
Concevoir, animer et faire vivre des formations retail blended
CATEGORIE : C

Descriptif
Objectifs de l'habilitation/certification
Monter en compétences les formateurs retail sur le développement des équipes retail grâce à des méthodes
participatives, valorisantes et concrètes, ce qui passe par : 

identifier les modalités pédagogiques d’un parcours blended learning dans le retail,
concevoir une ingénierie de formation retail présentielle,
animer des formations retail présentielles,
traiter les perturbateurs lors de la formation présentielle,
démontrer l’intérêt de participer à la communauté apprenante digitale,
mettre en place une solution d'accompagnement sur le terrain.

Lien avec les certifications professionnelles ou les CQP enregistrés au RNCP
Aucun.

Vue d'ensemble
Domaine(s) d'activité professionnel dans lequel(s) est utilisé la
certification :
Transverse : Tous les domaines liés à la mode et au luxe :

Habillement
Textile
Maroquinerie
Cosmétiques
Horlogerie / Joaillerie
Accessoires
Commerce
Art de vivre...

Tout public, salarié comme demandeur d’emploi

Code(s) NAF : 85.59A
Code(s) NSF : 413 , 312 , 333t

Code(s) ROME : M1402 , K2111 , K2101 , D1406 , K2102
Formacode : 34561

Date de création de la certification : 02/03/2018
Mots clés : Animation , conception , formation , Retail

Identification
Identifiant : 3653

Version du : 19/07/2018

Références
Consensus, reconnaissance ou
recommandation :
Formalisé :

N/A
Non formalisé :

Les mots clés du luxe :
émotion et
personnalisation de la
relation
Observatoire de la
consommation 2018
Le bien-être en
boutique, RMS (3ème
édition, 2018)

Descriptif général des compétences constituant la certification
A1. Identification d’un parcours blended learning dans le retail

Expliquer la variété de modalités pédagogiques potentielles d’un
parcours blended learning

Public visé par la
certification
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http://fr.fashionnetwork.com/news/Emotions-et-developpement-durable-les-mots-cles-du-luxe-en-2018,952889.html#.WtRYGiPpPOQ
http://observatoirecetelem.com/wp-content/themes/obs-cetelem-V3/publications/2018/observatoire-cetelem-consommation-2018.pdf
http://www.retailmanagementservices.fr/wp-content/uploads/2018/04/BARO-PDF-SITE-02.pdf


L’objectif pour le candidat est de connaître les différentes modalités du
blended learning afin d’imaginer des parcours de formation à la
pédagogie engageante. 

Le candidat est capable de comprendre la construction d’un parcours
pédagogique distanciel en complément des formations présentielles
crées en amont pour ancrer les savoir-faire acquis. Il sait quels sont les
outils à sa disposition, comme le social learning ou le video learning, et
comment les aménager entre les sessions d’animation présentielle
pour mettre en place une culture d’amélioration continue et de donner
envie aux participants de changer leurs habitudes durablement sur le
terrain.

A2. Conception d’ingénierie de formation présentielle retail 

Concevoir une ingénierie de formation retail en présentiel, concrète,
participative et valorisante
L’objectif pour le candidat est d’élaborer des formations où l’échange
de bonnes pratiques et l’interaction seront au cœur des méthodes de
transmission des apprentissages. Cela va ainsi permettre aux
participants qui assisteront à ces formations de développer leurs
compétences de façon concrète, tout en étant valorisés. 

Le candidat connaît les clefs de la conception d’une ingénierie de
formation présentielle pour générer des changements de
comportements au sein d’une population d’apprenants adultes
expérimentés en retail. Le candidat est capable de créer une trame
pédagogique claire, structurée et chronométrée avec, pour chaque
thème abordé, un objectif pédagogique précis, des exercices et mises
en situations variées pour donner du rythme à la formation et engager
les apprenants dans la remise en question et le changement de
comportement.

A3. Animation d’une formation présentielle retail

Appliquer des méthodes pédagogiques d’animation de formation pour
adultes
L’objectif pour le candidat est de faire en sorte que sa méthodologie
d’animation de la formation soit adaptée à son public de retailers afin
d’impliquer les participants, de les monter en compétences et de leur
donner envie de changer leurs habitudes de travail.

A partir du déroulé pédagogique conçu, le candidat est capable
d’animer une formation pour adultes participative, valorisante et
concrète, qui ne soit ni descendante ni scolaire, afin d’obtenir le
maximum d’adhésion. Il sait adapter son temps de parole pour que les
participants parlent près de 80% du temps afin de générer des prises
de conscience et de lever les éventuelles résistances. Il adopte une
posture qui invite à l’échange et valorise les réponses des participants
par son vocabulaire ainsi que sa communication non-verbale pour
encourager la participation.  

A4. Traitement des perturbateurs au cours de la formation

Repérer et traiter les conflits ou les tensions dans un groupe
L’objectif pour le candidat est de favoriser une communication fluide et
une bonne entente au sein du groupe afin de faciliter les échanges, la
montée en compétence des participants et éviter les conflits dans le
groupe pour optimiser l’efficacité de la formation.

