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L’EXPERTISE AVANT TOUT !

L'équipe pédagogique des Centres de Formation Groupe CONSULTEAM se compose :

DE PERMANENTS :

L'équipe du centre de formation est en charge de l'ingénierie pédagogique, de la planification des sessions,
de la réalisation des supports pédagogiques, de l'inscription des stagiaires et de la gestion administrative des
dossiers.

DE FORMATEURS :

Le Centre compte environ 700 formateurs dédiés a I'animation de stage. Leur particularité repose sur leur
double activité : ils sont experts et spécialistes dans leur domaine et transmettent leur savoir, mais bénéficient
également d'une forte expérience terrain qui leur apporte une légitimité auprés des apprenants.




COMMENT DEVELOPPONS-NOUS NOS PROGRAMMES DE FORMATION ?

Nos responsables pédagogiques, organisés par
expertise secteur (Compétence, Sécurité et
formation  réglementaire)  développent leur
programme de la fagon suivante :

ETAPE 1

Détection du sujet par une veille permanente
Chacun dans leur domaine, nos responsables
pédagogiques suivent de prés l'actualité
et sont en contact avec le terrain, ce qui leur permet
d'anticiper de nouveaux besoins de formation ou
d'actualiser leurs programmes existants.

ETAPE 2

‘ «K

Analyse des besoins terrain / définition des objectifs
pédagogiques

ETAPE 3

‘ 1{ { 4

Sélection du formateur et construction du
programme

‘ 1{ { 4

ETAPE 4

Validation et ajustement du programme
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Cette proximité terrain tout au long de notre
processus, nous permet de nous focaliser sur les
besoins essentiels des apprenants et nous procure
une grande réactivité quant aux évolutions de
chaque secteur.

Pour une formation 100% opérationnelle au-dela de
I'expérience terrain du formateur, nous accordons
une importance particuliére aux cas pratiques : ils
occupent une place clé dans le déroulé
pédagogique de nos formations.
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Reinvente I’expérience apprenante
grace a des solutions pedagogiques innovantes
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NOS CERTIFICATIONS
COMPETENCY
« Bilan de compétences

V' A

NOS TITRES PROFESSIONNELS

« Gestionnaire de paie

. CLOE® (langues) « Maitre d'apprentissage / tuteur

« CSE (volet économique / volet SSCT)
+ TOSA® (bureautique/informatique)

SECURITY

+ AIPR

« APS-ASD

« CACES®

« HACCP

« PRAP IBC INITIALE + MAC

« PRAP 2S INITIALE + MAC
+ SSTINTIALE + MAC

mHAREROT &

aPP

OPCO : ACTIONS COLLECTIVES & REFERENCEMENT

Chaque année, ce sont + de 40% de formations en
INTER-ENTREPRISES subventionnées et + de 60% en
INTRA-ENTREPRISES subventionnées par les OPCO.

Pourquoi pas vous ?
Le Groupe CONSULTEAM a été retenu par plusieurs OPCO dans le

cadre des actions collectives ou des référencements de formations.

Quel financement ? Ces actions collectives permettent une prise en
charge financiére spécifique et des démarches simplifiées.
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“ Nous nous concentrons sur le défi de developper durablement
les talents et les compétences, sur le plan individuel, mais aussi
sur le plan collectif pour une meilleure efficacité. ”

Le Groupe CONSULTEAM vous conseille et vous
accompagne dans I’élaboration : de votre plan & de
vos projets de formation

AVANT PENDANT
la formation la formation

EVALUATION ES VALIDATION
CONNASSINGES > DS ACQUS

Questionnaire préparatoire
Audit télephonique

AV

A LA FIN DE APRES
la formation la formation
(=] !
FVALUATION DE EVALUATION DU
SATISFACTION > IRANSFERT
A chaud DES ACQUIS

