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Techniques Commerciales

Chef de rayons

OBJECTIFS "~ PROGRAMME

La gestion des équipes,
la gestion des produits de leur v/ Les comportements et attitudes client
commande, en passant par leur mise en -
stock et jusqu’a leur vente,

la mise en rayon pour une meilleure
attractivité = Les réclamations clients

Le processus d’achat
= Les situations d’achat

v/ Lasurface de vente
' PARTICIPANTS = Laprésence des assortiments

Toute personne ayant a organiser un = La présentation du rayon et des produits
rayon, des produits ou plus généralement = Les promotions

un lien avec le merchandising

]PRE-REQUIS v Lestock

Aucun. * La gestion des stocks

= Llapprovisionnements du rayon

= Le contrdle des réceptions de produits

METHODE PEDAGOGIQUE = Lorganisation du stockage des produits en vue de la mise en rayon
Exposés
Ateliers en équipes v/ laconcurrence

Exercices pratiques = Lanalyse et I'exploitation les informations obtenues aupres de la
concurrence et des clients

= Se positionner par rapport a la concurrence

@ MOYENS v/ Lanimation son équipe

Salle avec vidéoprojecteur et *  Letravail en groupe

paperboard. = Organiser et controler le travail de son équipe

= L'animation et a la formation des membres de son équipe

MANAGEMENT & ORGANISATION

Barrau Business Systems
Votre contact Formation
Anne RENAUD

Tél:24 6388 Fax:281375 K

formation@bbs.nc




