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Public
Manager de rayon accédant a la fonction

Prérequis
Aucun
Durée
3 jours (21h)
Effectif

8 personnes au maximum

Modalité et délais d’acces
Renseignements et inscription par mail ou teléphone.

Modalité et délais d’acces
(cf site internet « infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou téléphone.



https://drive.google.com/drive/folders/1KbyD6iMMbSkgJzb0AKUih-c3KuQsHZ1R?usp=share_link

LES OBJECTIFS

Connaitre les différentes responsabilités du manager de rayon.

Découvrir et piloter les indicateurs clés de gestion economique d’un rayon.
Comprendre son compte d’exploitation et savoir mettre en place des actions
correctives.

Savoir planifier, organiser et coordonner le travail de son équipe.

Développer sa capacité a animer une equipe au quotidien.

Ameéliorer la gestion de ses actions promotionnelles.

Gérer la satisfaction client au travers d’'une expérience d’achat attractive et
différenciante.

Optimiser la gestion de son temps et de ses priorités

LES CONTENUS

« Mieux se connaltre en tant que manager et faire - - _
évoluer son style de management. Optimiser son merchandising promotionnel et
« Présentation des 12 principaux indicateurs de saisonnier.
gestion économique d’un rayon.

: : : Les bénéfices de la satisfaction client et de |a
« Piloter toutes les lignes qui structurent un compte . ,,.. .
d’exploitation. fidélisation.
. Constituer des horaires et planifier les repos et les Organisation et procédure pour ameéliorer
congés. Connaitre les principales regles RH. 'expérience client.

« Quelques principes pour optimiser la mise en rayon.

: : b o Planification et gestion des priorités.
. Animer et motiver son équipe au quotidien. Y _ A oh
. Présentation des principaux indicateurs de U€!€guer pour mieux se consacrer aux taches

performance opérationnelle. creatrices de valeur pour |le rayon.
» Maitriser les étapes clés de la preparation, du Comment évalue-t-on la performance du
pilotage et de ['évaluation des actions

promotionnelles. manager de rayon ?

LES MODALITES PEDAGOGIQUES
Apports théoriques et pratiques avec une large place laissée a
'interactivité et aux echanges.
Simulation de situations professionnelles.
Méthodologies et techniques.
Etude de cas concrets.

LES MODALITES D'EVALUATIONS
WCM, questions ouvertes et mises en situation evaluees

FORMALISATION A L'ISSUE DE LA FORMATION
Attestation de formation.




Public
Manager de rayon, manager de secteur, manager de point de vente

Prérequis
Module « Découvrir les fondamentaux de la gestion d'un linéraire -
Gestion de rayon niveau 1 »

Durée
3 jours (21h)

Effectif
8 personnes au maximum

Modalité et délais d’acces
(cf site internet « infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou teléphone.




LES OBJECTIFS

« Maitriser les principes de gestion.

@,

&

« Mailtriser et piloter sa masse salariale et sa productivité
« Reduire son taux de demarque et de rupture.

« Améliorer la gestion de son stock.

« Faire du merchandising un outil de performance économique.

« Développer ses compétences dans la negociation commerciale.

« Optimiser la satisfaction et |a fidélisation client.

« Piloter sa performance économique grace a des tableaux de bord et des

indicateurs de performance.

LES CONTENUS

« Faire un diagnostic de son rayon, élaborer des
objectifs et mettre en place un plan d’action.

« Construire et suivre un budget.

« Elaborer des tableaux de bord spécifiques - Choisir
des bons indicateurs de performance.

« Techniques et méthodologie pour piloter ses frais
de personnel et sa productivité

« Présentation des principales causes de notre
démarque ainsi que des solutions pour y remédier.

« Présentation des principales causes de nos
ruptures et de nos surstocks ainsi que des
solutions pour y remédier.

