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CHAMBRE DE COMMERCE ET «© fo tout long de votre vie professio™

D'INDUSTRIE DU MORBIHAN

OPTINMISER LA GESTION
COmMmeRcCIALE

OBJECTIF

Organiser I'action commerciale et mettre en placede
indicateurs en vue d'améliorer la performance du'rayo

» PUBLIC

Adjoint et chef de rayon, responsable de point de vente.

» ORGANISATION
Durée : 3 jours.
Dates : 1¢ février, 1" mars et 26 avril 2010.
Lieu et autre formule : nous consulter.
Prix : 590 €

» PROGRAMME

Rappel sur les calculs commerciaux appliqués
ala gestion du rayon

- Réalisation de calculs de rendements, freinte, marge,
taux de marge, coefficient multiplicateur.

« Analyse des tableaux de bord.

Analyse de la démarque

- Les méthodes permettant d'identifier la démarque.
- Les causes fréquemment rencontrées.

- Les méthodes permettant de la réduire.

La planification des actions commerciales
- Fixation des objectifs.

- Organisation des approvisionnements.

« Actions de communication a mettre en ceuvre.

Les promotions et contre promotions
- Méthodes de mise en valeur des produits.
« Placement des produits sur I'étal.

- Signalisation des produits.
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