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Des solutions 100% personnalisées 
avec des formations en présentiel, 
toutes nos solutions sont basées sur 
un audit de vos souhaits de départ 
pour optimiser votre progression et 
développer vos compétences.

Nos formateurs se déplacent dans 
vos structures ! Ainsi notre formule 
s’adresse à tous les profession-
nels  – décorateurs, gestionnaires 
de magasins, professionnels de 
métiers de bouche etc,qui ne 
peuvent ou ne veulent pas quitter 
leur entreprise.

Notre catalogue propose des 
thèmes variés et réactualisés 
chaque année, des techniques de 
décoration et d’emballage jusqu’à 
la maîtrise des aménagements et 
étalages en magasin en passant par 
la création de sites Web vitrines.

Conçue pour élargir vos compétences 
et devenir un professionnel de toutes 
les facettes de votre métier, notre 
approche est développée pour vous 
permettre d’acquérir des 
compétences solides.

PRESENTATION

Suivre une formation
avec Lams Conseils,
c’est se donner les moyens
de réussir !
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Apprendre dans un environnement familier, avec votre 
matériel et vos produits, et vous familiariser 
immédiatement avec les cours étudiés.

Valoriser et motiver vos équipes en les faisant
participer à la formation.

Découvrir de nouvelles techniques et vous 
perfectionner dans celles déjà acquises.  

Bénéficier d’une formation sur mesure avec les 
produits qui vous intéressent et qui correspondent à la 
ligne directrice de votre entreprise.

SUIVRE UNE FORMATION 
AVEC LAMS CONSEILSLAMS CONSEILS, C’EST :
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Rejoignez-nous ! 
Vous souhaitez bénéficier 
d’une formation sur mesure ? 
N’hésitez pas à nous contacter 
pour débuter votre apprentissage 
dès maintenant !



OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
 Entrée en matière

• Les tendances actuelles dans l’hôtellerie et la

restauration

• La règlementation ERP et les normes actuelles

• L’élaboration d’un cahier des charges

 Aménager les lieux 

• Les fondamentaux de l’agencement

• L’agencement zone par zone : accueil, espaces de

passage, chambres…

• Les particularités des zones techniques

• Les choix logistiques : acoustique, modularité, éclairage…

• Le choix des équipements et du mobilier

  Créer et décliner un concept décoratif

• Les sources d’inspiration et la création d’un mood-board

• Les styles et mélanges de styles en décoration

• Les matériaux et règles d’harmonies colorées

• L’apport et l’utilisation du tissu d’ameublement

• Les principaux fournisseurs du secteur

 Apprendre à créer et à décliner un concept décoratif dans l’hôtellerie et les espaces de restauration,
 Aménager différents espaces d’accueil touristiques et de restauration,
 Créer et décliner un concept décoratif dans les lieux

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Transmettre des compétences métiers

Expérimenter par la mise en pratique

Evaluer les compétences transmises

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

GESTION

AMÉNAGEMENT DÉCORATION 
D’HÔTEL ET DE RESTAURANT

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Responsable ou manager d’hôtel et/ou 
de restaurant, personnel chargé de 
l’aménagement dela salle, serveurs

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :

 Entrée en matière

• Les tendances actuelles dans l’hôtellerie et la

restauration

• La règlementation ERP et les normes actuelles

• L’élaboration d’un cahier des charges

 Aménager les lieux 

• Les fondamentaux de l’agencement

• L’agencement zone par zone : accueil, espaces de

passage, chambres…

• Les particularités des zones techniques

• Les choix logistiques : acoustique, modularité, éclairage…

• Le choix des équipements et du mobilier

  Créer et décliner un concept décoratif

• Les sources d’inspiration et la création d’un mood-board

• Les styles et mélanges de styles en décoration

• Les matériaux et règles d’harmonies colorées

• L’apport et l’utilisation du tissu d’ameublement

• Les principaux fournisseurs du secteur

 Apprendre à créer et à décliner un concept décoratif dans l’hôtellerie et les espaces de restauration,
 Aménager différents espaces d’accueil touristique et de restauration,
 Créer et décliner un concept décoratif dans les lieux

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Transmettre des compétences métiers

Expérimenter par la mise en pratique

Evaluer les compétences transmises

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

GESTION

AMÉNAGEMENT DÉCORATION 
D’UN COMMERCE

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Responsable ou manager d’hôtel et/ou 
de restaurant, personnel chargé de 
l’aménagement dela salle, serveurs

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
 Entrée en matière

• Les tendances actuelles dans l’hôtellerie et la

restauration

• La règlementation ERP et les normes actuelles

• L’élaboration d’un cahier des charges

 Aménager les lieux 

• Les fondamentaux de l’agencement

• L’agencement zone par zone : accueil, espaces de

passage, chambres…

• Les particularités des zones techniques

• Les choix logistiques : acoustique, modularité, éclairage…

• Le choix des équipements et du mobilier

  Créer et décliner un concept décoratif

• Les sources d’inspiration et la création d’un mood-board

• Les styles et mélanges de styles en décoration

• Les matériaux et règles d’harmonies colorées

• L’apport et l’utilisation du tissu d’ameublement

• Les principaux fournisseurs du secteur

 Apprendre à créer et à décliner un concept décoratif dans l’hôtellerie et les espaces de restauration,
 Aménager différents espaces d’accueil touristique et de restauration,
 Créer et décliner un concept décoratif dans les lieux

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Transmettre des compétences métiers

Expérimenter par la mise en pratique

Evaluer les compétences transmises

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE

AMÉNAGEMENT DÉCORATION 
D’UN POINT DE VENTE

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Responsable ou manager d’hôtel et/ou 
de restaurant, personnel chargé de 
l’aménagement dela salle, serveurs

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :
 Utiliser les vitrines pour valoriser l’image du commerce et augmenter les ventes
 Apprendre à manier les volumes et les couleurs

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Transmettre des compétences métiers

Expérimenter par la mise en pratique

Evaluer les compétences transmises

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

GESTION

DÉCORATION DE 
VITRINE

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants, responsables de magasins, 
responsables de show-rooms, créateurs 
ou repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits 
sur le point de vente  

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

Approche Marketing

  Analyser sa cible, son marché et son positionnement

  Trouver la bonne stratégie de séduction et 
l'appliquer au point de vente

Approche théorique : données fondamentales pour 
présenter efficacement ses produits ou services

 Identifier les règles de construction

- Règle d'or / Emplacements porteurs

- Construire en masse logique

- Equilibrer les volumes et les ligne

  Connaître les principes de la couleur

- Analyser le cercle chromatique

- Maîtriser le symbolisme et le langage des couleurs

  Optimiser la lumière

- Déterminer les solutions de lumière adaptées à 
chaque type de commerce

  Mettre en place un décor

- Valoriser l'espace par le décor sans voler la vedette 
au produit

  Utiliser les accessoires

- Simplifier son travail / Les adresses utiles

  Créer un planning

- Organiser la rotation des vitrines / Créer son planning 
annuel

1/2
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME

 Utiliser les vitrines pour valoriser l’image du commerce et augmenter les ventes
 Apprendre à manier les volumes et les couleurs

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Transmettre des compétences métiers

Expérimenter par la mise en pratique

Evaluer les compétences transmises

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

GESTION

DÉCORATION DE 
VITRINE

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants, responsables de magasins, 
responsables de show-rooms, créateurs 
ou repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits 
sur le point de vente  

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

2/2
Approche stylistique

  Les nouveaux comportements d'achat des 
consommateurs

  Les tendances des différents marchés retranscrites en 
termes de styles, matières, et couleurs

Mise en pratique

  Faire sa propre expérience, tester les connaissances 
acquises

Réalisation de vitrines en atelier

Mettre en place un décor

  Fabriquer un décor peu onéreux

Créer des fonds de vitrines / Apprendre à gainer

Mettre en scène des produits en fonction de sa 
corporation

Exemples : habiller un mannequin / présenter des 
chaussures / des produits alimentaires...

1110



PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :
 Acquérir les techniques de base en matière de décoration florale Utiliser et recycler des matériaux courants 

: carton / élastiques/ plastiques/ caoutchoucs/ journaux ou supports papier Réaliser des compositions et de 
centres de table adaptables selon les saisons ou selon un thème Surfer sur les tendances du moment en matière de 
décoration (couleur, matière…)

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Transmettre des compétences métiers

Expérimenter par la mise en pratique

Evaluer les compétences transmises

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

GESTION

DÉCORATION FLORALE 
EN HÔTEL

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Responsables ou managers d’hôtel 
et/ou de restaurant, personnel chargé de
l’aménagement dela salle, serveurs

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

Entrée en matière

  Les tendances actuelles dans les magasins

  La règlementation ERP et les normes actuelles

  L’élaboration d’un cahier des charges

Aménager les lieux

  Les fondamentaux de l’agencement

  L’agencement zone par zone

  Les particularités des zones techniques

  Les choix logistiques : acoustique, modularité, 
éclairage…

  Le choix des équipements et du mobilier

Créer et décliner un concept décoratif

  Les sources d’inspiration et la création 

d’un mood-board

  Les styles et mélanges de styles en décoration

  Les matériaux et règles d’harmonies colorées

  L’apport et l’utilisation du tissu d’ameublement

  Les principaux fournisseurs du secteur

12



OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME

 Apprendre à maîtriser la présentation des emballages pour valoriser l’image du commerce et augmenter les 
ventes. 

 Apprendre à manier les volumes et les couleurs.

