
Optimisation de la performance d’un
rayon

Jour 1 (7 heures)

Introduction à la rentabilité d'un rayon (1h30)1.

Définition de la rentabilité et ses composantes
Indicateurs clés de performance (KPI) d'un rayon
Analyse de l'impact des différents facteurs sur la
rentabilité

2. Gestion efficace des stocks (2h)

Principes de base de la gestion des stocks
Méthodes de prévision des ventes
Optimisation de la rotation des stocks
Gestion des ruptures et des surstocks

P R O G R A M M E  D E  L A
 F O R M A T I O N

Comprendre les facteurs clés de la rentabilité d'un rayon

Maîtriser les techniques d'optimisation des ventes et de
gestion des stocks

Développer des compétences en merchandising et
service client pour maximiser la rentabilité

Objectifs pédagogique Durée: 2 jours - 14h 
Tarif: Nous consulter

Public : employé
Pré requis: aucun

Modalité de déroulement: en présentiel

Equipe pédagogique et moyens pédagogiques: Exposés
théoriques et pratiques - auto évaluation préalable -

Echanges - support de formation - poste informatique

Suivi d’évaluation pédagogique: Feuille d'émargement et
évaluation à chaud et à froid

Nombre de stagiaires: 4 à 12 participants

Modalité d’évaluation: Examen théorique et pratique
sous forme de QCM

Sanction de fin de formation: Attestation de suivi de
formation

Modalités et délais d’accès:  Première réponse en 72h
maximum. La date du début de formation sera fixée en

fonction du financement et de vos besoins.

Intervenant: Formateur spécialisé

Accueil des personnes en situation de handicap:
Prendre rendez-vous avec le référent handicap au

06.70.20.13.40 

Pour tout renseignement 
contactez nous par mail: 
ofdc-lorraine@outlook.com
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Atelier pratique 1 : Analyse de cas (1h)
Les participants travailleront en groupes sur des cas réels de gestion de stocks, en
identifiant les problèmes et en proposant des solutions pour améliorer la rentabilité.

3. Techniques de merchandising (2h30)

Principes du merchandising efficace
Optimisation de l'agencement du rayon
Techniques de mise en valeur des produits
Création de zones d'attraction et de promotion

Atelier pratique 2 : Conception d'un plan de merchandising (1h)

Jour 2 (7 heures)

4. Optimisation des ventes et des marges (2h)

Stratégies de pricing et de promotion
Techniques de vente additionnelle et croisée
Gestion des promotions et des soldes
Analyse et optimisation des marges

5. Service client et fidélisation (2h)

Importance du service client dans la rentabilité
Techniques d'accueil et de conseil client
Gestion des réclamations et des retours
Stratégies de fidélisation client

6.  Analyse des performances et plan d'action (2h30)

Outils d'analyse des performances du rayon
Interprétation des données et identification des axes d'amélioration
Élaboration d'un plan d'action pour améliorer la rentabilité

Atelier pratique 3 : Élaboration d'un plan d'amélioration (1h30)
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