« Optimiser la gestion de ses achats, de sa casse et
de ses déchets

LES MODALITES PEDAGOGIQUES

Maitriser le systeme de reassort assiste par
I'ordinateur.

Comment préparer et mener une négociation
commerciale - Présentation des principales
techniques de negociation.

Maitriser les quatre types de merchandising et
en faire un outil de performance économique
ainsi qu’un outil de différenciation
concurrentielle.

Mettre le client et sa satisfaction au cosur de
toutes nos réflexions et stratégies

Apports théoriques et pratiques avec une large place laissée a

'interactivité et aux echanges.

Simulation de situations professionnelles.

Méthodologies et techniques.
Etude de cas concrets.

LES MODALITES D'EVALUATIONS

WCM, questions ouvertes et mises en situation évaluées.

FORMALISATION A L'ISSUE DE LA FORMATION

Attestation de formation.




Public
Toute personne ayant a sa charge la gestion d’'un stock

Prérequis
Aucun
Durée
2 jours (14h)
Effectif

8 personnes au maximum

Modalité et délais d’acces
(cf site internet « infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou teléphone.




LES OBJECTIFS

=Optimiser ses achats pour mieux gérer son stock.

=Appréhender et maitriser les différents colits générés par un stock.
=Maftriser |'utilisation des différents outils d’analyse et de gestion d’un stock.
=Comprendre les raisons d'une anomalie de stock et y apporter des réponses.
=Maitriser les regles d’organisation et de gestion d’'un espace de stockage.

=Mettre en place et piloter un inventaire.

LES CONTENUS

Maitriser la fonction achat/approvisionnement.
Le Réassort Assisté par Ordinateur : un outil de gestion Comprendre et savoir gérer les situations de rupture
de stock indispensable @ maitriser. et de surstock.

Le stock doit-il nécessairement étre consideré comme
le mal de ['entreprise ? , o _
|dentification les différents types de stocks pour mieux féception a la caisse).

les maitriser. Connaltre les différentes stratégies de stockage

E(Z“Sg'iffaﬂor?gecrhsgf'§{28kdans 8 gesiien eflun Soei Approche méthodologique de la gestion d’un

Connaitre les différents colits générés par un stock inventaire.

Maitriser les outils d’analyse d’un stock (stock moyen, Présentation des différents types d’inventaires.
rotation d’un stock, couverture moyenne d’un stock, ...)

Maitriser des flux de marchandise dans le pdv (de la

LES MODALITES PEDAGOGIQUES

Apports théoriques et pratiques avec une large place laissée a
'interactivité et aux echanges.

Simulation de situations professionnelles.

Méthodologies et techniques.

Etude de cas concrets.

LES MODALITES D'EVALUATIONS
WCM et questions ouvertes.

FORMALISATION A L'ISSUE DE LA FORMATION
Attestation de formation.




Public

Toute personne ayant a sa charge la gestion des achats et d'un
stock

Prérequis
Aucun.
Durée
2 jours (14h)
Effectif

8 personnes au maximum

Modalité et délais d’acces
(cf site internet « infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou teléphone.







Public
Manager de rayon, manager de secteur, manager de point de vente.

Prérequis
Aucun.
Durée
2 jours (14h)
Effectif

8 personnes au maximum

Modalité et délais d’acces
(cf site internet « infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou teléphone.




LES OBJECTIFS 0

&

« Faire du client une priorité absolue.

« Comment accueillir et accompagner le client dans la surface de vente.

« Optimiser I'experience client sans degrader sa rentabilite.

« Maitriser les outils et les techniques qui vous permettront d’optimiser votre
gestion de la relation avec vos clients.

« Savoir gérer l'insatisfaction et le conflit client.

LES CONTENUS

« Positionner le client au coeur de toute réflexion et toute démarche
commerciale.

« Comment recueillir I'avis et les idées de nos clients ?

 Lutter contre les irritants dans le point de vente.

« Comment créer le contact et prendre en charge le client.