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT

Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests 

et mises en situation (70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

La formation est sanctionnée par un QCM ou 

« interrogation écrite » avec correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

GESTION

EMBALLAGES FESTIFS

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants, responsables de magasins
responsables de show-rooms, créateurs ou 
repreneurs d’un commerce, toute personne
chargée de la présentation de produits sur le 
point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

Approche Marketing

  Analyser sa cible, son marché et son positionnement

  Trouver la bonne stratégie de séduction et 
l'appliquer au point de vente

Approche théorique : données fondamentales pour 
présenter efficacement ses produits ou services

  Equilibrer les volumes et les ligne

  Connaître les principes de la couleur

  Analyser le cercle chromatique

  Maîtriser le symbolisme et le langage des couleurs

  Mettre en place un décor

  Valoriser l'espace par le décor sans voler la vedette 
au produit

  Utiliser les accessoires

  Simplifier son travail / Les adresses utiles

Approche stylistique

  Les nouveaux comportements d’achat des 
consommateurs

  Les tendances des différents marchés retranscrites 
en termes de styles, matières, et couleurs

Mise en pratique

  Faire sa propre expérience, tester les connaissances 
acquises

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Responsables ou managers d’hôtel 
et/ou de restaurant, personnel chargé de
l’aménagement dela salle, serveurs

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :

Les indicateurs commerciaux pour gestionnaire de magasin

  La gestion maitrisée du point de vente

  Les ventes/le chiffre d’affaires

  Rendement valeur et volume (famille de produit, références, mètre 
linéaires)

  Calcul des évolutions

  Tenir compte de la TVA

  Exercice d’applications

  Notions de prix moyen

Indicateurs clients

  Taux de concrétisation

  Panier moyen

  Ticket moyen

  Les indicateurs économiques

  Marge brute et Marge commerciale

  Mode de calcul

  Le coefficient multiplicateur

  Prix et promotion

  Différenciation des prix

  Impact des promotions

  Contraintes légales

  Conditions de paiement

  La législation

  De la marge brute au résultat du magasin

 Devenir gestionnaire d’un point de vente opérationnel. 
 Connaître les principaux facteurs de performances commerciales. 
 Mesurer l’impact de la fréquentation sur les résultats du point de vente. 
 Gérer les stocks en intégrant les notions de rotation, d’obsolescence et 

d’immobilisation. 

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests et mises en 
situation (70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

Chaque stagiaire établit en fin de formation avec le formateur un « plan 
d’action » et un document « pistes de progrès ».

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 
correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE

FAIRE PERFORMER 
SON POINT DE VENTE

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Toute personne gestionnaire d’un
point de vente ou souhaitant le devenir

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

1/2

 Comprendre la constitution de la marge et l’effet des promotions. 
 Maîtriser le politique prix de l’enseigne. Savoir Négocier les achats
 Utiliser les outils et méthodes de gestion pour optimiser le linéaire magasin. 
 Maîtriser les techniques de vente.

14



OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
Durée 

de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Toute personne gestionnaire d’un
point de vente ou souhaitant le devenir

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

La gestion des stocks

 Définir les responsabilités de l’approvisionneur

 Les grands principes de gestion des stocks

 Définitions des stocks

 Assurer la tenue et le suivi des stocks

 Les mouvements de stock

 Gérer les approvisionnements

 Décrypter la gestion économique des stocks

 Gestion des stocks et logistique moderne

 Négociation d’achats

 Le Cadre de la Négociation – Les fondamentaux

 Le Processus de Négociation, ses spécificités

 Les Techniques de négociation

La Méthode des 4P

 Adapter son approche commerciale à la typologie de besoin

client

 Créer le besoin avec la vente persuasive

 Accélérer l’envie de changer avec la vente créative

 Co-construire la solution avec la vente conseil

 Vendre son expertise avec la vente réactive

 Devenir gestionnaire d’un point de vente opérationnel. 
 Connaître les principaux facteurs de performances commerciales. 
 Mesurer l’impact de la fréquentation sur les résultats du point de vente. 
 Gérer les stocks en intégrant les notions de rotation, d’obsolescence et 

d’immobilisation. 

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests et mises en 
situation (70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

Chaque stagiaire établit en fin de formation avec le formateur un « plan 
d’action » et un document « pistes de progrès ».

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 
correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE

FAIRE PERFORMER 
SON POINT DE VENTE

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

2/2

 Comprendre la constitution de la marge et l’effet des promotions. 
 Maîtriser le politique prix de l’enseigne. Savoir Négocier les achats
 Utiliser les outils et méthodes de gestion pour optimiser le linéaire magasin. 
 Maîtriser les techniques de vente.

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Toute personne gestionnaire d’un
point de vente ou souhaitant le devenir

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :

 Devenir gestionnaire d’un point de vente opérationnel
 Connaître les principaux facteurs de performances commerciales
 Mesurer l’impact de la fréquentation sur les résultats du point de vente
 Gérer les stocks en intégrant les notions de rotation, d’obsolescence et 

d’immobilisation

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests et mises en situation 
(70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

Chaque stagiaire établit en fin de formation avec le formateur un « plan d’action » 
et un document « pistes de progrès ».

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec correc-
tion collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE

GESTION D’UN 
POINT DE VENTE

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

Les indicateurs commerciaux pour gestionnaire de magasin
  La gestion maitrisée du point de vente
  Enjeux et objectifs
  Les ventes/le chiffre d’affaires
  Rendement valeur et volume (famille de produit, références, mètre 

linéaires)
  Calcul des évolutions
  Tenir compte de la TVA
  Exercice d’applications
  Notions de prix moyen
  PMO vs PMD
  Indicateurs clients
  Fréquentation
  Taux de concrétisation
  Panier moyen
  Ticket moyen
  Travail sur les documents internes
  Indicateurs produits
  PDM familles et articles
  Ranking et notion d’indispensables
  Impact sur le merchandising

Les indicateurs économiques
  Marge brute et Marge commerciale
  Définition
  Mode de calcul

 Comprendre la constitution de la marge et l’effet des promotions
 Maîtriser le politique prix de l’enseigne
 Utiliser les outils et méthodes de gestion pour optimiser le linéaire 

magasin

1/2
Durée 

de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Toute personne gestionnaire d’un
point de vente ou souhaitant le devenir

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
Durée 

de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Toute personne gestionnaire d’un
point de vente ou souhaitant le devenir

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

 Devenir gestionnaire d’un point de vente opérationnel
 Connaître les principaux facteurs de performances commerciales
 Mesurer l’impact de la fréquentation sur les résultats du point de vente
 Gérer les stocks en intégrant les notions de rotation, d’obsolescence et 

d’immobilisation

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests et mises en situation 
(70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

Chaque stagiaire établit en fin de formation avec le formateur un « plan d’action » 
et un document « pistes de progrès ».

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec correc-
tion collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE

GESTION D’UN 
POINT DE VENTE

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

  Le coefficient multiplicateur
  Notions de marges arrière
  Marge par métiers
  Manier la péréquation de marge
  Travail sur les documents internes
  Prix et promotion
  Différenciation des prix
  Élasticité de la demande par rapport au prix
  Impact des promotions
  Contraintes légales
  Conditions de paiement
  Notion de crédits fournisseurs
  Impact sur le BFR du magasin
  La législation
  De la marge brute au résultat du magasin
  La gestion des stocks
  Calcul et Valorisation
  Notion de stock moyen
  La rotation moyenne des stocks
  La couverture de stock
  Stock d’alerte et de sécurité
  Démarque et dépréciation
  Définitions
  Mode de calcul
  Origine et actions de lutte

 Comprendre la constitution de la marge et l’effet des promotions
 Maîtriser le politique prix de l’enseigne
 Utiliser les outils et méthodes de gestion pour optimiser le linéaire 

magasin

2/2
Durée 

de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Toute personne gestionnaire d’un
point de vente ou souhaitant le devenir

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :  Apprendre à manier les volumes et les couleurs pour présenter les produits dans les meilleures
conditions

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests et mises en situation 
(70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 

correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE

MERCHANDISING

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants,responsables de magasins,
Responsables de show-rooms, créateurs ou 
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur 
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

 Présentation des objectifs de la formation

 Définition du merchandising

 Comprendre un magasin

 Le marchandising appliqué au client chez lequel se déroule

la formation.

Atelier sur site avec les produits du client.

 Les principes de l’étalage

 Les principes de l’étalage appliqués au client

 La rentabilité linéaire

 Adapter ses emballages à la boutique et au produit

 Les principes de construction d’une vitrine

Atelier sur site avec les produits et la vitrine du client

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

18



OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
Durée 

de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants,responsables de magasins,
Responsables de show-rooms, créateurs ou 
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur 
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

 Apprendre à manier les volumes et les couleurs pour présenter les produits dans les meilleures
conditions.

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests et mises en situation 
(70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 

correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE

MERCHANDISING 
ÉTALAGE ET VENTE

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants,responsables de magasins,
Responsables de show-rooms, créateurs ou 
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur 
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

 Présentation des objectifs de la formation

 Définition du merchandising

 Comprendre un magasin

 Le marchandising appliqué au client chez lequel se déroule

la formation.

Atelier sur site avec les produits du client.

 Les principes de l’étalage

 Les principes de l’étalage appliqués au client

 La rentabilité linéaire

 Adapter ses emballages à la boutique et au produit

 Les principes de construction d’une vitrine

Atelier sur site avec les produits et la vitrine du client

 La connaissance du produit

 Techniques de vente : 

 Accueillir et découvrir le client, conseiller et convaincre le client, 
conclure

 Traiter les objections :

 Identifier et traiter les objections, apporter une solution

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :
 Mieux appréhender le merchandising via les nouveaux  médias et médias sociaux, 
 Savoir organiser des communautés autour de votre marque ou de vos produits
 Contrôler l’image que vous souhaitez véhiculer sur les réseaux sociaux et nouveaux médias

PRÉREQUIS
Connaissance des fondamentaux média et marketing-communication. 

