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—— PREAMBULE

Des modules de formation
simples et opérationnels.

© LES OBJECTIFS DES MODULES |- LEURS ATOUTS

DE FORMATION Des modules de formation assurés

Ces modules courts, réepondant par des professionnels de haut niveau
a des problematiques specifiques, maitrisant parfaitement les problématiques
permeﬁen’[ aux parﬂc]pan’[s de des métiers des boissons en CHD.

se perfectionner avec pour objectif
de transformer les acquis de la formation
en compétences opérationnelles.

&) cOTE EMPLOI DU TEMPS

En fonction du module sélectionng,
la formation sorganise :
® en distanciel

® ou en présentiel.

La formation peut étre dispensee
dans l'entreprise ou en region.

FINANCEMENT CERTIFICATION Qualiopi »

Les formations peuvent Organisme de Formation processus certifié
étre prises en charge certifie Qualiopi = 3 REPUBLIQUE FRANCAISE
par votre OPCO. La certification qualit¢ a été deliviée au fitre de

la catégorie dacfion suivante :
ACTIONS DE FORMATION
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—— FORMATION A DISTANCE

Téléve nte en CH R - MODULE DUREE ETAPE CONTENU
RéUSSi r Ses Ve nll.es pa r Té I é p h O n e. Avant la formation - Questionnaire Fvaluer les affentes ef le niveau des participants

INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION
Objectifs pédagogiques - LES FONDAMENTAUX DE LA VENTE PAR TELEPHONE

Apports theoriques et exercices pratiques favorisés par la formation a

Module T 200 Etape 1 distance

LES FONDAMENTAUX DE LA VENTE PAR TELEPHONE

. . . A o Simulation d'appel entrant
v Savoir communiquer son sourire et éfre positif W .
Analyse par le groupe et débriefing animateur

v Savoir proposer un produit
v Savoir optimiser sa prise de commande . o
v Savoir construire un argument pour vendre 8;8? Theure d : | LES FONDAMENTAUX DE LA VENTE PAR TELEPHONE

au félephone llstiete il lex el , Appor‘rs théoriques et exercices pratiques favorisés par la formation a

. . . Module 2 200 Etape 2 distance
v Savoir parler de toutes les familles de boissons ) o
Yy Simulation d'appel sortant
par feléphone o
) . ' » Public visé Analyse par le groupe et débriefing animateur
v Développer sa relafion client au feléphone ) ) . »
Commerciaux sedentaires et téléventes
v Les mots qui fidélisent ) )
v Lespieges a évifer APPORT DE METHODE POL’JR'DEVELOPPER
. ' . s SA RELATION CLIENT AU TELEPHONE
v Gérer un client mécontent au téléphone Prérequis o
v Parler des paiements par téléphone Et il d bilite Les mots qifidelisent
) ° P p. (e [peslstEresie s e orEEallicy Module 3 200 Etape 3 Les pieges a évifer

v Organiser son espace de fravail pour plus de vente par téléphone (10 participants . . . o

de performance _ . o Gérer un client mecontent au feléphone

. ) . maximum par session. & minimum) Parler des paiements par télephone
v Collaborer efficacement avec un commmercial ferrain . )
. . . Entrainement pratique
pour optimiser la gestion des clients
Méthodes pédagogiques ORGANISER SON ESPACE DE TRAVAIL POUR PLUS
DE PERFORMANCE
FORMATION DU TYPE FAOD Module 4 200 Etape 4 Collaborer efficacement avec un commercial ferrain pour optimiser la

) ) R ) gestion des clients
v Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne i ) i i

o Conclusion ef évaluation en ligne
v Apport d'outils, méthodes et clés de lecture

v Mise en application sur des situations concrétes et adaptee
& son équipe ou a ses responsabilités transversales

PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVI ET EVALUATION
v Formation & distance en Salle virtuelle privee

v 4temps de formation de 2HOO et THOO de travail individuel
intersession

v s tiendront compte des tfemps d'aftention et de la situation
a distance via le systéme de visio conférence utilisé. Des outils
comme Klaxoon ou autre outils pédagogiques seront ufilises
en intersession

v Evaluation par les mises en situation, travail intersession
et en fin de parcours
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Négociation

Objectifs pédagogiques

COMPRENDRE LES ENJEUX D'UNE NEGOCIATION VUE
PAR LES DEUX PARTIES

v Utiliser les fondamentaux de la vente pour réussir
ses négociations

v Connaitre les phases majeures d’'une négociation
et savoir conduire

v Adapter son comportement aux situations
et aux personnalités

v Savoir Renforcer sa confiance pour aborder foutes
les négociations avec sérenife

v Savoir se préparer a chaque phase de la négociation
et des enjeux inhérents aux marche du CHR

v Savoir sadapter selon les clients (prospects ou clients
existants) pour ne pas céder et résister aux menaces,
pressions temps ef conduire chaque phase de négociation
avec serénite

Méthodes pédagogiques

FORMATION DU TYPE FAOD
v Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
v Apport doutils, méthodes et clés de lecture

v Mise en application sur des situations concrétes et adaptee
& son équipe ou a ses responsabilités transversales

PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVI ET EVALUATION

v Formation a distance en Salle virtuelle privée

v 5temps de formation de 2HOO et THOO de travail individuel
infersession

v s tiendront compte des femps d'aftention et de la situation
a distance via le systéme de visio conférence utilisé. Des outils
comme Klaxoon ou autre outils pédagogiques seront ufilises
en infersession

v Evaluation par les mises en situation, travail intersession
et en fin de parcours

Durée
8h00 + Theure de travail personnel

Public visé
Les équipes ef managers en charge
de négociatfion

Prérequis

Etre en poste avec des responsabilités
de négociation, chez un distributeur
(10 participants maxirmum par session,
6 minimun)

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP I 2026
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———— FORMATION A DISTANCE

MODULE

Avant la formation

Module 1

Module 2

Module 3

Module 4

DUREE

200

200

200

200

ETAPE

Questionnaire

Etape 1

Ftape 2

Ftape 3

Ftape 4

CONTENU

Evaluer les affentes et le niveau des participants

INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS
FORMATION

Appropriation de la methode T..N.A pour sadapter & tout type de
negociation

Des enjeux raisonnables jusgquaux risques conflictuels

La methode T.LN.A. est une modélisation du processus de conduite
d’'une négociation en situation conflictuelle, selon un phasage
souple, avec des possibilités de va et vient enfre chaque phase, selon
[état de tension de son ou ses acteurs

APPRENDRE A S’ADAPTER A SON INTERLOCUTEUR
ET SES ATTENTES EN NEGOCIATIONS

Apport de fondamentaux sur la morpho gestuelle

Les grands styles caractéristiques d'individus. ( mieux se connaitre
pour mieux apprendre & connaitre autre)

Exercices pratiques adaptés a la négociation CHR

S’ENTRAINER A NEGOCIER AVEC LES DIFFERENTS
TYPES DE CLIENTS

v Acquisitions
v Renouvellement
v Consolidation d'accord

Sadapter au nouveau contexte marché, savoir prendre en compte
les demandes clients pour en faire des outils de maitrise de la
négociation

Exercices pratiques adaptés & la négociation CHR : De la découverte
du client ef de ses demandes jusqu & la signature d'une
collaboration rentable et acceptable pour les 2 parties.

S’ENTRAINER A NEGOCIER AVEC LES DIFFERENTS
TYPES DE CLIENTS

v Acquisitions
v Renouvellerment
v Consolidation d'accord

Acquisition des reflexes dans la conduite des différentes phases de
négociations en particuliers sous tensions conflictuelles.

Conclusion et évaluation en ligne
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Fondamentaux de la vente.