A froid
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NOS FORMATIONS

METIER DE LA VENTE
& DE LA GRANDE

DISTRIBUTION
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& ENCADREMENT

1/ MANAGER UNE EQUIPE EN GRANDE DISTRIBUTION

2/ GESTION DES CONFLITS ET DES TENSIONS EN POINT DE VENTE

3/ CONDUITE DE REUNION EN MAGASIN

4/ RECRUTEMENT ET INTEGRATION DE NOUVEAUX COLLABORATEURS
9/ SUIVI DES PERFORMANCES COMMERCIALES ET REPORTING

6/ COMMUNICATION MANAGERIALE

7/ LEADERSHIP POUR CHEFS DE RAYON EN GMS/RETAIL
8/ DECOUVRIR LA FONCTION MANAGERIALE EN GMS : NIVEAU 1
9/ DEVELOPPER SES COMPETENCES MANAGERIALES : NIVEAU 2

10/ DEVENIR RESPONSABLE DE MAGASIN

VENTE

11/ TECHNIQUES DE VENTE EN GRANDE DISTRIBUTION

12/ VENTE COMPLEMENTAIRE ET VENTES ADDITIONNELLES

13/ ANIMATION COMMERCIALE ET MISE EN AVANT DES PRODUITS
14/ DEVELOPPER LA RELATION CLIENT EN GRANDE SURFACE

15/ ACCUEIL CLIENT EN MAGASIN

16/ DEVELOPPER LA QUALITE DE SERVICE EN MAGASIN

17/ FIDELISATION CLIENT

18/ SERVICE APRES-VENTE (SAV) ET SERVICE CLIENT

19/PROTOCOLE ET ETIQUETTES : SAPPROPRIER CES REGLES

20/ GESTION DES CLIENTS DIFFICILES

17



MERCHANDISING

21/ MERCHANDISING : UN OUTIL DE PERFORMANCE ECONOMIQUE
22/ MERCHANDISING : AMENAGEMENT D'UNE VITRINE DE MAGASIN
23/ MERCHANDISING TEXTILE EN PRET-A-PORTER

24/ IMPLANTATION D'UN POINT DE VENTE ET MERCHANDISING

LOGISTIQUE
& GESTION DES STOCKS

25/ RECEPTION ET GESTION DES MARCHANDISES

26/ APPROVISIONNEMENT ET GESTION DES RUPTURES
27/ PREPARATION DE COMMANDES ET GESTION DES FLUX
28/ INVENTAIRE ET ROTATION DES STOCKS
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EXPERIENCE D'’ACHAT

29/ ACCUEIL CLIENT ET GESTION DES RECLAMATIONS

30/ FIDELISATION ET QUALITE DE SERVICE

31/ GESTION DES SITUATIONS CONFLICTUELLES EN CAISSE
32/ TECHNIQUES DE COMMUNICATION ASSERTIVE

33/ SENSIBILISATION A LA DIVERSITE DES CLIENTS

DEVELOPPE’MENT PERSONNEL
& EFFICACITE PROFESSIONNELLE

34/ GESTION DU STRESS EN ENVIRONNEMENT COMMERCIAL
35/ ORGANISATION DU TRAVAIL ET GESTION DU TEMPS

36/ PRISE DE PAROLE EN PUBLIC ET AISANCE RELATIONNELLE
37/ MOTIVATION ET IMPLICATION DANS SON TRAVAIL

REGLEMENTATION & HYGIENE

38/ HYGIENE ET SECURITE ALIMENTAIRE (HACCP)

39/ REGLES D’ETIQUETAGE ET D’AFFICHAGE PRIX

40/ REGLEMENTATION SUR LES PROMOTIONS ET SOLDES

41/ LUTTE CONTRE LE VOL ET LA DEMARQUE INCONNUE

42/ SECURITE DU PERSONNEL ET PREVENTION DES RISQUES
43/ POSTURE ET GESTES PROFESSIONNELS (PREVENTION TMS)
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METIERS DE LA COUPE

(TRADITIONNELS)