Pratique de la communication internet.

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Succession d’apports théoriques et de cas pratiques et mises en situation suivis 
de corrigés. Travail en groupe et individuel. 

Le formateur évalue le niveau de départ des stagiaires, et évalue les acquis en fin 

de stage. 

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE

MERCHANDISING  VIA 
LES RÉSEAUX SOCIAUX

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants,responsables de magasins,
Responsables de show-rooms, créateurs ou 
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur 
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

Pourquoi les marques sont-elles de plus en plus présentes sur les 
réseaux sociaux

 La mutation des modes de communication

 Du Web 1.0 au Web 2.0

 Les impacts sur la marque

Travaux pratiques : identifier les différences de présence sur un média 
social entre votre entreprise et vos concurrents

Les différents types de réseaux sociaux

 Les grands usages des réseaux sociaux

 Quels bénéfices et pour quelles applications métiers ?

 Quels réseaux professionnels et grand public intégrer dans son mix ?

Travaux pratiques : identifier les applications métiers de votre 
entreprise qui pourraient être valorisées sur les réseaux sociaux et en 
préciser les bénéfices qu’elles pourraient en retirer

Le Community Management

 Définition et rôle

 Charte des médias sociaux

 Identifier les leviers et les obstacles

 Aller plus loin dans l’innovation dans un environnement en constante 
évolution

1/3
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
Travaux pratiques : identifier et classer par ordre d’importance les 
obstacles à la réussite d’une présence sur les médias sociaux

Réussir sa stratégie « Social Média »

 Méthodologie pour définir sa stratégie

 Identifier ses leviers et ses contraintes

 Impact sur l’organisation : les nouveaux rôles (community 
manager, social media strategist,…)

Travaux pratiques : Elaborer les grandes lignes d’une stratégie 
de présence sur les réseaux sociaux : prospection, fidélisation et 
Marque-Entreprise

Stratégie d’influence

 Social média planning : mettre en place une stratégie de 
communication multicanal

 De la communication à la conversation

 Les leviers du Web 2.0, les outils du community manager

 Quelle place pour le blog d’entreprise

Travaux pratiques : Définir une stratégie web sociale détaillée et 
les moyens à mettre en œuvre (objectifs, médias, ligne éditoriale…) 
selon un angle de communication défini (prospection, fidélisation 
ou marque-entreprise)

 Mieux appréhender le merchandising via les nouveaux  médias et médias sociaux, 
 Savoir organiser des communautés autour de votre marque ou de vos produits
 Contrôler l’image que vous souhaitez véhiculer sur les réseaux sociaux et nouveaux médias

MERCHANDISING  VIA 
LES RÉSEAUX SOCIAUX

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants,responsables de magasins,
Responsables de show-rooms, créateurs ou 
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur 
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

PRÉREQUIS
Connaissance des fondamentaux média et marketing-communication. 

Pratique de la communication internet.

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Succession d’apports théoriques et de cas pratiques et mises en situation suivis 
de corrigés. Travail en groupe et individuel. 

Le formateur évalue le niveau de départ des stagiaires, et évalue les acquis en fin 

de stage. 

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

2/3
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :
 Mieux appréhender le merchandising via les nouveaux  médias et médias sociaux, 
 Savoir organiser des communautés autour de votre marque ou de vos produits
 Contrôler l’image que vous souhaitez véhiculer sur les réseaux sociaux et nouveaux médias

MERCHANDISING  VIA 
LES RÉSEAUX SOCIAUX

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants,responsables de magasins,
Responsables de show-rooms, créateurs ou 
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur 
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

PRÉREQUIS
Connaissance des fondamentaux média et marketing-communication. 

Pratique de la communication internet.

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Succession d’apports théoriques et de cas pratiques et mises en situation suivis 
de corrigés. Travail en groupe et individuel. 

Le formateur évalue le niveau de départ des stagiaires, et évalue les acquis en fin 

de stage. 

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

Aller plus loin dans l’engagement

 Des approches complémentaires et innovantes (concours, 
géolocalisation, e-boutique intégrée vidéos cliquables)

 Sortir du cadre des réseaux sociaux en fédérant ses « 
Ambassadeurs » par des évènements off-line

Travaux pratiques : Décliner des opérations engageantes et 
adaptées. Préciser les avantages et les contraintes de mise en 
place.

Le Content Management

 Le fond et la forme : diffuser des contenus spécifiques et 
adaptés à chaque média

3/3
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
Durée 

de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants,responsables de magasins,
Responsables de show-rooms, créateurs ou 
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur 
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

 Ajuster sa posture professionnelle et son offre de services à la spécificité de sa 
clientèle. 

 Mettre en place des outils de la communication interpersonnelle et de la vente 
utile 

 Prendre conscience de la valeur stratégique des clients. 
 Etre plus à l’aise dans la communication et donner une image positive. 
 Développer son aisance et son professionnalisme à l’accueil en toute situation. 
 Maîtriser les techniques de vente. 

METTRE EN VALEUR 
SON COMMERCE

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Toute personne gestionnaire d’un 
point de vente ou souhaitant le 
devenir

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests et mises en situation 
(70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

Chaque stagiaire établit en fin de formation avec le formateur un « plan d’action » 
et un document« pistes de progrès ».

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 

correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

 Adapter ses techniques de vente à chaque situation client. 
 Convaincre le client/prospect dans toutes les situations en développant les techniques 

adaptées. 
 Augmenter le ticket moyen et la satisfaction du client	 .  
 Apprendre à agencer et utiliser les vitrines et à maîtriser la présentation des emballages 

pour valoriser l’image du commerce et augmenter les ventes. 
 Apprendre à manier les volumes et les couleurs.

ACCUEIL DES CLIENTS

RÈGLES DE COMMUNICATION APPLIQUÉES À 
L’ACCUEIL PHYSIQUE

 Savoir accueillir : se positionner, connaître son rôle 
et ses missions

 Les règles relatives à l’écoute, l’empathie et à 
l’observation 

 La notion de proactivité : « aller vers » le client

 Les moyens corporels de l’expression : gestes, 
postures, regards, sourire

 Renforcer les attitudes positives : faire une force 
des points « négatifs »

 La notion d’endurance : traiter le dernier client du 
jour comme le premier

 Anticiper les demandes du client

 Savoir questionner et reformuler

 La conclusion

TECHNIQUES DE VENTE

Adapter son approche commerciale à la typologie 
de besoin client

 Les techniques de vente classiques : atouts et 
limites

 Identifier le niveau de maturité du besoin du 
client/prospect 

 

1/4
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :

 S’approprier les 4 situations de vente 

 Identifier la démarche commerciale adaptée à chaque 
situation de vente

 Repérer les comportements adaptés dans chaque 
situation de vente

 Adopter le réflexe vente AGILE

Créer le besoin avec la vente persuasive

 Les situations de vente persuasive

 Faire la différence dès les premières minutes avec la 
«bande-annonce»

 Faire prendre conscience de problèmes à venir

 Montrer les conséquences négatives pour le client d’une 
non-action

 Démontrer son expertise en s’appuyant sur des 
références actives

 Rassurer pour donner envie de changer

 Rester dans le paysage du client en cas de non-décision 
immédiate

Accélérer l’envie de changer avec la vente créative

 Les situations de vente créative

 Optimiser le contact pour donner envie de s’exprimer

 Faire émerger les besoins latents

 Mettre en évidence des insatisfactions

 Ajuster sa posture professionnelle et son offre de services à la spécificité de sa 
clientèle. 

 Mettre en place des outils de la communication interpersonnelle et de la vente 
utile 

 Prendre conscience de la valeur stratégique des clients. 
 Etre plus à l’aise dans la communication et donner une image positive. 
 Développer son aisance et son professionnalisme à l’accueil en toute situation. 
 Maîtriser les techniques de vente. 

METTRE EN VALEUR 
SON COMMERCE

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Toute personne gestionnaire d’un 
point de vente ou souhaitant le 
devenir

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests et mises en situation 
(70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

Chaque stagiaire établit en fin de formation avec le formateur un « plan d’action » 
et un document« pistes de progrès ».

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 

correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

 Adapter ses techniques de vente à chaque situation client. 
 Convaincre le client/prospect dans toutes les situations en développant les techniques 

adaptées. 
 Augmenter le ticket moyen et la satisfaction du client	 .  
 Apprendre à agencer et utiliser les vitrines et à maîtriser la présentation des emballages 

pour valoriser l’image du commerce et augmenter les ventes. 
 Apprendre à manier les volumes et les couleurs.

 

2/4
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME

 Ajuster sa posture professionnelle et son offre de services à la spécificité de sa 
clientèle. 

 Mettre en place des outils de la communication interpersonnelle et de la vente 
utile 

 Prendre conscience de la valeur stratégique des clients. 
 Etre plus à l’aise dans la communication et donner une image positive. 
 Développer son aisance et son professionnalisme à l’accueil en toute situation. 
 Maîtriser les techniques de vente. 

METTRE EN VALEUR 
SON COMMERCE

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Toute personne gestionnaire d’un 
point de vente ou souhaitant le 
devenir

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests et mises en situation 
(70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

Chaque stagiaire établit en fin de formation avec le formateur un « plan d’action » 
et un document« pistes de progrès ».

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 

correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

 Adapter ses techniques de vente à chaque situation client. 
 Convaincre le client/prospect dans toutes les situations en développant les techniques 

adaptées. 
 Augmenter le ticket moyen et la satisfaction du client	 .  
 Apprendre à agencer et utiliser les vitrines et à maîtriser la présentation des emballages 

pour valoriser l’image du commerce et augmenter les ventes. 
 Apprendre à manier les volumes et les couleurs.