Tous les salariés du
secteur de la vente à
distance et en magasin

Commission nationale de la certification professionnelle

Inventaire des certifications et habilitations - édité le 25/04/2019 - page 2/5



Modalités générales
La durée de la formation menant à la certification est de 42 heures.

La répartition dans le temps est adaptée en fonction des besoins du client. 

La certification se compose des activités suivantes :

Analyse des besoins des participants
Organisation du planning de formation
Rédaction du contenu de la formation 
Conception et préparation des différents supports pédagogiques
Animation en présentiel d’un groupe de vendeurs ou de managers de points de vente
Transmission des méthodes de vente sur le savoir-être et savoir-faire à appliquer.

Le candidat est capable de créer une ambiance de travail positive
favorisant la participation et évitant les tensions au sein du groupe. Il
sait ainsi repérer les perturbateurs pour anticiper les tensions. Il est
également capable de résoudre les conflits en adoptant une posture
ouverte, en faisant preuve d’écoute active et d’observation des
participants pour identifier les signes d’agacement ou de conflit
naissant et les traiter au plus vite afin de ne pas entraver la qualité de
la formation.

A5. Participation aux communautés apprenantes digitales

Démontrer aux participants l’intérêt de participer à la communauté
apprenante digitale 
L’objectif pour le candidat est de motiver les participants à prendre
part à l’animation à distance d’une communauté à l’issue de la
formation pour ancrer les bonnes pratiques et générer de l’entraide
collective.

Le candidat est capable de capitaliser sur l’outil qu’est la plateforme
digitale pour donner envie aux participants de partager leurs réussites,
leurs doutes et les questions qu’ils n’avaient pas en tête au moment
de la formation présentielle afin de les mettre en mouvement de façon
pérenne. Il sait comment partager avec le groupe l’intérêt de l’outil et
comment créer des interactions positives et enrichissantes pour tous,
avant même la fin de la formation et pendant les trois semaines qui
suivent pour créer une dynamique de groupe motivante.

A6. Mise en place d’accompagnement en point de vente

Élaborer une solution participative de montée en compétences sur le
terrain
L’objectif pour le candidat est de mettre en œuvre une solution
d’accompagnement des participants en point de vente afin de suivre et
ancrer les bonnes pratiques issues de la formation présentielle. 

A partir de la méthode d’accompagnement sur le terrain, le candidat
est capable d’adopter la posture de coach face aux personnes à
monter en compétences pour les responsabiliser sur leur
développement professionnel suite à la formation présentielle. Il sait
comment utiliser l’écoute active pour les pousser à s’auto-analyser et
faire générer des solutions adaptées à leurs problématiques, tout en
s’adaptant la personnalité de chacun, pour capitaliser sur le plan
d’action précédemment établi et garantir des changements de
comportement durables.
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Utilisation d’outil de mise en place d’une solution participative de développement des compétences en
présentiel et en distanciel
Analyse en distanciel d’une communauté apprenante sur une interface digitale
Liste des modules :

Identifier les modalités pédagogiques potentielles d’un parcours blended learning dans le retail
Concevoir une ingénierie de formation retail présentielle, concrète, participative et valorisante
Animer des formations participatives vente, management de point de vente ou management de réseau
Repérer et traiter les conflits ou les tensions dans un groupe d’apprenants issus du retail opérationnel
Découvrir les clefs pour démontrer aux participants l’intérêt de participer à la communauté apprenante
Élaborer et mettre en place une solution participative de montée en compétences sur le terrain

Liens avec le développement durable
Aucun

Valeur ajoutée pour la mobilité professionnelle et l'emploi

Evaluation / certification

Pour l'individu
Montée en compétences dans le secteur.
Meilleure employabilité.
Gestion de son organisation de travail.
Création de lien personnalisé avec les participants.
Validation certifiante des acquis.

Pour l'entité utilisatrice
Montée en compétences des équipes.
Contribution au développement de la performance.
Valorisation de la marque employeur.
Engagement, motivation des équipes.
Identification des profils à haut potentiel.

Pré-requis
Toute personne ayant un poste de vendeur ou de manager dans un
point de vente.

Compétences évaluées
L’ensemble des compétences sont évaluées.

Niveaux délivrés le cas échéant (hors nomenclature des niveaux
de formation de 1969)
Aucun

La validité est Permanente

Possibilité de certification partielle : oui
Étendue de la certification partielle :
Permanente

Durée de validité des composantes acquises :
Permanente
Durée accordée pour valider les composantes manquantes :
24 mois
Matérialisation officielle de la certification :
Certificat de compétences

Centre(s) de
passage/certification

Au sein de RMS
Consulting ou au sein de
l’entreprise cliente
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Plus d'informations
Statistiques
Statistiques sur les 3 dernières années : 10 candidats ont été formés à tout ou partie de la formation
menant à la certification en 2015, 15 en 2016 et plus de 20 en 2017.

Autres sources d'information
https://www.retailmanagementservices.fr/fr/formation/
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