Objectifs pédagogiques

CONNAITRE ET PARTAGER LES ETAPES DE VENTE
ADAPTEES AU METIER DU DISTRIBUTEUR CHR

v Savoir construire une démarche efficace et adaptée
aux cibles clients de mon ferritoire

v Connaitre, partager et savoir utiliser les techniques de ventes
et d'efficacité de visite

v Savoir présenter le pitch et FTUSP distributeur

v Savoir mener un entrefien de vente et le conclure

v Intégrer le nouvel environnement Post Covid dans
la démarche de vente

v Connaitre et savoir utiliser les différents médias pour prendre
contact avec un prospect et donner confiance pour évaluer
le potentiel de développement

Meéthodes pédagogiques

v Jeux pédagogiques de sensibilisation

v Apport doutils, méthodes et clés de lecture

v Mise en application sur des situations concretes et adaptee

aux CHR et de ses enjeux

PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVI ET EVALUATION

4
v

5 modules de formation de 2HOO

lls fiendront compte des temps d'aftention et de la situation

a distance via le systéme de visio conférence utilisé. Des outils
comme Klaxoon ou autre outils pédagogiques seront ufilises
en infersession

Evaluation par les mises en situation, travail intersession
et en fin de parcours

Durée
10h0O0

Public visé
LLes commerciaux

Prérequis
Aucun

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP

———— FORMATION A DISTANCE

MODULE

Module 1

Module 2

Module 3

Module 4

Module 5

CONTENU

Introduction, objectifs et principes de fonctionnement de la
formation. Rappel des fondamentaux de la communication

Situer les enjeux dans le cadre du développement du
métier de distributeur. Les forces des distributeurs sur
le marché CHR

Les fondamentaux de la vente

Les technigues de vente utilisables, évaluation des points forts ef
freins des participants, adaptations en fonction
des cibles

Realiser et developper lefficacite de l'entretien de vente
du premier contact et d'une visite PDV

Les 5 femps :

Préparation visite Client
Premiére impression
Découverte du client
Proposition argumentee
Traiternent des objections
Conclusion

Savoir vendre Ses différences de distributeurs independants, les
benefices pour le client et le services d'accompagnement

Intégrer l'environnement Post Covid, faire sauter les freins

Simulation d'une action individuelle de vente

Apport méthode complementaire selon les acquis
individuels évalues

Conclusion, évaluation, engagement individuel ef collectif
sur les applicafions ef actions post formation

MODALITES PEDAGOGIQUES

Infroduction. Visio avec jeu interactif,
apport méthode.

Visio avec jeu inferactif
Mise en situation individuelle et
apport methode

Connaitre et partager les bonnes
pratiques, etablir un socle de
technigques incontournables

Alternance application concréte
et entrainement aux étapes clés
du rdv Client CHR

Alternance application concréte

et entrainement aux étapes clés.
Conlcusion Evaluation en ligne,
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Fondamentaux
du management.

MODULE

Avant la formation

Module 1

Objectifs pédagogiques

COMPRENDRE LES ENJEUX
DE SON ROLE DE MANAGER

v Identifier son style de management

v Adapter son comportement aux situations
et aux personnalités

v Coordonner et accompagner équipe

v Assurer le controle tout en développant lautonomie
des individus

v Apprecier et valoriser les performances individuelles
et collectives

v Mener des entretiens individuels

v Animer des réunions

Méthodes pédagogiques

FORMATION DU TYPE FAOD

‘4
‘4
‘4

Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
Apport d'outils, méthodes et clés de lecture

Mise en application sur des situations concrétes et adaptee
& son équipe ou a ses responsabilités transversales

PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVI ET EVALUATION

v
v

v

Formation & distance en Salle virtuelle privée

5 temps de formation de 2HOO et THOO de travail individuel
intersession

lls fiendront compte des temps d'aftention et de la situation

a distance via le systéme de visio conférence utilisé. Des outils
comme Klaxoon ou autre outils pedagogiques seront utilises
en infersession

