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PUBLIC :

Responsable de département

Responsable de rayon

DUREE :

4 jours pour les responsables de

département

16 jours pour les responsables de

rayon

METHODES

PEDAGOGIQUES :

Exposé en salle
Apport de I'animateur
Documentation

Livret Pédagogique
Exercices d’application

OUTILS :

Guide de formation
Compte rendu détaillé
Cadenciers

DIRIGER UN RAYON PATISSERIE

Objectifs

Permettre la connaissance des méthodes, techniques et des outils afin de maitriser
ses approvisionnements, son assortiment, son implantation, son organisation, sa
gestion, réaliser I'analyse de son activité et de dynamiser les résultats de son rayon.

Contenu

Situer le rayon par rapport a son potentiel
Analyser les ratios économiques
Analyser les critéres Merchandising

Situer les résultats sur la grille d’analyse
Pouvoir réaliser de I'analyse

Déterminer les objectifs généraux
Déterminer les objectifs par activité

Mettre en place un tableau de bord prévi-
sionnel

Définition du plan de formation

Connaitre le marché
Connaitre la consommation
Préparer I'avenir du rayon

Connaitre les éléments constitutifs des pro-
duits

Connaitre les opérations technologiques de
production

Les classifications commerciales

Connaitre la filiere des produits
Choisir son assortiment
Maitriser les approvisionnements

Connaitre les principes généraux du mer-
chandising

Préparer son implantation

Réaliser son implantation

La Remballe des produits

Savoir utiliser les outils

Préparer, découper les produits

Maitriser des problémes de coupe au rayon
Savoir appliquer les soins aux produits

Connaitre les bases de I'organisation du travail
Permettre la planification du travail
Maitriser la gestion de I'équipe au quoti-
dien

Gérer son temps de travail

Connaitre les dispositions réglementant I'hy-
giéne au rayon

Appliquer les Bonnes pratiques d’Hygiéne
en rayon

Maitriser la Tracabilité des produits en
rayon

Maitriser I'étiquetage au rayon

Connaitre les indications de poids et de prix

Connaitre les principes de base de la com-
munication appliquée

Maitriser la vente directe

Pouvoir conseiller les clients

Connaitre la typologie des clients

Mettre en place la politique promotionnelle

Connaitre la démarque
Maitrise des pertes

Connaitre les indicateurs de gestion
Connaitre le mécanisme de la TVA
Connaitre le cadre législatif

Savoir effectuer les calculs commerciaux
Savoir calculer un rendement

Savoir effectuer un compte de résultat sim-
plifié

Gérer les pertes

Savoir élaborer un tableau de bord

Savoir utiliser un tableau de bord

Savoir effectuer une péréquation de marge

Mesurer les écarts

Analyser des écarts

Fixer de nouveaux objectifs

Mettre en place un plan de développement

Connaitre le marché de la fraiche découpe
Conceptualiser la fraiche découpe

Mettre en place la fabrication

Connaitre les Bonnes Pratiques d'Hygiéne



TECHNIQUES DE VENTE

Objectifs

Accroitre les connaissances des stagiaires pour leur permettre de mieux vendre

leurs produits.

Appréhender sa clientéle, Rechercher ses besoins, connaitre les tendances de godlt,
et les évolutions des habitudes de consommation.

Orienter les choix de la clientéle, la conseiller et la fidéliser.

Améliorer I'assurance commerciale des participants pour améliorer leurs perfor-
mances. Développer I'image de I'enseigne dans la présentation des produits aux
stands en vente directe, conformément avec les engagements de la Certification

de services.

Contenu

La Consommation

Les habitudes de consommation
Comportements des consommateurs
Typologies des consommateurs
Motivation et freins a la consommation
Comportements d’achat observés au
rayon

Attentes du consommateur vis a vis du
rayon

Freins a I'acte d'achat

Motivations et freins a la consommation
L'avenir du rayon

Le développement du professionnalisme
Les axes de développement du rayon

Les points clés du service

L ‘accueil du client

Role du vendeur dans la dynamique du
rayon

La maitrise de la vente traditionnelle

La Communication,

Le vendeur : meilleur atout pour la réus-
site du rayon

Les régles de base de la communication
interpersonnelle

Personnalité et mode de fonctionnement
Comportements du vendeur

Attitudes du vendeur et techniques
d'écoute

Comportement face a la clientéle
Comment créer I'ambiance de vente
Structure de I'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 affichage conformes aux en-
gagements

Aide a la vente

Mise en avant des promotions

Ventes des opérations

Techniques de vente

Argumentaires

Conseils aux clients (utilisation, prépara-
tion, vins)

Réponse aux objections

Traitement des réclamations

Traitement des désaccords

Développer une attitude d'accueil et de
disponibilité

L'empathie, le bonjour, I'au revoir,
Attitudes ouvertes, attitudes fermées

Le langage non verbale, le sourire

Tenue, postures et apparence physique
positives

Analyser et traiter les obstacles a la com-
munication

Maintien de I"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 I'émo-
tivité

Maitriser les situations inattendues
Traiter activement et positivement le be-
soin d'information

Gestion des situations conflictuelles et cri-
tiques

Gestion des files d'attentes.

