, le 
poids des marges
Savoir effectuer les calculs commer-
ciaux 

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
Défi nition du plan de formation

BIEN CONNAITRE LE CONSOMMATEUR 
POUR FAIRE DU COMMERCE 
Connaître les marchés et la consom-
mation
Préparer l’avenir de chaque rayon 

CHOISIR L’ASSORTIMENT ET MAITRI-
SER LES COMMANDES
Choisir son assortiment
Maîtriser les commandes 

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

BIEN METTRE EN VALEUR LA POLITI-
QUE PROMOTIONNELLE DU MAGASIN 
Mettre en place la politique promo-
tionnelle des rayons
Stratégie de choix de promotion 
Planifi cation des mises en avant 

BIEN GERER LES STOCKS   
Permettre l’acquisition et la maîtrise 
des prises de commandes rayons
Déterminer les moyens pour suivre la 
politique du magasin 
Appliquer la gestion et l’analyse des 
ventes
Connaître les moyens pour diminuer 
ses stocks

GERER ET ORGANISER LES RESERVES
Permettre l’acquisition et la maîtrise 
de l’organisation de la réception aux 
rayons
Connaître les principes d’implantation 
de la réserve, en fonction du matériel, 
des contraintes de surfaces, des opéra-
tions promotionnelles et de la saison-
nalité.

ORGANISATION ET GERER SON TEMPS
Identifi er les ressorts qui conduisent à 
une «mauvaise gestion» du temps.
Les contraintes et les marges de 
manœuvre.
Analyser de manière critique son em-
ploi du temps récent.
Transformer les 10 lois inexorables du 
temps en atouts.
S’engager sur un contrat de change-
ment réaliste.

ORGANISATION DU TRAVAIL DES 
EQUIPES
Maîtriser la gestion de l’équipe au 
quotidien 
Défi nition de postes et des tâches
Emploi du temps
Réouverture de 17h

Objectifs
Permettre l’acquisition des notions, méthodes, principes essentiels, en terme, 
d’analyse de l’activité, des commandes, d’assortiment de Merchandising, d’or-
ganisation, de gestion, afi n de pouvoir assurer les missions de responsable de 
département et de mettre en place des plans de développement.

CONNAITRE L’ESSENTIEL DES RAYONS
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Contenu

PUBLIC :
Responsable de département
Responsable de rayon
Adjoint de rayon

DURÉE : 
3 jours pour les responsables de 
département

30 jours pour les responsables de 
rayon et adjoints

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

OUTILS :
Guide pratique
Compte de résultats
Tableaux de bord

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

BIEN SAVOIR MESURER LES PERFOR-
MANCES
Situer les résultats sur la grille d’analyse 
Pouvoir analyser les résultats

APPLIQUER LES NOUVELLES REGLES 
COMMERCIALES 
Connaître les indicateurs de gestion, le 
poids des marges
Savoir effectuer les calculs commerciaux 

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
Défi nition du plan de formation

BIEN CONNAITRE LE CONSOMMATEUR 
POUR FAIRE DU COMMERCE 
Connaître les marchés et la consomma-
tion
Préparer l’avenir de chaque rayon 

CHOISIR L’ASSORTIMENT ET MAITRISER 
LES COMMANDES
Choisir son assortiment
Maîtriser les commandes 

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

BIEN METTRE EN VALEUR LA POLITIQUE 
PROMOTIONNELLE DU MAGASIN 
Mettre en place la politique promotion-
nelle des rayons
Stratégie de choix de promotion 
Planifi cation des mises en avant 

BIEN GERER LES STOCKS   
Permettre l’acquisition et la maîtrise des 
prises de commandes rayons
Déterminer les moyens pour suivre la po-
litique du magasin 
Appliquer la gestion et l’analyse des ven-
tes
Connaître les moyens pour diminuer ses 
stocks

GERER ET ORGANISER LES RESERVES
Permettre l’acquisition et la maîtrise 
de l’organisation de la réception aux 
rayons
Connaître les principes d’implantation de 
la réserve, en fonction du matériel, des 
contraintes de surfaces, des opérations 
promotionnelles et de la saisonnalité

ORGANISATION ET GERER SON TEMPS
Identifi er les ressorts qui conduisent à 
une «mauvaise gestion» du temps.
Les contraintes et les marges de manœu-
vre
Analyser de manière critique son emploi 
du temps récent
Transformer les 10 lois inexorables du 
temps en atouts
S’engager sur un contrat de changement 
réaliste

ORGANISATION DU TRAVAIL DES EQUI-
PES
Maîtriser la gestion de l’équipe au quo-
tidien 
Défi nition de postes et des tâches
Emploi du temps
Réouverture de 17h

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

Objectifs
Acquérir les méthodes, principes et techniques afi n de suivre les tableaux de 
bord et développer les performances des rayons. 

REF : 
GESTION DES RAYONS

GESTION
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Contenu

PUBLIC :
Responsable de département
Responsable de rayon
Adjoint de rayon employé

DURÉE : 14 jours

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

OUTILS :
Guide pratique
Documentation technique

Objectifs
Permettre l’acquisition et la maîtrise complète des méthodes et des techniques 
pour développer son sens du commerce, théâtraliser les rayons, favoriser la vente 
additionnelles en promotion et savoir créer et apporter une «image» plus valori-
sante des rayons.
Saisir les opportunités pour créer trafi c et des ventes complémentaires. 

