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CRITERES D’ENTREE : STATUTS ET FINANCEMENTS :

Public* :
e Personne de 18 ans et + souhaitant compléter sa A .
formation ou en recherche d’emploi ou salarié-e. DE 16 A 29 ANS :

Apprenti-e en CDD en entreprise

Pré-requis o Colt de formation pris en charge totalement

M . 5 (Bac+2) validé d | Contrat par 'OPCO de I'employeur du secteur privé
re titulaire d’un niveau ac validé dans les .
d’apprentissage

domaines de la vente/commerce/distribution PP 9
Ou étre titulaire d’un niveau 5 dans tout autre domaine | TOUS PUBLICS :
et justifier d’'une expérience pro. minimale de 6 mois Contrat Alternant-e en CDD ou CDI
dans. le §§cteur d acthlt(::‘ vent7e/cor,n.merce/d|str|butlon de professionnalisation Coit de formation pris en charge totalement
Ou justifier de 3 années d’expérience pro. dans le ou partiellement par 'OPCO de 'employeur
secteur d’activité vente/commerce/distribution

Formation L .

Sélection : continue TOUS PUBLICS .

Les aptitudes et motivation sont identifiées sur dossier SRgEE e emmsien prejEssemmele, YA

de candidature et entretien individuel. Financement possible par la Région, France
Travail, les OPCO, le CPF, etc.

Tarif & Contact :
0 € sous statut apprenti-e et alternant-e. En partenariat avec :
6 048 € pour les stagiaires de la formation professionnelle
% distribution@ifa-rouen.fr Negovents

a

. 023552 85 44 NORMANDIE

*pour les personnes en situation de handicap, des référentes handicap sont a votre
disposition pour adapter la prestation si nécessaire. % referenthandicap@ifa-rouen.fr



Développer la performance commerciale d’une unité de vente

ONTENU

- ﬁ Epreuves de validation par bloc de compétences (10 %). Etudes de cas, mises en situation reconstituées & partir d’une étude de cas.

Piloter une unité de vente sur les plans administratif, logistique
et financier

Analyser les marchés, les tendances de conso. et les pratiques de la
concurrence « Choisir les actions marketing et commerciales innovantes

a mettre en oceuvre « Structurer le plan d’action commercial « Etablir
I'aménagement physique « Controler la présentation et la valorisation des
produits « Définir les modalités de mise a disposition, d’expédition et de
transport des produits « Evaluer le niveau de satisfaction des clients

« Développer des expériences client « Suivre le déroulement des actions de
promotion et d’animation commerciales « Analyser les résultats des ventes.

© 189 h — T RNCP406758C01 ————

Manager les équipes de 'unité de vente dans un contexte de

vente multicanale

Anticiper les besoins en personnel « Réaliser les actions de recrutement

« Intégrer les nouveaux salariés « Organiser le travail des salariés « Etablir les
régles et procédures de sécurité et de pratiques éco-responsables « Mettre en
place les dispositions et aménagements de postes de travail - Développer une
posture managériale « Former ses collaborateurs aux techniques de vente et
d’animation de la relation clients « Gérer les litiges et conflits interpersonnels

« Contribuer a la progression de ses collaborateurs.

Q@noh — < RNCP406758C03 ————

— Au terme de la formation
je serai capable de:

Avoir en charge un périmétre qui englobe un point de vente dont j’assure
la responsabilité au niveau de sa gestion commerciale, administrative,
logistique et humaine, dans un objectif global d’amélioration de la perf.
éco.

« Elaborer le plan de développement de I'unité de vente

« Organiser et gérer des espaces de vente phygitaux

« Optimiser I'expérience client

« Suivre et évaluer la mise en ceuvre des actions commerciales et
extra-commerciales phygitales

« Contréler la conformité de I'espace de vente

« Gérer des approvisionnements et des relations avec les fournisseurs
« Gérer des stocks, des inventaires et du réassort

« Gérer et effectuer le reporting de I'activité sur le plan financier

» Recruter des employés

« Organiser le travail et établir les plannings

« Encadrer et animer I'équipe de vente

—e

9 IFA Campus - 11 Rue du tronquet - 76130 Mont-Saint-Aignan

Pour plus d’info, consulter nos pages
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formation sur ifa-rouen.fr, les fiches RNCP sur francecompetences.fr et les

Organiser I'accueil » Gérer les modalités de collaboration commerciale « Faire
évoluer le portefeuille de fournisseurs et le référencement des gammes de
produits « Superviser la réalisation des inventaires « Etablir les procédures pour
gérer les stocks « Suivre I'état des stocks « Analyser les résultats d’activité

« Etablir le bilan de I'activité.

@ 119 h — S RNCP40675BC02

Led + de la formation
Une formation assurée par des professionnels du métier, privilégiant les
mises en situation.

Etre opérationnel
« Pour élaborer un plan d’action commercial, organiser et gérer la
vente, organiser le travail.

Sélectionner les compétences a valider
« Vous pouvez valider les compétences par bloc de compétences.

\dicateurs sur inserjeunes.education.gouv.fr