Garder le contact en toutes circonstances
S’entrainer a répondre efficacement et
rapidement a toutes demandes
Diagnostiquer la demande ou le besoin
Savoir utiliser les différentes formes de
questionnement

Recueillir les informations nécessaires
pour une aide efficace du client
Reconnaitre les priorités

Organiser activement son espace et ses
outils de travail

Répondre activement et savoir conclure
un dialogue

PUBLIC :

Responsable de rayon
Adjoint de rayon
Employé

DUREE : 3 jours

METHODES
PEDAGOGIQUES :

Exposé en salle
Apport de I'animateur
Vidéoprojecteur
Documentation

Livret Pédagogique
Exercices d'application

OUTILS :
Guide pratique



PUBLIC :

Responsable de département
Responsable de rayon
Adjoint de rayon

DUREE :

2 jours pour les responsables de
département

4 jours pour les adjoints et les
responsables de rayon

METHODES
PEDAGOGIQUES :

Exposé en salle
Apport de I'animateur
Documentation

Livret Pédagogique
Exercices d'application

OUTILS :

Guide de formation
Compte rendu détaillé
Compte de résultat
Tableau de bord

INITIATION A LA GESTION

Objectifs

Acquérir les méthodes, principes et techniques afin de maitriser les rendements
matiéres, stabiliser les marges, effectuer le suivi du tableau de bord et du compte
d’exploitation et développer les performances du rayon.

Contenu

Connaitre la démarque
Maitrise des pertes

Connaitre les indicateurs de gestion
Connaitre le mécanisme de la TVA
Connaitre le cadre législatif

Savoir effectuer les calculs commerciaux
Savoir calculer un rendement

Savoir effectuer un compte de résultat simplifié
Gérer les pertes

Savoir élaborer un tableau de bord

Savoir utiliser un tableau de bord

Savoir effectuer une péréquation de marge



GESTION DU RAYON

Objectifs

Permettre la connaissance des méthodes, principes et techniques afin de pouvoir
analyser ses résultats, maitriser les rendements matiéres, stabiliser les marges,
effectuer le suivi du tableau de bord et du compte d’exploitation et développer

les résultats du rayon.

Contenu

Situer le rayon par rapport a son potentiel
Analyser les ratios économiques
Analyser les criteres Merchandising

Situer les résultats sur la grille d’analyse
Pouvoir réaliser de I'analyse

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

Connaitre les indicateurs de gestion
Connaitre le mécanisme de la TVA
Connaitre le cadre législatif

Savoir effectuer les calculs commerciaux
Savoir calculer un rendement

Savoir effectuer un compte de résultat simplifié
Gérer les pertes

Savoir élaborer un tableau de bord

Savoir utiliser un tableau de bord

Savoir effectuer une péréquation de marge

Mesurer les écarts

Analyser des écarts

Fixer de nouveaux objectifs

Mettre en place un plan de développement

PUBLIC :

Responsable de département
Responsable de rayon
Adjoint de rayon

DUREE :

1 jour pour les responsables de
département

2 jours pour les adjoints et les
responsables de rayon

METHODES
PEDAGOGIQUES :

Exposé en salle
Apport de I'animateur
Documentation

Livret Pédagogique
Exercices d'application

OUTILS :

Guide de formation

Compte rendu détaillé

Grille d’analyse économique
Grille d’analyse commerciale
Tableau de Synthese des don-
nées chiffrées

Compte de résultat

Tableau de bord



TECHNIQUE D’ECRITURE

PUBLIC : Objectifs
Responsable de rayon Permettre aux participants de se perfectionner par acquisition des savoir faire né-
Adjoint de rayon cessaire aux différentes techniques d’écriture applicable a tous supports et formes
Ouvrier de fabrication et transfor- de pétisserie et étre capable de fixer des prix de vente avec objectifs de marge.
mation
DUREE :

Contenu

2 jours pour les responsables et les
adjoints de rayon
Savoir utiliser les outils

1 jour pour les ouvriers de fabrica- Maitriser les différentes fabrications de Patisserie
tion et transformation Techniques d'écriture
Techniques d'écritures au cornet
METHODES Ecr!tures glissées (gothique, appliquée)
. Ecritures tombantes (arabesques, bordures)
PEDAGOGIGUES : Application sur différents supports et formes d'entremets.

Maitriser les problémes de conservation au rayon
Soins aux produits
Les fiches recettes

Exposé en salle

Apport de I'animateur

Documentation

Livret Pédagogique

Exercices d'application
Connaitre les indicateurs de gestion
Connaitre le mécanisme de la TVA

OUTILS : Connaitre le cadre législatif

Savoir effectuer les calculs commerciaux

Compte rendu détaillé :
Savoir calculer un rendement

Fiches recettes
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- Conception et remodeling de magasins
- Développement et mise en ceuvre 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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