« Comment géneérer de |la satisfaction dans son service et son point de vente ?

« Mesurer la satisfaction et savoir la piloter.

 Les outils a notre disposition pour mieux gérer I'insatisfaction.

« Gérer une situation conflictuelle

. L'importance de gérer son image et sa (e-)réputation

LES MODALITES PEDAGOGIQUES

Apports théoriques et pratiques avec une large place laissée a
'interactivité et aux echanges.

Simulation de situations professionnelles.

Méthodologies et techniques.

Etude de cas concrets.

LES MODALITES D'EVALUATIONS
WCM, questions ouvertes et mises en situation evaluees

FORMALISATION A L'ISSUE DE LA FORMATION
Attestation de formation.




Public
Employé(e), manager de rayon et manager de secteur

Prérequis
Aucun
Durée
2 jours (14h)
Effectif

8 personnes au maximum

Modalité et délais d’acces
(cf site internet « infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou teléphone.







Public
Toute personne en charge d’acheter et de negocier.

Prérequis
Aucun
Durée
2 jours (14h)
Effectif

8 personnes au maximum

Modalité et délais d’acces
(cf site internet «infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou teléphone.




LES OBJECTIFS

Bien se préparer pour mieux negocier.

Maitriser les techniques qui vous permettront d’optimiser vos négociations commerciales.
Comprendre et anticiper les stratégies de son interlocuteur pour mieux les contrer.

Faire de sa communication un outil de performance en négociation commerciale.

Maitriser la phase de cléture d’'une négociation.

LES CONTENUS
Savoir définir des objectifs

Appréhender les différents styles de négociation
Savoir identifier le profil de son interlocuteur
L’annonce et la neégociation du prix

Comprendre comment réagit le fournisseur face a une demande de concession pour mieux le contrer
Savoir orienter les discussions afin qu’elles vous soient plus profitables

Gérer les concessions et les contreparties

Comment limiter le codt d’'une concession ?

Comment traite-t-on une objection ?

Savoir se sortir d’'une situation de blocage.

Présentation des principales techniques de négociation qui vous permettront d’influencer
positivement votre négociation.

Savoir conclure au bon moment. Présentation des différentes techniques de conclusion.

Faire de sa maitrise de la communication un outil de performance en négociation.

Savoir décoder la communication non verbale de son interlocuteur

LES MODALITES PEDAGOGIQUES
Apports théoriques et pratiques avec une large place laissée a
'interactivité et aux echanges.
Simulation de situations professionnelles.
Méthodologies et techniques.
Etude de cas concrets.

LES MODALITES D'EVALUATIONS
WCM, questions ouvertes et mises en situation evaluees

FORMALISATION A L'ISSUE DE LA FORMATION
Attestation de formation.




Public
Manager de rayon, manager de secteur, manager de point de vente

Prérequis
Aucun
Durée
2 jours (14h)
Effectif

8 personnes au maximum

Modalité et délais d’acces
(cf site internet « infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou teléphone.




LES OBJECTIFS 0

&

Connaitre les objectifs du merchandising

Appréhender et maitriser les différentes étapes d’une réimplantation

Savoir construire un assortiment

Optimiser 'agencement de son magasin et de ses rayons

Maftriser les différentes techniques de merchandising

Faire du merchandising un outil de performance économique

Faire en sorte que le merchandising contribue a 'amelioration de I'expérience client
Optimiser sa communication dans son rayon et son point de vente

LES CONTENUS

Appréhender et maitriser les quatre types de merchandising.

Déterminer un assortiment.

Présentation des principales raisons qui nous poussent a réimplanter un rayon.
Que doit-on faire avant une réimplantation ?

Piloter une réimplantation.

Savoir faire un bilan des actions menées.

Présentation des principales regles d'implantation d'un point de vente.
Présentation des différentes techniques de merchandising.

Reussir son merchandising promotionnel.