 

 Quantifier avec le client les conséquences négatives présentes et 
futures

 Créer la solution appropriée

 Renforcer et accélérer le besoin de changement : les leviers de 
l’influence

 Traiter les réticences objectives et dépasser les réticences 
irrationnelles

Co-construire la solution avec la vente conseil

 Les situations de vente conseil

 Aider le client à exprimer son besoin

 Dépasser le besoin explicite pour découvrir les besoins implicites

 Maîtriser les techniques d’écoute active

 Identifier avec le client la ou les solutions déjà envisagées

 Accompagner le client dans l’évaluation des solutions envisagées

 Construire avec le client la solution la plus adaptée

 Améliorer son potentiel

AMENAGEMENT DECORATION DE VITRINE MERCHANDISING

Approche Marketing

 Analyser sa cible, son marché et son positionnement

 Trouver la bonne stratégie de séduction et l’appliquer au point de 
vente

3/4
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :

Approche théorique : données fondamentales pour présenter 
efficacement ses produits ou services

 Identifier les règles de construction

- Règle d'or / Emplacements porteurs

- Construire en masse logique

- Equilibrer les volumes et les lignes

 Connaître les principes de la couleur

- Analyser le cercle chromatique

- Maîtriser le symbolisme et le langage des couleurs

 Optimiser la lumière

- Déterminer les solutions de lumière adaptées à chaque type 
de commerce

 Mettre en place un décor

- Valoriser l'espace par le décor sans voler la vedette au produit

 Ajuster sa posture professionnelle et son offre de services à la spécificité de sa 
clientèle. 

 Mettre en place des outils de la communication interpersonnelle et de la vente 
utile 

 Prendre conscience de la valeur stratégique des clients. 
 Etre plus à l’aise dans la communication et donner une image positive. 
 Développer son aisance et son professionnalisme à l’accueil en toute situation. 
 Maîtriser les techniques de vente. 

METTRE EN VALEUR 
SON COMMERCE

 Adapter ses techniques de vente à chaque situation client. 
 Convaincre le client/prospect dans toutes les situations en développant les techniques 

adaptées. 
 Augmenter le ticket moyen et la satisfaction du client	 .  
 Apprendre à agencer et utiliser les vitrines et à maîtriser la présentation des emballages 

pour valoriser l’image du commerce et augmenter les ventes. 
 Apprendre à manier les volumes et les couleurs.

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Toute personne gestionnaire d’un 
point de vente ou souhaitant le 
devenir

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests et mises en situation 
(70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

Chaque stagiaire établit en fin de formation avec le formateur un « plan d’action » 
et un document« pistes de progrès ».

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 

correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

4/4
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
Durée 

de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Toute personne gestionnaire d’un 
point de vente ou souhaitant le 
devenir

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

METTRE EN VALEUR 
SON COMMERCE

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Toute personne gestionnaire d’un 
point de vente ou souhaitant le 
devenir

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests et mises en situation 
(70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

Chaque stagiaire établit en fin de formation avec le formateur un « plan d’action » 
et un document« pistes de progrès ».

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 

correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

1/3
Adapter son approche commerciale à la typologie 
de besoin client

 Les techniques de vente classiques : atouts et 
limites

 Identifier le niveau de maturité du besoin du client/
prospect

 S’approprier les 4 situations de vente

 Identifier la démarche commerciale adaptée à 
chaque

situation de vente

 Repérer les comportements adaptés dans chaque

situation de vente

 Adopter le réflexe vente AGILE

Créer le besoin avec la vente persuasive

 Les situations de vente persuasive

 Faire la différence dès les premières minutes avec 
la «bandeannonce»

 Faire prendre conscience de problèmes à venir

 Montrer les conséquences négatives pour le client 
d’une non-action

 Démontrer son expertise en s’appuyant sur des

références actives

 Rassurer pour donner envie de changer

 Rester dans le paysage du client en cas de non-
décision immédiate

 Maîtriser les techniques de vente. Adapter ses techniques de vente à 
chaque situation client.

 Convaincre le client/prospect dans toutes les situations en développant 
les techniques adaptées

 Augmenter le ticket moyen et la satisfaction du client. 

 Apprendre à agencer et utiliser les vitrines et à maîtriser la présentation des 
emballages pour valoriser l’image du commerce et augmenter les ventes.

 Apprendre à manier les volumes et les couleurs.
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :

Les Techniques de Vente additionnelle

 Préparer l’arrivée du client avant le service

 Maîtriser son offre et les spécificités du jour, connaître les 
produits à forte marge

 Poser les bonnes questions au bon moment

 Développer une attention constante de l’arrivée au départ de 
chaque client

 Améliorer son potentiel

AMENAGEMENT DÉCORATION DE VITRINE MERCHANDISING

Approche théorique : données fondamentales pour présenter 
efficacement ses produits ou services

 Idenifier les règles de construction

- Règle d’or / Emplacements porteurs

- Construire en masse logique

- Équilibrer les volumes et les lignes

 Connaître les principes de la couleur

- Analyser le cercle chromatique

- Maîtriser le symbolisme et le langage des couleurs

 Optimiser la lumière

- Déterminer les solutions de lumière adaptées à chaque type de 
commerce

 Mettre en place un décor

- Valoriser l’espace par le décor sans voler la vedette au produit

 Utiliser les accessoires

- Simplifier son travail / Les adresses utiles

METTRE EN VALEUR 
SON COMMERCE

 Maîtriser les techniques de vente. Adapter ses techniques de vente à 
chaque situation client.

 Convaincre le client/prospect dans toutes les situations en développant 
les techniques adaptées

 Augmenter le ticket moyen et la satisfaction du client. 

 Apprendre à agencer et utiliser les vitrines et à maîtriser la présentation des 
emballages pour valoriser l’image du commerce et augmenter les ventes.

 Apprendre à manier les volumes et les couleurs.

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Toute personne gestionnaire d’un 
point de vente ou souhaitant le 
devenir

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

2/3

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests et mises en situation 
(70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

Chaque stagiaire établit en fin de formation avec le formateur un « plan d’action » 
et un document« pistes de progrès ».

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 

correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
Durée 

de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Toute personne gestionnaire d’un 
point de vente ou souhaitant le 
devenir

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

METTRE EN VALEUR 
SON COMMERCE

 Maîtriser les techniques de vente. Adapter ses techniques de vente à 
chaque situation client.

 Convaincre le client/prospect dans toutes les situations en développant 
les techniques adaptées

 Augmenter le ticket moyen et la satisfaction du client. 

 Apprendre à agencer et utiliser les vitrines et à maîtriser la présentation des 
emballages pour valoriser l’image du commerce et augmenter les ventes.

 Apprendre à manier les volumes et les couleurs.

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Toute personne gestionnaire d’un 
point de vente ou souhaitant le 
devenir

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

3/3

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests et mises en situation 
(70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

Chaque stagiaire établit en fin de formation avec le formateur un « plan d’action » 
et un document« pistes de progrès ».

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 

correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

 Créer un planning

- Organiser la rotation des vitrines / Créer son planning annuel

Mise en pratique

 Faire sa propre expérience, tester les connaissances acquises

Réalisation de vitrines en atelier

 Mettre en place un décor

Fabriquer un décor peu onéreux

Créer des fonds de vitrines / Apprendre à gainer

 Mettre en scène des produits en fonction de sa corporation

Exemples : habiller un mannequin / présenter des chaussures / 
des bijoux, des lunettes
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :

PRÉSENTATION ET SERVICE 
DES PETITS DEJEUNERS

 Optimiser l’organisation du service des petits déjeuners en proposant à la clientèle des prestations de qualité adaptées à leurs attentes
 Acquérir les techniques et connaissances pour assurer des prestations de prestige en accord avec l’image et la réputation de l’établissement

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Personnel de service et 
d’étage en hôtellerie

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

1/2

PRÉREQUIS
Posséder une bonne aptitude pour les relations commerciales. 
Avoir une bonne maîtrise de la langue française et une excellente 
présentation.

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Pédagogie active et participative

Apports théoriques avec présentation de cas concrets, 
simulations et mises en situation.

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation 
écrite » avec correction collective. 

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

Les clés d’un accueil réussi

 Présentation générale : tenue, courtoisie, 
politesse, disponibilité

 Attitudes et comportements (communication 
verbale et non verbale)

 Prise en charge rapide et immédiate du client

 Mettre en confiance et rassurer le client : 
connaître et expliquer les prestations proposées

Présentation de la salle et service du petit 
déjeuner

 Mise en place des tables et de la salle

 Préparation et services des différentes boissons 
(chaudes, froides...)

 Techniques de dressage des buffets 

 Méthodologie de la disposition des denrées et 
respect des normes de sécurité et hygiène

Organisation du service

 Connaissance des petits déjeuners : continental, 
anglais, américain

 Les fiches clients et préparations spécifiques

 Approvisionnement des denrées et gestion du 
matériel

 Se rendre disponible pour le client et fluidifier le 
service au buffet

 Bonne tenue et propreté de la salle : 
Débarrassage, et dressage des tables

 Prise de congé client et gestion départ (factures, 
signatures et en compte...)
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
Durée 

de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Personnel de service et 
d’étage en hôtellerie

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

PRÉSENTATION ET SERVICE 
DES PETITS DEJEUNERS

 Optimiser l’organisation du service des petits déjeuners en proposant à la clientèle des prestations de qualité adaptées à leurs attentes
 Acquérir les techniques et connaissances pour assurer des prestations de prestige en accord avec l’image et la réputation de l’établissement

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Personnel de service et 
d’étage en hôtellerie

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

2/2

PRÉREQUIS
Posséder une bonne aptitude pour les relations commerciales. 
Avoir une bonne maîtrise de la langue française et une excellente 
présentation.