44/ TECHNIQUES DE DECOUPE ET DE PREPARATION (BOUCHERIE, CHARCUTERIE, POISSONNERIE, FROMAGERIE)
45/ HYGIENE, TRACABILITE ET SECURITE ALIMENTAIRE AU RAYON TRADITIONNEL (HACCP RENFORCE)

46/ GESTION DU LABORATOIRE (COMMANDES, DLC, ETIQUETAGE, NORMES)

47/ VALORISATION DES PRODUITS FRAIS ET CONSEILS CLIENTS

48/ PREPARATION DES FETES ET ANIMATIONS COMMERCIALES DES RAYONS TRAD'

49/ REDUCTION DES PERTES ET GESTION DES INVENDUS

50/ INITIATION A LA TRANSFORMATION (EX : PLATS PREPARES, ROTISSERIE)

NUMERIQUE ET OUTILS

51/ UTILISATION DE LA CAISSE INFORMATISEE ET DES OUTILS DE PAIEMENT

52/ FORMATION AUX LOGICIELS DE GESTION COMMERCIALE (EX : SAP, LSA, ETC.)
93/ DIGITALISATION DU POINT DE VENTE ET CLICK & COLLECT
54/ E-COMMERCE ET PRESENCE OMNICANALE
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RAYONNAGE

55/ GESTION DE RAYON : NIVEAU 1

56/ GESTION DE RAYON : NIVEAU 2

57/ CHEF DE RAYON : PERFECTIONNEMENT

58/ AMELIORER LA RENTABILITE D'UN RAYON/D'UN LINEAIRE

59/ CALCULER LA VHT POUR GAGNER EN PRODUCTIVITE

60/ TENUE ET GESTION D’UN RAYON : STOCKS, RUPTURES, MARGES, INVENTAIRES

61/ ANALYSE DES PERFORMANCES DU RAYON (CHIFFRE D’AFFAIRES, DEMARQUE, ROTATIONS)
62/ ANIMATION COMMERCIALE DU RAYON (PLV, MISES EN AVANT, PROMOS)

63/ MERCHANDISING SPECIFIQUE AU TYPE DE RAYON (ALIMENTAIRE, TEXTILE, BAZAR...)
64/ MANAGEMENT D’EQUIPE DE RAYON (PLANNING, OBJECTIFS, MOTIVATION)

65/ GESTION DES LITIGES CLIENTS / SAV (DANS LE NON-ALIMENTAIRE)

66/ MAITRISE DES OUTILS DE SUIVI (TABLEAUX EXCEL, LOGICIEL DE GESTION DE RAYON)

DRIVE

67/ ACCUEIL CLIENT ET RELATION CLIENT AU DRIVE

68/ ORGANISATION ET GESTION DES FLUX EN DRIVE

69/ PREPARATION DE COMMANDE EN DRIVE

70/ HYGIENE ET CHAINE DU FROID

71/ GESTION DU TEMPS ET DES PRIORITES AU DRIVE

72/ INDICATEURS DE PERFORMANCE ET TABLEAUX DE BORD DRIVE
73/ SENSIBILISATION AU E-COMMERCE ALIMENTAIRE

74/ MANAGEMENT D’EQUIPE EN DRIVE:

75/ SECURITE ET GESTES ET POSTURES EN ENTREPOT DRIVE

76/ LUTTE CONTRE LES RUPTURES ET OPTIMISATION DES STOCKS
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Centre d'Affaires Optimum
2 rue de la Seyne
83140 Six Fours les Plages
contact@consul-team.fr
04 94 62 24 84

2 SECURITY

N\

119 Avenue Robert Brun

83140 La Seyne sur Mer

contact@consul-team.fr
04 89 33 13 56

www.consul-team.fr @ © ©

Découvrez également nos catalogues :
SANITAIRE ET SOCIAL, METIERS DE BOUCHE ET RESTAURATION,
METIERS DU BATIMENT ET COMPTE PERSONNEL DE FORMATION
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Partenaires de: @ L'I'J

Membrede: < maw @DETO T