Utiliser le merchandising pour transformer ['achat corvée en achat plaisir.
Développer le merchandising sensoriel.

La signalétique dans le point de vente.

Les nouvelles technologies au service du merchandising

Faire du merchandising un outil pour améliorer |a profitabilité de son service.
Faire du merchandising un outil de différenciation concurrentielle.

LES MODALITES PEDAGOGIQUES

Apports théoriques et pratiques avec une large place laissée a
'interactivité et aux echanges.

Simulation de situations professionnelles.

Méthodologies et techniques.

Etude de cas concrets.

LES MODALITES D'EVALUATIONS
WCM, questions ouvertes et mises en situation evaluées

FORMALISATION A L'ISSUE DE LA FORMATION
Attestation de formation.




Public
Manager de rayon, manager de secteur, manager de point de vente

Prérequis
Aucun
Durée
2 jours (14h)
Effectif

8 personnes au maximum

Modalité et délais d’acces
(cf site internet «infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou teléphone.







Public
Responsables de rayon.
Adjoints de rayon.
Employés de rayon.

Prérequis
Aucun.
Durée
1 jour (7h)
Effectif

8 personnes au maximum

Modalité et délais d’acces
(cf site internet «infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou teléphone.
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Public
Manager accédant a la fonction
Prérequis
Aucun
Durée
3 jours (21h)
Effectif

8 personnes au maximum
Modalité et délais d’acces

(cf site internet « infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou teléphone.

| CQP MOM : Manager Opérationnel en Magasin disponible.







Public
Manager souhaitant developer ses competences manageériales

Prérequis
Module « Découvrir la fonction manageriale »

Durée
3 jours (21h)

Effectif
8 personnes au maximum

Modalité et délais d’acces
(cf site internet «infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou teléphone.







Public
Manager de rayon, manager de secteur et manager de point de
vente

Prérequis
Aucun
Durée
2 jours (14h)
Effectif

8 personnes au maximum

Modalité et délais d’acces
(cf site internet «infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou teléphone.







Public
Manager de rayon, manager de secteur et manager de point de
vente

Prérequis
Aucun
Durée
2 jours (14h)
Effectif

8 personnes au maximum

Modalité et délais d’acces
(cf site internet «infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou téléphone.







Public
Manager de rayon, manager de secteur et manager de point de
vente

Prérequis
Aucun
Durée
2 jours (14h)
Effectif

8 personnes au maximum

Modalité et délais d’acces
(cf site internet «infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou teléphone.







Public
Manager de rayon, manager de secteur et manager de point de
vente

Prérequis
Aucu
Durée
2 jours (14h)
Effectif

8 personnesau maximum

Modalité et délais d’acces
(cf site internet «infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou teléphone.




LES OBJECTIFS

Appréhender 'importance d’'une bonne gestion de la motivation d’'une équipe.

ldentifier les facteurs de motivation de ses collaborateurs(trices) et mettre en place un
management personnalisé

Appréhender les différences générationnelles en termes de motivation.

Maitriser les différentes techniques et outils pour optimiser son management de la motivation.
Comprendre en quoi la bienveillance, I'empathie et |la reconnaissance sont tres utiles dans la
gestion de la motivation de son équipe.

LES CONTENUS

En quoi la motivation peut-elle étre un facteur de performance économique ?
Appréhender les facteurs de motivation de ses collaborateurs (trices).
|dentifier les différences générationnelles.

Savoir déceler les différents profils de personnalité.

Qu'est-ce qu'un management personnalisé et comment le mettre en place ?
Principes et techniques d’optimisation de la motivation.

Savoir anticiper, piloter et consolider les actions de motivation.

Quelles sont les principales difficultés que nous rencontrons aujourd’hui et comment les gérer.
Comment mettre en place un management bienveillant ?

Placer ses collaborateurs au coeur de son management.

La reconnaissance au travail : outil de motivation et de fidélisation.