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Pédagogie active et participative

Apports théoriques avec présentation de cas concrets, 
simulations et mises en situation.

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation 
écrite » avec correction collective. 

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

Préparation et services des différentes boissons 
(chaudes, froides...)

 Techniques de dressage des buffets 

 Méthodologie de la disposition des denrées et 
respect des normes de sécurité et hygiène

Service des petits déjeuners en étages

 La prise de commande par téléphone

 La préparation en amont : Mise en place des 
plateaux, matériel, roulante

 Le savoir être dans les étages et gestion des 
pancartes (« Ne pas déranger »)
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :

SITE MARCHAND

 Créer son site Marchand. 
 Apprendre à faire une étude de marché simple et efficace : testez vos idées ! 
 Monter votre Business-Plan : structurer vos idées ! 
 Créer votre site e-Commerce : budget, cahier des charges et solutions . 
 Gérer votre boutique en ligne 
 Optimiser le pilotage : référencement, webmarketing & ergonomie web

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Gérant de magasin,Directeurs, 
responsables et chargés 
de communication

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

1/5

PRÉREQUIS
L’environnement Web 

Le Commerce et la Vente à Distance (notions) 

Profils marketing, créatif, ou technique

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Pédagogie active et participative

Apports théoriques avec présentation de cas concrets, simulations et mises 
en situation.

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 
correction collective. 

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

CREER SON SITE MARCHAND

 Pour bien démarrer votre boutique e-Commerce 

• Au commencement est l’idée 

• Définition de votre projet 

• Comment faire une étude de marché simple & efficace 

• Quelle sera votre identité ? 

• Quels seront vos produits ? 

• Qui seront vos clients ? 

• Quels seront vos prix ? 

• Analyse concurrentielle 

  Transformez une idée en Business-Plan 

• Qu’est-ce qu’un Business-Plan ? 

• Pourquoi en rédiger un ? 

• Comment le rédige-t-on ? 

• Parts de marché, investissement et rentabilité 

• Apports financiers 

  Devenir e-commerçant ! 
• Dans e-commerçant, il y a « commerçant » 

• Avantages et inconvénients de la vente à distance 

• Créer votre fichier-clients 

• Comment prospecter ? 

•  Trouvez vos fournisseurs 

•  Immatriculer votre entreprise 
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
Durée 

de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Gérant de magasin,Directeurs, 
responsables et chargés 
de communication

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

SITE MARCHAND

 Créer son site Marchand. 
 Apprendre à faire une étude de marché simple et efficace : testez vos idées ! 
 Monter votre Business-Plan : structurer vos idées ! 
 Créer votre site e-Commerce : budget, cahier des charges et solutions . 
 Gérer votre boutique en ligne 
 Optimiser le pilotage : référencement, webmarketing & ergonomie web

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Gérant de magasin,Directeurs, 
responsables et chargés 
de communication

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

2/5

PRÉREQUIS
L’environnement Web 

Le Commerce et la Vente à Distance (notions) 

Profils marketing, créatif, ou technique

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Pédagogie active et participative

Apports théoriques avec présentation de cas concrets, simulations et mises 
en situation.

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 
correction collective. 

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

• Quel statut pour votre entreprise ? 

• Embaucher : qui, quoi, quand et combien ? 

• Vendre à l’international ? 

• Adapter votre e-Commerce à une stratégie multi-canal 

 Créer votre site e-Commerce 

• Budget 

• Spécifiez vos besoins 

• Pensez orienter utilisateurs 

• Rédigez un cahier des charges rigoureux 

• Choisissez la solution adéquate 

• Sélectionner un prestataire pour la réalisation 

• Sélectionner un prestataire pour l’hébergement 

• N’oubliez pas d’avoir un avis objectif ! 

• Testez les réalisations : recette & tests utilisateurs 

• Une version mobile de votre site ? 

 
 Gérer votre site 

• Le catalogue en ligne 

• La présentation des produits 

• Le processus de commande 

• Les moyens de paiement & leur sécurisation 

• La logistique 

• La livraison 

• Les flux d’information et votre SI 
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :

SITE MARCHAND

 Créer son site Marchand. 
 Apprendre à faire une étude de marché simple et efficace : testez vos idées ! 
 Monter votre Business-Plan : structurer vos idées ! 
 Créer votre site e-Commerce : budget, cahier des charges et solutions . 
 Gérer votre boutique en ligne 
 Optimiser le pilotage : référencement, webmarketing & ergonomie web

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Gérant de magasin,Directeurs, 
responsables et chargés 
de communication

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

3/5

PRÉREQUIS
L’environnement Web 

Le Commerce et la Vente à Distance (notions) 

Profils marketing, créatif, ou technique

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Pédagogie active et participative

Apports théoriques avec présentation de cas concrets, simulations et mises 
en situation.

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 
correction collective. 

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

• Le SAV 

• Piloter votre offre commerciale & gestion de la relation client 

 Mettre en place vos KPI’s 

 Définir ses objectifs 

 Générer du trafic : la prospection offline 

• Téléphone 

• Mailing 

• Relations Presse 

• Asile-colis 

• Remises 

• Cadeaux 
• Jeux, concours & autres 

 Générer du trafic : la prospection sur Internet 

• Référencement : payant & naturel 

• Webmarketing 

• Publicité 

• Newsletter 

• E-Mailing 

• Places de marché 

• Comparateur de prix 

• Affiliation 

• Codes de réduction 

• Relations Presse & relations avec vos internautes 

• Web 2.0 & réseaux sociaux 
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
Durée 

de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Gérant de magasin,Directeurs, 
responsables et chargés 
de communication

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

SITE MARCHAND

 Créer son site Marchand. 
 Apprendre à faire une étude de marché simple et efficace : testez vos idées ! 
 Monter votre Business-Plan : structurer vos idées ! 
 Créer votre site e-Commerce : budget, cahier des charges et solutions . 
 Gérer votre boutique en ligne 
 Optimiser le pilotage : référencement, webmarketing & ergonomie web

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Gérant de magasin,Directeurs, 
responsables et chargés 
de communication

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

4/5

PRÉREQUIS
L’environnement Web 

Le Commerce et la Vente à Distance (notions) 

Profils marketing, créatif, ou technique

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Pédagogie active et participative

Apports théoriques avec présentation de cas concrets, simulations et mises 
en situation.

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 
correction collective. 

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

 Réputation en ligne 

• Travailler votre Qualité pour convertir plus : Ergonomie web

• Déclarer son site à la CNIL 

• Copyright 

• Droit à l’image 

• Mentions légales 

• Spécificités de la vente à distance 

• Problématiques liées au paiement

• Mise en pratique des 2 journées théoriques dans votre 
contexte de création de site (si vous n’avez pas les éléments 
requis, une aide à leur rédaction vous sera systématiquement 
proposée) 

• Business-Plan : étude de votre Business-plan si déjà 
effectué. Sinon rédaction du plan et analyse des actions à 
mener pour le compléte

• Cahier des charges : étude de votre cahier des charges si 
déjà effectué. Sinon, rédaction du plan de votre cahier des 
charges et des analyses des points de réflexion à mener 

• Le benchmark concurrentiel : qui sont vos concurrents et 
comment analyser leur offre, leur positionnement et leurs 
choix stratégiques 

• Solutions technologiques : étude de votre solution choisie 
ou mise en place d’un benchmark des solutions existantes en 
fonction de vos besoins 

• Votre fichier-client : créer son fichier-client et le maintenir à 
jour. Actions à mener pour l’enrichir et l’exploiter. 
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :

• Catalogue en ligne : étude de la largeur et de la profondeur 
de gammes de votre catalogue. 

• Etude de la présentation de vos produits.  

• Homepage : étude de la présentation de votre homepage, 
son utilité et son utilisabilité.

• Processus de commande 

• Moyens de paiement 

• Logistique & fournisseurs 

• Livraison 

• SAV 

• Tests utilisateurs 

• A/B testing

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Gérant de magasin,Directeurs, 
responsables et chargés 
de communication

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

PRÉREQUIS
L’environnement Web 

Le Commerce et la Vente à Distance (notions) 

Profils marketing, créatif, ou technique

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Pédagogie active et participative

Apports théoriques avec présentation de cas concrets, simulations et mises 
en situation.

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 
correction collective. 

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

SITE MARCHAND

 Créer son site Marchand. 
 Apprendre à faire une étude de marché simple et efficace : testez vos idées ! 
 Monter votre Business-Plan : structurer vos idées ! 
 Créer votre site e-Commerce : budget, cahier des charges et solutions . 
 Gérer votre boutique en ligne 
 Optimiser le pilotage : référencement, webmarketing & ergonomie web

5/5
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME

SITE VITRINE ET RÉSEAUX 
SOCIAUX

 Créer son site vitrine - Concevoir et piloter une stratégie de 
communication performante sur internet et l’intégrer dans sa stratégie de 
communication globale. 

 Intégrer le web 2.0 dans sa stratégie de communication 
 Définir des objectifs de développement stratégique 

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Gérant de magasin,Directeurs, 
responsables et chargés 
de communication

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

1/4

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

 Elaborer un plan de communication web, en piloter les actions et en évaluer les résultats.
 Mieux appréhender les nouveaux médias et médias sociaux. 
 Savoir organiser des communautés autour de votre marque ou de vos produits.
 Contrôler l’image que vous souhaitez véhiculer sur les réseaux sociaux et nouveaux médias

 Sélectionner et intégrer les leviers du web 2.0 
pertinents pour sa stratégie de communication 

• Tendances actuelles et futures de la communication 
sur internet : web 2.0, web 3.0, web 4.0…

• Trouver la juste place du web dans sa stratégie de 
communication : multicanale, multi-support ou cross-
médias.

