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COUT DE LA FORMATION Ahll];14:

PRISE EN CHARGE DANS LE CADRE DE LALTERNANCE 3 ANS
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DBJECTIFS (COMPETENCES METIERS) DEBUU[}H ES

© ORGANISER L'UNITE COMMERCGIALE

o PILOTER LES ACTIVITES COMMERCIALES ET LEXPERIENCE
CLIENT
o MANAGER 'EQUIPE DE VENTE

AI]J(]INT DE DIRECTION

MANAGER COMMERCIAL

RESPONSABLE

RESPUNSABLE DE MAGASIN

RESPUNSABLE DE CORNER

ASSISTANT MANAGER
CHEF DE RAYON

CERTIFICATION PROFESSIONNELLE
Responsable Commerce Retail




MODALITES
D'ACCES

- Pour une entrée en 3éme année :
niveau 5 ou équivalent ou niveau 4 et 3
ans d'expérience professionnelle dans
des responsabilités commerciales,
marketing ou communication
(validation par le certificateur)

- Dossier de candidature en ligne

- Entretien de sélection et de

motivation

72 heures

LA CERTIFICATION EN CHIFFRES :

Non disponibles, enquéte en cours

- Taux de réussite moyen :
- Taux de présentation a I'examen :
- Taux d'insertion global :

- Taux d'insertion dans les emplois visés :

CERTIFICATION PROFESSIONNELLE

Responsable Commerce Retail

RYTHME DE LA FORMATION :

3 SEMAINES EN ENTREPRISE, 1 SEMAINE A L'ECOLE
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A PARTIR DU MOIS DE SEPTEMBRE  ADYDURD

METHODES
D'EVALUATION

- Contréle continu
- Dossiers professionnels
- Oraux ‘
- Mises en situation professionnelle ) S
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CONTENU DE LA FORMATION
ET COMPETENCES VISEES

lybre

CERTIFICATION PROFESSIONNELLE
Responsable Commerce Retail - Plan d'action commerciale

- Plan d'action marketing

PILOTAGE OPERATIONNEL DES ACTIVITES COMMERCIALES
ET DE L'EXPERIENCE CLIENT

- Gestion des évenements
- Gestion de projet

ORGANISATION STRATEGIQUE ET FONCTIONNELLE DE L'UNITE COMMERCIALE - Vente omnicanale

, - Expérience client, expérience utilisateur

- Politique commerciale et politique d'entreprise . ' . . .
- Satisfaction client et mapping client

- Veille et analyse de marché
- Stratégie opérationnelle
- |dentité de marque
- Merchandising MANAGEMENT DE L'EQUIPE DE VENTE
- Reglementation juridique d'un point de vente
- Gestion budgétaire et comptable

- Gestion des stocks

- Animation d'¢quipe et gestion des objectifs
- Cadre juridique du recrutement
- Plan de suivi de la performance et KPI, reporting

- Gestion des confits
- Techniques de vente - Gestion des RH

- Relation clients et Relation fournisseurs

- Management des équipes - Communication inteme

D  \0S FORMATIONS SONT OUVERTES A TOUTE PERSONNE EN SITUATION DE HANDICAP APRES ETUDE DU DOSSIER.