LES MODALITES PEDAGOGIQUES

Apports théoriques et pratiques avec une large place laissée a
'interactivité et aux echanges.

Simulation de situations professionnelles.

Méthodologies et techniques.

Etude de cas concrets.

LES MODALITES D'EVALUATIONS
WCM, questions ouvertes et mises en situation évaluées

FORMALISATION A L'ISSUE DE LA FORMATION
Attestation de formation.




Public
Manager de rayon, manager de secteur et manager de point de
vente

Prérequis
Aucun
Durée
2 jours (14h)
Effectif

8 personnes au maximum

Modalité et délais d’acces
(cf site internet «infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou teléphone.
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Public
Manager de rayon, manager de secteur et manager de point de
vente
Prérequis
Aucun
Durée
2 jours (14h)
Effectif

8 personnes au maximum

Modalité et délais d’acces
(cf site internet «infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou teléphone.







Public
Dirigeant d’entreprise / Manager.

Prérequis
Module « Découvrir la fonction managériale ».

Durée
3 jours (21h).

Effectif
8 personnes au maximum.

Modalité et délais d’acces
(cf site internet « infos pratiques »)
Renseignements et inscription par mail ou teléphone.




LES OBJECTIFS

« Appliquer la communication en tant qu'outil indispensable a la fong
NEREEIE]E Q

« Adapter sa communication a son interlocuteur et aux circonstances de
'entretien

- Maitriser les différentes techniques et outils nécessaires a la conduite des
différents entretiens managériaux (hors recrutement).

LES CONTENUS

- La communication au service de I’efficience du manager (Jour 1)
-Savoir mobiliser et motiver une equipe
-Optimiser la gestion d’une situation conflictuelle
-Maitriser le lien entre styles de management et communication
-Communication et leadership

- Optimiser sa communication managériale (Jour 2)
-|ldentifier et comprendre son style de communication. Présentation de 10
principes qui optimiseront votre communication
-Les clés d’'une communication verbale et non verbale efficace
-Savoir identifier les profils des collaborateurs
-Developper son intelligence émotionnelle
-Savoir contextualiser et personnaliser sa communication
-Matitriser et savoir decoder la communication non verbale. Travailler son écoute
-Savoir identifier le jeu des relations. |dentifier et savoir utiliser les différents
supports et canaux communicationnels

. La conduite des entretiens managériaux, hors recrutement (Jour 3):
-Présentation des entretiens qui structurent la démarche managériale (cadre
général et réglementaire, processus, forme d’animation) : I'entretien de recadrage,
'entretien d’analyse de performance, l'entretien de sanction, [|‘entretien
professionnel, 'entretien de fixation d’objectifs; ['entretien de suivi, I'entretien de
retour suite a une absence longue.

-Les différentes phases de l'entretien jouées en atelier (introduction, échange,
conclusion, suivi)
-Jeux de salle en entretiens complets (et complexes).

* K K

*
LES MODALITES PEDAGOGIQUES *

Jeux de salle sur la base de situations rencontrées en entreprise.

Suivis en intersession par appel téléphonique de la part du formateur et rendu par

Internet.

LES MODALITES D'EVALUATIONS
WCM, observation d’'une mise en situation professionnelle reconstituée.

FORMALISATION A L'ISSUE DE LA FORMATION
Attestation de formation.




FormaPassion

Nous contacter :

yvanriocreuxreis@formapassion.eu
06 95 33 25 67

Retrouvez nous également dans nos locaux au :

4 place Gensoul
69002 LYON

FormaPassion

N° Siret : 831 162 698 000 11 (R.C.S de Saint Etienne)
APE : 8559A - NDA : 82420271642

Qualiopi »

processus certifie

I M REPUBLIQUE FRANCAISE

La certification qualiteé a ébé délivrée au titre de la cabégorie
dactions suivantes ; ACTIONS DE FORMATION

MISE A JOUR DU 22/08/2025