• Analyser les meilleures pratiques du web 2.0 : 
communication « corporate », locale, institutionnelle, 
de crise ou événementielle.

 Définir ses objectifs de développement stratégique

• Bâtir sa stratégie internet en adéquation avec les 
attentes de ses clients.

• Identifier les différentes cibles du web pour repartir 
de leurs besoins.

• Augmenter l’audience pour quels objectifs : toucher 
de nouveaux publics, fidéliser son lectorat audience, 
mieux vendre, accroître sa notoriété, affirmer un 
domaine d’expertise, créer un réseau professionnel ou 
apporter des services et de la différenciation.

 Identifier les leviers numériques les plus pertinents

• Sélectionner les outils adaptés à l’objectif.

• Maîtriser les leviers incontournables : référencement 
naturel, réseaux sociaux, contenus, applications et 
web mobile, etc.

• Exploiter les synergies entre ces différents leviers.

• Marier print et web au cœur de votre stratégie 
multicanale.

Pourquoi les marques sont-elles de plus en plus 
présentes sur les réseaux sociaux

PRÉREQUIS
Avoir des connaissances dans des stratégies de communication et du digital

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Succession de cas pratiques et mises en situation suivis de corrigés

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 
correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :

SITE VITRINE ET RÉSEAUX 
SOCIAUX

 Créer son site vitrine - Concevoir et piloter une stratégie de 
communication performante sur internet et l’intégrer dans sa stratégie de 
communication globale. 

 Intégrer le web 2.0 dans sa stratégie de communication 
 Définir des objectifs de développement stratégique 

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Gérant de magasin,Directeurs, 
responsables et chargés 
de communication

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

2/4

PRÉREQUIS
Avoir des connaissances dans des stratégies de communication et du digital

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Succession de cas pratiques et mises en situation suivis de corrigés

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 
correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

 Elaborer un plan de communication web, en piloter les actions et en évaluer les résultats.
 Mieux appréhender les nouveaux médias et médias sociaux. 
 Savoir organiser des communautés autour de votre marque ou de vos produits.
 Contrôler l’image que vous souhaitez véhiculer sur les réseaux sociaux et nouveaux médias

• La mutation des modes de communication

• Du Web 1.0 au Web 2.0

• Les impacts sur la marque

Travaux pratiques : identifier les différences de présence sur un média 
social entre votre entreprise et vos concurrents

 Les différents types de réseaux sociaux

• Les grands usages des réseaux sociaux

• Quels bénéfices et pour quelles applications métiers ?

• Quels réseaux professionnels et grand public intégrer dans son mix ?

Travaux pratiques : identifier les applications métiers de votre 
entreprise qui pourraient être valorisées sur les réseaux sociaux et en 
préciser les bénéfices qu’elles pourraient en retirer

Le Community Management

• Définition et rôle

• Charte des médias sociaux

• Identifier les leviers et les obstacles

• Aller plus loin dans l’innovation dans un environnement en constante 
évolution

Travaux pratiques : identifier et classer par ordre d’importance les 
obstacles à la réussite d’une présence sur les médias sociaux

Réussir sa stratégie « Social Média »

• Méthodologie pour définir sa stratégie

• Identifier ses leviers et ses contraintes

• Impact sur l’organisation : les nouveaux rôles (community manager, 
social media strategist,…)
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
Durée 

de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Gérant de magasin,Directeurs, 
responsables et chargés 
de communication

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

SITE VITRINE ET RÉSEAUX 
SOCIAUX

 Créer son site vitrine - Concevoir et piloter une stratégie de 
communication performante sur internet et l’intégrer dans sa stratégie de 
communication globale. 

 Intégrer le web 2.0 dans sa stratégie de communication 
 Définir des objectifs de développement stratégique 

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Gérant de magasin,Directeurs, 
responsables et chargés 
de communication

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

3/4

PRÉREQUIS
Avoir des connaissances dans des stratégies de communication et du digital

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Succession de cas pratiques et mises en situation suivis de corrigés

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 
correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

 Elaborer un plan de communication web, en piloter les actions et en évaluer les résultats.
 Mieux appréhender les nouveaux médias et médias sociaux. 
 Savoir organiser des communautés autour de votre marque ou de vos produits.
 Contrôler l’image que vous souhaitez véhiculer sur les réseaux sociaux et nouveaux médias

Travaux pratiques : Elaborer les grandes lignes d’une stratégie 
de présence sur les réseaux sociaux : prospection, fidélisation et 
Marque-Entreprise

 Stratégie d’influence
• Social média planning : mettre en place une stratégie de 
communication multicanal

• De la communication à la conversation

• Les leviers du Web 2.0, les outils du community manager

• Quelle place pour le blog d’entreprise

Travaux pratiques : Définir une stratégie web sociale 
détaillée et les moyens à mettre en œuvre (objectifs, médias, 
ligne éditoriale…) selon un angle de communication défini 
(prospection, fidélisation ou marque-entreprise)

 Aller plus loin dans l’engagement

• Des approches complémentaires et innovantes (concours, 
géolocalisation, e-boutique intégrée vidéos cliquables)

• Sortir du cadre des réseaux sociaux en fédérant ses « 
Ambassadeurs » par des évènements off-line

Travaux pratiques : Décliner des opérations engageantes et 
adaptées. Préciser les avantages et les contraintes de mise en 
place.

 Le Content Management

• Le fond et la forme : diffuser des contenus spécifiques et 
adaptés à chaque média

• L’organisation et la diffusion des contenus

• Savoir modérer

• Le référencement
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :

Travaux pratiques : Définir une ligne éditoriale et une 
fréquence de publication optimum pour chaque support de 
communication mis en œuvre 

 Gérer une situation de crise

• Les typologies de crise

•  L’amplification d’une crise par internet

• Les mouvements contestataires

• Quelle stratégie de communication adopter

• Comment internet et les réseaux sociaux peuvent 
contribuer à mieux gérer une crise

 Evaluer le retour sur investissement et la performance de 
ses actions

• Les indicateurs quantitatifs et qualitatifs

• Return o, Investment (ROI) vs Return on Attention (ROA)

• Les leviers du Web 2.0, les outils du community manager

• Les outils : les outils d’observation gratuits, les solutions 
professionnelles de mesure d’engagement

Travaux pratiques : Créer un tableau de bord de veille gratuit 
à l’aide de fils RSS

 Comment créer ses communautés

• Procédures détaillées de présence sur les médias suivants : 
Facebook, Twitter, Linkedin, You Tube, Flickr, Digg

• Définir les indicateurs spécifiques à certains réseaux 
sociaux (Facebook, Twitter)

SITE VITRINE ET RÉSEAUX 
SOCIAUX

 Créer son site vitrine - Concevoir et piloter une stratégie de 
communication performante sur internet et l’intégrer dans sa stratégie de 
communication globale. 

 Intégrer le web 2.0 dans sa stratégie de communication 
 Définir des objectifs de développement stratégique 

 Elaborer un plan de communication web, en piloter les actions et en évaluer les résultats.
 Mieux appréhender les nouveaux médias et médias sociaux. 
 Savoir organiser des communautés autour de votre marque ou de vos produits.
 Contrôler l’image que vous souhaitez véhiculer sur les réseaux sociaux et nouveaux médias

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Gérant de magasin,Directeurs, 
responsables et chargés 
de communication

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

PRÉREQUIS
Avoir des connaissances dans des stratégies de communication et du digital

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Succession de cas pratiques et mises en situation suivis de corrigés

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 
correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

4/4
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
Durée 

de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Gérant de magasin,Directeurs, 
responsables et chargés 
de communication

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

SITE WEB VITRINE 

 Créer et administrer un site Web avec le CMS WordPress

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Gérant de magasin,Directeurs, 
responsables et chargés 
de communication

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

PRÉREQUIS
Connaissance de Windows et des recherches internet

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Succession de cas pratiques et mises en situation suivis de corrigés

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 
correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

 Culture Internet : la toile, les moteurs de recherche, mots 
clé…

 Mettre en place la gestion de votre projet Web

 Étudier et créer la structure d’un site Internet de type 
vitrine (pages, ergonomie, navigation, couleurs charte 
graphique, présentation…)

 Installer WordPress, choisir un thème gratuit sur Internet 

 Rédiger et choisir des contenus (notion de Web 
Marketing)

 Créer des pages, articles, menus, contenus

 Notions de HTML

 Respecter les niveaux des styles pour améliorer le 
référencement

 Gérer des images, couleurs, logo…

 Choisir et installer les extensions (plugins) : créer un 
formulaire de contact, préparer le référencement (SEO)

 Gérer les droits d'administration, utilisateurs, 
commentaires…
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :

SITE WEB VITRINE 
ET BLOG

 Créer et administrer un site Web avec le CMS WordPress

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Gérant de magasin,Directeurs, 
responsables et chargés 
de communication

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

PRÉREQUIS
Connaissance de Windows et des recherches internet

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Succession de cas pratiques et mises en situation suivis de corrigés

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 
correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

 Culture Internet : la toile, les moteurs de recherche, mots 
clé…

 Mettre en place la gestion de votre projet Web

 Étudier et créer la structure d’un site Internet de type 
vitrine (pages, ergonomie, navigation, couleurs charte 
graphique, présentation…)

 Installer WordPress, choisir un thème gratuit sur Internet 

 Rédiger et choisir des contenus (notion de Web 
Marketing)

 Créer des pages, articles, menus, contenus

 Notions de HTML

 Respecter les niveaux des styles pour améliorer le 
référencement

 Gérer des images, couleurs, logo…

 Choisir et installer les extensions (plugins) : créer un 
formulaire de contact, préparer le référencement (SEO)

 Gérer les droits d'administration, utilisateurs, 
commentaires…
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
Durée 

de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Gérant de magasin,Directeurs, 
responsables et chargés 
de communication

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

TECHNIQUES DE 
VENTE

 Repérer le niveau de maturité du besoin client/prospect.
 Adapter ses techniques de vente à chaque situation client.
 Convaincre le client/prospect dans toutes les situations en développant les techniques adaptées

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Vendeurs, Ingénieurs
avant-vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests et mises en 
situation (70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

Chaque stagiaire établit en fin de formation avec le formateur un « plan 
d’action » et un document « pistes de progrès ».

