Formation en alternance
P Gestionnaire D'unité
’ Commerciale (Bac+2)

MISSIONS

« Mettre en ceuvre les actions commerciales et opérations marketing phygitales du point de
vente,

+ Conseiller, vendre et gérer la relation client dans un contexte omnicanal,
+ Suivre les vente et gérer les stocks de l'unité commerciale,

« Collaborer a l'organisation du fonctionnement de l'unité commerciale et a l'animation
d’équipe

DEROULEMENT DE LA FORMATION

MODALITES D’EVALUATION METHODES MOBILISEES

Evaluation des acquis « Appuis de documents a visée professionnelle

Evaluation formative : Exercices, cas pratiques, ° Accompagnement individualise
mises en situations professionnelles, jeux de

5l Mobilisation d’outils numériques en soutien au pré-
roles

sentiel

Evaluation formative a la fin de chaque CCP: Li- -« Evaluation des acquis et de la satisfaction en cléture
vret ECF et Bilan de positionnement

Evaluation en fin de formation : Validation par
passage des examens de la DEETS. Possibilité de
passer le titre complet ou de passer par CCP

4 )

et

COMPETENCES VISEES PRE-REQUIS DUREE

o

A lissue de la formation, le (la) Justifier d’'un dipléme de ni- 1100 heures
candidat(e) sera en capacité de veau 4 ou baccalauréat validé (en2ans)

ou

garantir la bonne marche de son

espace de vente ou de son uni-
: .
té commerciale et sera respon- Justifier de 3 annees d'expeé

Al o Ean A Al Al s riences professionnelle dans
le secteur d’activitée commerce

distribution.

écol@ntreprise www.mayotte.ccifr/formation



CONTENU DE LA FORMATION

PROGRAMME DETAILLE

La formation est composée de 4 blocs de compétences permettant d’accéder au diplome
de niveau 5

BLOCA BLOCB BLOCC

Suivi des ventes et gestion de
stocks de lunité commerciale

Suivre les indicateurs commer-
ciaux et effectuer le reporting

Conseil, vente, gestion de la
relation clients dans un contexte
omnicanal

Mise en ceuvre des actions com-
merciales et marketing phygi-
tales de Uunité commerciale

Etudier l'offre et se positionner
sur son marcher

Analyser les caractéristiques

de ses clients Analyser les resultats et pro-

poser des axes d’'amélioration

Analyser les expériences clients Personnaliser l'accueil sur les

; Optimiser les commandes
proposées par les concurrents

différents canaux de vente produits

Conseiller, argumenter et Controller les réceptions des

Repérer les tendances de
vendre produits

consommation et émergence

Assurer le traitement des ré- g
clamations BLOCD

Fidéliser ses clients Collaboration a U'organisation du
fonctionnement de Uunité com-

Optimiser 'expérience client au
sein de la surface de vente

Booster les ventes par des ac-
tions de promotions innovantes

Maitriser les calculs commer-
ciaux lies a la rentabilite

Renforcer l'attractivité de l'unité
commerciale par la communica-

tion omnicanale Utiliser un tableau de bord

Analyser les résultats commer-
ciaux Respecter la reglementa-
tion commerciale fournisseur

Gérer un projet

Gérer les stocks

<« \|ALIDATION

()
: « Diplome reconnu par 'Etat, titre inscrit au RNCP de niveau
5 (Bac+2).

Evaluation parcours total

SO TARIF

Sur demande de devis selon la durée prévue LD E LU

é\ HANDICAP Pole formation CCl Mayotte : Immeuble
. Site accessible aux Personnes a Mobilité Réduite Issoufali, Quai Issoufali, Dzaoudzi 97610

« Acceés a la formation et adaptation: HEREALE
Contacter le référent handicap : Sinda RAMADANI TOTO
msinda@mayotte.cci.fr Responsable CFA CCl Mayotte
TEL : 0639687223
. MAIL :
Les + de la formation
@ + Certification VOLTAIRE Rachid OUSSENI
 Certification CLOE Coordinateur pédagogique
 Certification PIX

« Phase de positionnement en amont TEL : 0639 99 26 64
de la formation

Pole Formation CCl Mayotte, Boulevard du Baobab, Quartier Mgombani, Mamoudzou, 97600
formation@mayotte.cci.fr / _www.mayotte.cci.fr
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