REF : BAZ04
SENS DU COMMERCE

COMMERCE

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
Défi nition du plan de formation

BIEN METTRE EN VALEUR LA POLITI-
QUE PROMOTIONNELLE DU MAGASIN
Mettre en place la politique promo-
tionnelle des rayons
Stratégie de choix de promotion 
Planifi cation des mises en avant 

BIEN GERER LES STOCKS  
Permettre l’acquisition et la maîtrise 
des prises de commandes rayons
Déterminer les moyens pour suivre la 
politique du magasin 
Appliquer la gestion et l’analyse des 
ventes
Connaître les moyens pour diminuer 
ses stocks

GERER ET ORGANISER LES RESERVES
Permettre l’acquisition et la maîtrise 
de l’organisation de la réception aux 
rayons
Connaître les principes d’implantation 
de la réserve, en fonction du matériel, 
des contraintes de surfaces, des opéra-
tions promotionnelles et de la saison-
nalité.

ORGANISATION ET GERER SON TEMPS
Identifi er les ressorts qui conduisent à 
une «mauvaise gestion» du temps.
Les contraintes et les marges de 
manœuvre.
Analyser de manière critique son em-
ploi du temps récent.
Transformer les 10 lois inexorables du 
temps en atouts.
S’engager sur un contrat de change-
ment réaliste.

ORGANISATION DU TRAVAIL DES 
EQUIPES
Maîtriser la gestion de l’équipe au 
quotidien 
Défi nition de postes et des tâches
Emploi du temps
Réouverture de 17h

BIEN VENDRE
Connaître les principes de base de la 
com¬munication appliquée
Pouvoir conseiller les clients 
Connaître la typologie des clients

SAVOIR MESURER LES PERFORMAN-
CES 
Mesurer les écarts
Analyser des écarts
Fixer de nouveaux objectifs
Mettre en place un plan de dévelop-
pement
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PUBLIC :
Responsable de r ayon
Adjoint de rayon
Employé

DURÉE : 3 jours

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

OUTILS :
Guide pratique

Contenu
BIEN CONNAITRE LE CONSOMMATEUR 
POUR ADAPTER SON RAYON
La Consommation
Les habitudes de consommation 
Comportements des consommateurs 
Typologies des consommateurs 
Motivation et freins à la consommation 
Comportements d’achat observés au 
rayon
Attentes du consommateur vis à vis du 
rayon
Freins à l’acte d’achat
Motivations et freins a la consommation 
L’avenir du rayon
Le développement du professionnalisme
Les axes de développement du rayon 

BIEN VENDRE
Les points clés du service  
Points dés du service L’accueil du client
Rôle du vendeur dans la dynamique du 
rayon
La maîtrise de la vente traditionnelle 
La Communication,
Le vendeur : meilleur atout pour la réus-
site du rayon
Les règles de base de la communication 
interpersonnelle
Personnalité et mode de fonctionne-
ment 
Comportements du vendeur
Attitudes du vendeur et techniques 
d’écoute
Comportement face à la clientèle 
Comment créer l’ambiance de vente 
Structure de l’entretien 
Caractéristiques de la vente directe 
Prise de contact
Ecoute et perception des besoins du 
client
Perception de l’interlocuteur 
Argumentaire et conseils 
Réponses aux objections
Conclusions de la vente
Le rayon générateur de vente et de ser-
vice
Balisage et affi chage conformes aux en-
gagements
Aide à la vente
Mise en avant des promotions 
Ventes des opérations 
Techniques de vente 

Argumentaires
Conseils aux clients 
Réponse aux objections 
Traitement des réclamations 
Traitement des désaccords 

BIEN ACCUEILLIR LE CLIENT 
Développer une attitude d’accueil et de 
disponibilité
L’empathie, le bonjour, l’au revoir, 
Attitudes ouvertes, attitudes fermées 
Le langage non verbale, le sourire 
Tenue, postures et apparence physique 
positives
Analyser et traiter les obstacles à la com-
munication
Maintien de l’écoute active Traitement 
de la voix : modulation, débit, etc.
Choix personnalisé des mots en fonction 
des interlocuteurs et des situations
Moyens de lutter contre le stress et 
l’émotivité
Maîtriser les situations inattendues 
Traiter activement et positivement le be-
soin d’information
Gestion des situations confl ictuelles et 
critiques
S’entraîner à répondre effi cacement et 
rapidement à toutes demandes 
Diagnostiquer la demande ou le besoin
Savoir utiliser les différentes formes de 
questionnement
Recueillir les informations nécessaires 
pour une aide effi cace du client 
Reconnaître les priorités
Organiser activement son espace et ses 
outils de travail
Répondre activement et savoir conclure 
un dialogue

Objectifs
Accroître les connaissances des stagiaires pour leur permettre de mieux vendre leurs 
produits.
Appréhender sa clientèle, rechercher ses besoins, connaître les tendances de goût et 
les évolutions des habitudes de consommation.
Orienter les choix de la clientèle, la conseiller et la fi déliser.
Améliorer l’assurance commerciale des participants pour améliorer leurs performan-
ces, Développer l’image de l’enseigne dans la présentation des produits en zone 
commerciale.

REF : 
TECHNIQUES DE VENTE

TECHNIQUES DE VENTE
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- Conception et remodeling de magasins
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- Management
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