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 

correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

 Adapter son approche commerciale à la typologie de 
besoin client
- Les techniques de vente classiques : atouts et limites
- Identifier le niveau de maturité du besoin du client/prospect
- S’approprier les 4 situations de vente
- Identifier la démarche commerciale adaptée à chaque 
situation de vente
- Repérer les comportements adaptés dans chaque
situation de vente
- Adopter le réflexe vente AGILE

 Créer le besoin avec la vente persuasive
- Les situations de vente persuasive
- Faire la différence dès les premières minutes avec la 
«bandeannonce »
- Faire prendre conscience de problèmes à venir
- Montrer les conséquences négatives pour le client d’une 
nonaction
- Démontrer son expertise en s’appuyant sur des
références actives
- Rassurer pour donner envie de changer
- Rester dans le paysage du client en cas de non-décision 
immédiate

 Accélérer l’envie de changer avec la vente créative
- Les situations de vente créative
- Optimiser le contact pour donner envie de s’exprimer
- Faire émerger les besoins latents
- Mettre en évidence des insatisfactions

présentes et futures
- Créer la solution appropriée
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :

- Renforcer et accélérer le besoin de changement : les leviers de 
l’influence
- Traiter les réticences objectives et dépasser les
réticences irrationnelles

 Co-construire la solution avec la vente conseil
Les situations de vente conseil
- Aider le client à exprimer son besoin
- Dépasser le besoin explicite pour découvrir les besoins 
implicites
- Maîtriser les techniques d’écoute active
- Identifier avec le client la ou les solutions déjà envisagées
- Accompagner le client dans l’évaluation des solutions 
envisagées
- Construire avec le client la solution la plus adaptée
- Renforcer les bénéfices de la solution
- Aider le client à prendre sa décision
- Identifier dès la vente d’autres opportunités de rencontre.

 Vendre son expertise avec la vente réactive
Les situations de vente réactive

- Se faire connaître des clients et prospects pour être sollicité

- Explorer toutes les facettes du besoin client pour

comprendre parfaitement la demande

- Construire une offre qui présente un plus par rapport à sa 
solution en termes de performance

- Développer une argumentation concurrentielle pour faire la 
différence

- Résister aux attaques du client

- Limiter les demandes de négociation.

TECHNIQUES DE 
VENTE

 Repérer le niveau de maturité du besoin client/prospect.
 Adapter ses techniques de vente à chaque situation client.
 Convaincre le client/prospect dans toutes les situations en développant les techniques adaptées

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Vendeurs, Ingénieurs
avant-vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests et mises en 
situation (70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

Chaque stagiaire établit en fin de formation avec le formateur un « plan 
d’action » et un document « pistes de progrès ».

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 

correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
Durée 

de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Vendeurs, Ingénieurs
avant-vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

TECHNIQUES DE VENTE 
ET MERCHANDISING

 Utiliser les vitrines pour valoriser l’image du commerce et augmenter les ventes -

 Apprendre à manier les volumes et les couleurs pour présenter les produits dans les meilleures conditions.

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants,responsables de magasins 
responsables de show-rooms, créateurs ou
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur 
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests et mises en 
situation (70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

Chaque stagiaire établit en fin de formation avec le formateur un « plan 
d’action » et un document « pistes de progrès ».

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 

correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

 Présentation des objectifs de la formation

 Définition du merchandising

 Comprendre un magasin

 Le marchandising appliqué au client chez lequel 
se déroule la formation.

 Atelier sur site avec les produits du client.

 Les principes de l’étalage

 Les principes de l’étalage appliqués au client

 La rentabilité linéaire

 Adapter ses emballages à la boutique et au 
produit

 Les principes de construction d’une vitrine

 Atelier sur site avec les produits et la vitrine du 
client

 La connaissance du produit

 Techniques de vente :
Accueillir et découvrir le client, conseiller et 
convaincre le client, conclure

 Traiter les objections :
Identifier et traiter les objections, apporter une 
solution
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :

VITRINE ET EMBALLAGES 
FESTIFS

 Utiliser les vitrines pour valoriser l’image du commerce et augmenter les ventes. 
 Apprendre à manier les volumes et les couleurs

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants,responsables de magasins 
responsables de show-rooms, créateurs ou
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur 
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests et mises en 
situation (70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

Chaque stagiaire établit en fin de formation avec le formateur un « plan 
d’action » et un document « pistes de progrès ».

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 

correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

APPROCHE MARKETING

  Analyser sa cible, son marché et son 
positionnement - Trouver la bonne stratégie de 
séduction et l’appliquer au point de vente

APPROCHE THÉORIQUE : DONNÉES 
FONDAMENTALES POUR PRÉSENTER 
EFFICACEMENT SES PRODUITS OU SERVICES

 Identifier les règles de construction

Règle d’or / Emplacements porteurs
Construire en masse logique
Equilibrer les volumes et les lignes

 Connaître les principes de la couleur
Analyser le cercle chromatique
Maîtriser le symbolisme et le langage des couleurs

 Optimiser la lumière
Déterminer les solutions de lumière adaptées à 
chaque type de commerce

 Mettre en place un décor
Valoriser l’espace par le décor sans voler la 
vedette au produit 

 Utiliser les accessoires
Simplifier son travail / Les adresses utiles

 Créer un planning
Organiser la rotation des vitrines / Créer son 
planning annuel
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
Durée 

de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants,responsables de magasins 
responsables de show-rooms, créateurs ou
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur 
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

VITRINE ET EMBALLAGES 
FESTIFS

 Utiliser les vitrines pour valoriser l’image du commerce et augmenter les ventes. 
 Apprendre à manier les volumes et les couleurs

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants,responsables de magasins 
responsables de show-rooms, créateurs ou
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur 
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/Jour

PRÉREQUIS
Aucun

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT
Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, tests et mises en 
situation (70%)

Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

Chaque stagiaire établit en fin de formation avec le formateur un « plan 
d’action » et un document « pistes de progrès ».

La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » avec 

correction collective.

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

VENTE

APPROCHE STYLISTIQUE

 Les nouveaux comportements d’achat des consommateurs

 Les tendances des différents marchés retranscrites en 
termes de styles, matières, et couleurs

MISE EN PRATIQUE

 Faire sa propre expérience, tester les connaissances 
acquises
Réalisation de vitrines en atelier

 Mettre en place un décor
Fabriquer un décor peu onéreux
Créer des fonds de vitrines / Apprendre à gainer

  Mettre en scène des produits en fonction de sa 
corporation
Exemples : habiller un mannequin / présenter des chaussures 
/ des produits alimentaires...
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :

Approche stylistique
  Les nouveaux comportements d’achat des consommateurs

  Les tendances des différents marchés retranscrites en

termes de styles, matières, et couleurs

Mise en pratique

  Faire sa propre expérience, tester les connaissances acquises
  �Réalisation de vitrines en atelier

Mettre en place un décor

  Fabriquer un décor peu onéreux
  Créer des fonds de vitrines / Apprendre à gainer

Mettre en scène les produits en fonction de l’attente des clients :
  �Exemples : habiller un mannequin / présenter des

chaussures / des produits alimentaires...

PRÉREQUIS
Aucun.

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT

  �Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, 
tests et mises en situation (70%)

  �Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

  �La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » 
avec correction collective. 

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE 

VITRINES
ÉTALAGE EN MAGASIN – DÉCORATION

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

 Utiliser les vitrines pour valoriser l’image du commerce et augmenter les ventes. 
 Apprendre à manier les volumes et les couleurs

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants, responsables de magasins, 
responsables de show-rooms, créateurs ou
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/jour
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME

PRÉREQUIS
Aucun.

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT

  �Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, 
tests et mises en situation (70%)

  �Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

  �La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » 
avec correction collective. 

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE 

VITRINES
ÉTALAGE EN MAGASIN – DÉCORATION

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

 Utiliser les vitrines pour valoriser l’image du commerce et augmenter les ventes. 
 Apprendre à manier les volumes et les couleurs

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants, responsables de magasins, 
responsables de show-rooms, créateurs ou
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/jour

Approche stylistique
  Les nouveaux comportements d’achat des consommateurs

  Les tendances des différents marchés retranscrites en

termes de styles, matières, et couleurs

Mise en pratique

  Faire sa propre expérience, tester les connaissances acquises
  �Réalisation de vitrines en atelier

Mettre en place un décor

  Fabriquer un décor peu onéreux
  Créer des fonds de vitrines / Apprendre à gainer

Mettre en scène les produits en fonction de l’attente des clients :
  �Exemples : habiller un mannequin / présenter des

chaussures / des produits alimentaires...

