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Avoir défini un projet professionnel dans le secteur du commerce. 
Posséder une aisance de communication orale, Esprit d’équipe,  
Disponibilité, Dynamisme. Véhicule souhaité. 

➢ Développer l’efficacité commerciale d’une unité  
Marchande dans un environnement omnicanal. 

➢ Animer l’équipe d’un espace de vente. 

La formation se décompose en 2 modules complétés par des périodes en entre-
prise. 

Module 1 : Gérer l’approvisionnement de l’espace de vente – Réaliser le mar-
chandisage – Participer au développement des ventes en prenant en compte le 
parcours d’achat du client - Analyser les objectifs commerciaux, les indicateurs 
de performances de l’espace de vente et proposer des ajustements à sa hiérar-
chie. 

Module 2 : Contribuer au recrutement et à l’intégration de nouveaux membres 
de l’équipe - Coordonner l’activité de l’équipe de l’unité marchande et ajuster la 
planification horaire – Mobiliser les membres de l’équipe au quotidien. 

2 modules de spécialisation (non certifiants) sont proposés dans cette formation : 

➢ Les bases de la jardinerie. 
➢ Le frais et le bio dans la distribution. 

 

Présentiel avec 20% de distanciel : alternance d’apports techniques et de travaux 
pratiques. Auto formation accompagnée. 
Pédagogie innovante : Valoriser ses apprentissages par l’analyse de sa pratique. 
Valoriser ses compétences personnelles (Soft skills). 
 

Manager d’unité marchande Niveau 5 (équivalent Bac+2). 

 


