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sur 12 mois
LE MANAGER DE RAYON
DOIT ETRE CAPABLE DE :
CONTACTS
|
METHODES PEDAGOGIQUES :
MOYENS PEDAGOGIQUES :

SUIVI ET EVALUATIONS :



MANAGER DE RAYON

PROGRAMME

1 MANAGER UNE EQUIPE D'UN POINT DE VENTE / RAYON

- Dans un contexte de turn-over trés fréquent recruter les
candidats et assurer leur intégration afin d'optimiser leur
expeérience professionnelle dans la structure

- Organiser 'équipe du point de vente/rayon

- Elaborer et gérer le planning de I'équipe

+ Feédeérer des équipes afin de créer une synergie dans un contexte
professionnel en mouvements constants

« Instruire les documents relatifs & I'administration du personnel

- Appliquer et faire respecter le réglement intérieur et les regles liées a la
législation du travail

- Suivre les procédures liées au disciplinaire et & la rupture de contrats

3 PROMOUVOIR SON POINT DE VENTE RAYON

- Batir le plan d'implantation des produits dans le respect
des consignes de marchandisage afin de développer
I'attractivité des produits et des ventes

- Organiser la signalétique, le balisage et la théatralisation
des produits

Le Manager de rayon gére la commercialisationd'ue gamme
de produit dans un commerce. Son employeur lui fixe des
objectifs chiffrés a atteindre. Pour y parvenir, il doit maitriser les
techniques de vente, d'approvisionnement et de management
des équipes. Il doit sentir les tendances, anticiper les envies et
besoins des clients. Observateur, proactif et créatif, il met en scéne
son rayon afin qu'il soit bien achalandé, attractif et incontournable.

2 SUIVRE L'ACTIVITE COMMERCIALE DE SON POINT DE VENTE / RAYON

+ Calculer les différents indicateurs de performance

(colts, charges, marges, les seuils, ratios...)

- Dans une démarche d'amélioration continue, réaliser des reportings
et des tableaux de suivi d'activité

- Calculer les différents indicateurs (taux de rotation, stock moyen,
taux de couverture, stock final...)

« Superviser la gestion des stocks et des flux

- Analyser des enquétes de satisfaction

- Dans un environnement marchand concurrentiel, gérer les
insatisfactions et les litiges, afin de garantir la qualité de la relation
client

- Optimiser la relation client au sein de son point de vente/rayon

- Développer une stratégie de fidélisation de son portefeuille clients

Pour toute demande de mobilité se rapprocher

de LADOM ou TALIS :
https://ladom.fr/implantation/ladom-guadeloupe/
https://www.talis.community/

Pour plus de renseignements contacter
Mathieu JANUS au 0690 76 96 56

PERSPECTIVES D'EMPLOI
PROPOSEES PAR LE GROUPE CAFOM
* Manager de département en grande distribution

* Responsable de point de vente
* Chargé.e de projet