4948



PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :

Approche Marketing
  Analyser sa cible, son marché et son positionnement

  Trouver la bonne stratégie de séduction et l’appliquer au point 
de vente

Approche théorique : 
  �Règle d’or / Emplacements porteurs
  �Construire en masse logique
  �Équilibrer les volumes et les lignes

Connaître les principes de la couleur 
  �Analyser le cercle chromatique
  �Maîtriser le symbolisme et le langage des couleurs

Optimiser la lumière
  �Déterminer les solutions de lumière adaptées à chaque type de 
commerce

Mettre en place un decor

  �Valoriser l’espace par le décor sans voler la vedette au produit 

Utiliser les accessoires/étiquettes/panneaux
  �Simplifier son travail / Les adresses utiles

Créer un planning

  �Organiser la rotation des vitrines / Créer son planning annuel

 

 1/2

PRÉREQUIS
Aucun.

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT

  �Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, 
tests et mises en situation (70%)

  �Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

  �La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » 
avec correction collective. 

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE 

VITRINES
ÉTALAGE EN MAGASIN – DÉCORATION BOULANGERIE

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants, responsables de magasins, 
responsables de show-rooms, créateurs ou
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/jour

 Utiliser les vitrines pour valoriser l’image du commerce et augmenter les ventes. 
 Apprendre à manier les volumes et les couleurs

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
Approche stylistique

  Les nouveaux comportements d’achat des consommateurs

  Les tendances des différents marchés retranscrites en

termes de styles, matières, et couleurs

Mise en pratique

  Faire sa propre expérience, tester les connaissances acquises
  �Réalisation de vitrines en atelier

Mettre en place un décor

  Fabriquer un décor peu onéreux
  Créer des fonds de vitrines / Apprendre à gainer

Mettre en scène les produits en fonction de l’attente des clients :
  �Exemples : habiller un mannequin / présenter des

chaussures / des produits alimentaires...

  2/2

PRÉREQUIS
Aucun.

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT

  �Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, 
tests et mises en situation (70%)

  �Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

  �La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » 
avec correction collective. 

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE 

VITRINES
ÉTALAGE EN MAGASIN – DÉCORATION BOULANGERIE

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le formateur afin de 
fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra également d'établir 
la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon déroulement de la formation.

 Utiliser les vitrines pour valoriser l’image du commerce et augmenter les ventes. 
 Apprendre à manier les volumes et les couleurs

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants, responsables de magasins, 
responsables de show-rooms, créateurs ou
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/jour
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :

Approche Marketing
  Analyser sa cible, son marché et son positionnement

  Trouver la bonne stratégie de séduction et l’appliquer au point 
de vente

Approche théorique : 
  Données fondamentales pour présenter efficacement ses produits 

ou services et l’adapter à sa boucherie-charcuterie :
  Identifier les règles de construction d’une vitrine 
  �Règle d’or / Emplacements porteurs
  �Construire en masse logique
  �Équilibrer les volumes et les lignes

Connaître les principes de la couleur 
  �Analyser le cercle chromatique
  �Maîtriser le symbolisme et le langage des couleurs

Optimiser la lumière
  �Déterminer les solutions de lumière adaptées à chaque surface 
et rayonnage

Mettre en place une organisation du rayon « viandes » et « 
volailles »

  �Valoriser l’espace en créant un véritable parcours d’achat 

Utiliser les accessoires/étiquettes/panneaux
  �Informer et susciter l’émotion des clients

Créer un planning
  �Organiser la rotation des vitrines / Créer son planning annuel

 

1/2

PRÉREQUIS
Aucun.

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT

  �Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, 
tests et mises en situation (70%)

  �Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

  �La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » 
avec correction collective. 

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE 

VITRINES
ÉTALAGE EN MAGASIN – DÉCORATION BOUCHERIE

  ��Utiliser les vitrines pour valoriser l’image du commerce et 
augmenter les ventes

  Apprendre à manier les volumes et les couleurs

  �Théâtraliser les produits afin d’attirer l’attention des visiteurs et 
augmenter les ventes.

  Valoriser les produits par un arrangement pertinent des 
comptoirs de votre boucherie. 

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le 
formateur afin de fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra 
également d'établir la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon 
déroulement de la formation.

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants, responsables de magasins, 
responsables de show-rooms, créateurs ou
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/jour
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
Durée 

de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants, responsables de magasins, 
responsables de show-rooms, créateurs ou
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/jour

  ��Utiliser les vitrines pour valoriser l’image du commerce et 
augmenter les ventes

  Apprendre à manier les volumes et les couleurs

  �Théâtraliser les produits afin d’attirer l’attention des visiteurs et 
augmenter les ventes.

  Valoriser les produits par un arrangement pertinent des 
comptoirs de votre boucherie. 

Approche stylistique
  Les nouveaux comportements d’achat des consommateurs

  Les tendances en boucherie-charcuterie retranscrites en termes 
de styles, matières, et couleurs pour répondre aux évolutions 
des besoins de vos clients.

Mise en pratique
  Faire sa propre expérience, tester les connaissances acquises
  �Réalisation de vitrines et aménagement des comptoirs 
réfrigérés/ 
Test avec clients

Mettre en place un décor
  Fabriquer un décor peu onéreux
  Développer votre identité visuelle (logo, papiers,…)
  �Créer des fonds de vitrines / créer des parcours d’achat viande, 
volaille et charcuterie.

Mettre en scène les produits en fonction de l’attente des clients :
  �Exemples : Pendre les saucissons et jambons de pays, 
proposer des dégustations de charcuterie, valoriser la viande 
« rouge » par l’éclairage et la propreté.

2/2

PRÉREQUIS
Aucun.

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT

  �Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, 
tests et mises en situation (70%)

  �Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

  �La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » 
avec correction collective. 

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE 

VITRINES
ÉTALAGE EN MAGASIN – DÉCORATION BOUCHERIE

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le 
formateur afin de fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra 
également d'établir la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon 
déroulement de la formation.

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants, responsables de magasins, 
responsables de show-rooms, créateurs ou
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/jour
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :
  Apprendre à agencer et utiliser les vitrines et à maîtriser la 

présentation allages pour valoriser l’image du commerce et 
augmenter les ventes.

  Apprendre à manier les volumes et les couleurs

1/2

PRÉREQUIS
Aucun.

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT

  �Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, 
tests et mises en situation (70%)

  �Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

  �La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » 
avec correction collective. 

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE 

VITRINES
ÉTALAGE – DÉCORATION FRUITS ET LEGUMES

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le 
formateur afin de fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra 
également d'établir la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon 
déroulement de la formation.

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants, responsables de magasins, 
responsables de show-rooms, créateurs ou
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/jour

Approche Marketing
  Analyser sa cible, son marché et son positionnement

  Trouver la bonne stratégie de séduction et l’appliquer au point 
de vente

Approche théorique : Données fondamentales pour présenter 
efficacement ses produits ou services :

  Identifier les règles de construction d’une vitrine 
  �Règle d’or / Emplacements porteurs
  �Construire en masse logique
  �Équilibrer les volumes et les lignes

Connaître les principes de la couleur 
  �Analyser le cercle chromatique
  �Maîtriser le symbolisme et le langage des couleurs

Optimiser la lumière
  �Déterminer les solutions de lumière adaptées à chaque surface 
et rayonnage

Mettre en place un décor
  �Valoriser l’espace en créant un véritable parcours d’achat 

Utiliser les accessoires
  �Informer et susciter l’émotion des clients

Créer un planning

  �Organiser la rotation des vitrines / Créer son planning annuel
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OBJECTIFS :

PROGRAMME PROGRAMME
Durée 

de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants, responsables de magasins, 
responsables de show-rooms, créateurs ou
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/jour

  Apprendre à agencer et utiliser les vitrines et à maîtriser la 
présentation allages pour valoriser l’image du commerce et 
augmenter les ventes.

  Apprendre à manier les volumes et les couleurs

2/2

PRÉREQUIS
Aucun.

MODALITÉS TECHNIQUES, 
PÉDAGOGIQUES ET D’ENCADREMENT

  �Apports théoriques (30%) suivis de travaux pratiques, 
tests et mises en situation (70%)

  �Les séquences pratiques sont suivies d’un débriefing.

  �La formation est sanctionnée par un QCM ou « interrogation écrite » 
avec correction collective. 

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES
QCM, attestation de fin de stage…

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
DES CONNAISSANCES

Fiche d’appréciation remise au participant en fin de formation

VENTE 

VITRINES
ÉTALAGE – DÉCORATION FRUITS ET LEGUMES

Ce programme de formation est volontairement généraliste. Un audit sera effectué par le 
formateur afin de fixer les dates et horaires de la formation et de construire un programme
"sur mesure" adapté à vos besoins spécifiques. Ce plan de cours "sur mesure" permettra 
également d'établir la liste des achats à effectuer et du matériel qui sera nécessaire au bon 
déroulement de la formation.

Durée 
de la session

2 à 4 jours

Modalités 
de la session

Présentiel

Lieu
de la session

Sur site client

Horaires 
de la session

9h00 à 12h30
et 14h00 à 17h30

Public
ciblé

Commerçants, responsables de magasins, 
responsables de show-rooms, créateurs ou
repreneurs d’un commerce, toute personne 
chargée de la présentation de produits sur
le point de vente

Nombre
de personnes

2 à 6 
(min et max)

Prix
de la session

à partir 
de 700€/jour

Approche stylistique
  Les nouveaux comportements d’achat des consommateurs

  Les tendances des différents marchés retranscrites en termes de 
styles, matières, et couleurs

Mise en pratique

  Faire sa propre expérience, tester les connaissances acquises
  �Réalisation de vitrines en ateliers

Mettre en place un décor
  Fabriquer un décor peu onéreux
  �Créer des fonds de vitrines / Apprendre à gainer

Mettre en scène des produits.
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PROGRAMME PROGRAMME

OBJECTIFS :
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PROGRAMME PROGRAMME
Nos conseillers 
sont disponibles
pour vous aider !

NOUS CONTACTER

25 rue de Ponthieu,
75008 Paris
01 82 88 55 50
contact@lamsconseils.fr
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