Evaluation par les mises en situation, fravail infersession
et en fin de parcours

Durée
10h0O0 + 1 heure de travail personnel

Public visé
Chef des ventes - Manager

Prérequis

Etre en poste avec des responsabilités
de management, chez un distfributeur
(10 participants maximum par session,
6 minimun)
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Module 2

Module 3

Modules 4

Module 5

14

DUREE

200

200

200

200

200

ETAPE
Questionnaire

Etape 1

Etape 2

Etape 3

Etape 4

Etape 5

Etape 6

Etape 7

Ftape 8

Etape 9

Ftape 10

CONTENU
Evaluer les affentes et le niveau des participants
INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Les enjeux du management dans le cadre de la vision d'entreprise
v Lesstyles de management
v Le management fransversal ou fonctionnel

v Les différentes leviers de motivation et facteurs de démoativation (e
manager motivant)

Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

RETOUR SUR LES ACTIONS NOUVELLES MENEES DANS LES
ACTIONS AUPRES DE SON EQUIPE OU DES COLLABORATEURS

Apport technique et méthodologique a travers des cas de mise en pratique
concréte et jeux de sensibilisation

v Lesfondamentaux de la communication
v Ledéveloppement de lautonomie
v L'adéquation style de management / niveau d'aufonomie

RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS REALISEES
ET PROCESSUS DEVELOPPES

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
v Ledéveloppement d’'un collaborateur
v Les différents types dentretiens individuels
v Lemanagement a distance, utilisation de la méthode GROW

RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS REALISEES
ET PROCESSUS DEVELOPPES

Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
v Laprise de décision
v Savoir gérer et capter les participants pendant une infervention
v Construire et animer une réunion a distance ou en face a face

Engagement a l'action intersession par meétier avec preéparation d'un démarrage

de réunion a distance de 10 minutes

Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée,
apports complementaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la
motivation dans une entreprise

Evaluation individuelle ef conclusion collective pour engager une dynamique de

progression
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MODULE
Avant la
formation
[} [}
Manager logistique. o
Objectifs pédagogiques
COMPRENDRE LES ENJEUX DE SON ROLE
DE MANAGER Durée . Module 2
v Identifier son style de management 10h0O0 + 1 heure de travail personne
v Adapter son comportement aux situations
et aux personnalités
v Coordonner et animer 'équipe logistique autour de la qualite Public visé
et la sécurife Les Responsables Entrepot-Logistique
v Savoir briefer les équipes logistiques sur les actions prioritaires
v Savoir cadrer et recadrer un collaborateur logistique
(preparation et livraison) Prérequis
o ) - L Module 3
v Savoir féliciter et encourager pour motiver & progresser Etre en poste chez un distriouteur avec des
et agir dans lnterét du métier logistique et de lentreprise responsabilités de management
v Préparer et Animer des réunions flashs pour informer
et impliquer 'équipe logistique dans l'entreprise
Méthodes pédagogiques
FORMATION DU TYPE FOAD
v Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
v Apport doutils, méthodes et clés de lecture Module 4
v Mise en application sur des situations concrétes et adaptee
& son équipe ou a ses responsabilités transversales
PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVI ET EVALUATION
v Formation & distance en Salle virtuelle privée
v 5temps de formation de 2HOO et THOO de travail individuel
intersession
v s tiendront compte des tfemps d'aftention et de la situation Module &
a distance via le systeme de Visio conférence utilisé. Des outils
comme KLAXOON ou autre outils pédagogiques seront
utilisés en intersession
v Evaluation par les mises en situation, fravail infersession

et en fin de parcours
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DUREE

200

200

200

200

200

FORMATION A DISTANCE

ETAPE

Questionnaire

Etape 1

Etape 2

Etape 3

Etape 4

Ftape 5

Etape 6

Etape 7

Etape 8

Etape 9

Etape 10

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES !

CONTENU

Evaluer les attentes et le niveau des participants

Infroduction, Objectifs et processus formation

LES ENJEUX DU MANAGEMENT DANS LE CADRE
DE LA VISION D’ENTREPRISE
v Lesstyles de management

v Le management fransversal ou fonctionnel

v Lesdifférentes leviers de motivation et facteurs de demotivation
(le manager motivant)

Preéparation temps 2 : les engagements et actions des participants

Retour sur les actions nouvelles menees dans les actions auprés de son équipe ou
des collaborateurs

APPORT TECHNIQUE ET METHQDOLOGIQUE A TRAVERS DES CAS
DE MISE EN PRATIQUE CONCRETE ET JEUX DE SENSIBILISATION
v Les fondamentaux de la communication

v Le développement de lautonomie

v Lladéquation style de management / niveau d'autonomie d'un collaborateur
logistique

Retour sur les applications infersessions réalisées et processus développées

APPORT METHODE ET APPLICATION SUR LES ELEMENTS
CONCRETS DES PARTICIPANTS
v Ledéveloppement d'un collaborateur logistique

v Les différents types dentretiens individuels (félicitation, cadrage, recadrage,
entretien individuel annuel)

v Le management collectif : partager un objectif dentreprise, une décision de
la direction

Retour sur les applications infersessions réalisées et processus développés

APPORT METHODE ET APPLICATION SUR LES ELEMENTS
CONCRETS DES PARTICIPANTS
v Laprise de décision
v Savoir gérer et capter les participants pendant un briefing
collectif «court»
v Construire ef animer une réunion courte application sur les regles
de sécurite

Engagement a l'action intersession par meétier avec préparation d'un démarrage de
réunion logistique de 10 minutes

Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur le briefing préparé, apports
complémentaires sur les aftentes des équipes logisfiques pour nourrir la motivation
dans une entreprise

Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de
progression

DISTECH SupP I 2026
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Recrutement.

MODULE

Avant la formation

Objectifs pédagogiques

v

Observer et decrypter les différentes gestuelles intervenant
dans un entrefien de recrutement discerner d'aprés quelles
attitudes on peut cerner un profil, avec quelles incidences
sur la conduite de 'écoute active.

v Elaborer un processus de recrutement & appliquer
& tous les candidats
Méthodes pédagogiques

FORMATION DU TYPE FAOD

4
v
v

Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
Apport d'outils, méthodes et clés de lecture

Mise en application sur des situations concrétes et adaptée
& son équipe ou a ses responsabilités transversales

PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVI ET EVALUATION

‘4
‘4

Formation & distance en Salle virtuelle privée

4 tfemps de formation de 2HOO et THOO de travail individuel
infersession

lls fiendront compte des temps d'aftention et de la situation

a distance via le systéme de visio conférence utilisé. Des outils
comme Klaxoon ou autre outils pedagogiques seront utilises
en infersession

Evaluation par les mises en situation, fravail infersession
et en fin de parcours

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES

Durée

8h00 + Theure de travail personnel

Module 1

Public visé
Les équipes ef managers en charge de

recrutement de collaborateur

Module 2

Prérequis

Ftre en poste avec des responsabilités
de recrutement chez un disfributeur
(10 participants maximmum par session,
6 minimum)

Module 3

Module 4

I DISTECH SUP I 2026 18

DUREE

200

200

200

200

FORMATION A DISTANCE

ETAPE CONTENU

Questionnaire  Evaluer les attentes et le niveau des participants

LANALYSE MORPHOGESTUELLE
Un outil sans égal d'audit corporel de personnalité. Le principe de l'observation
active et de son lien avec écoute active
Etape ]
L'observation du candidat concernant
v ses gestes orafoires
v ses gestes de ressenti

LA PREMIERE IMPRESSION

Le piege des affects et des stéréotypes
Etape 2 Le contact, premier indice a olbserver
v Intfroverti ou extraverti ?

L'importance de la prise en compte de ces deux profils

LA COMMUNICATION

Les Etats du Moi du candidat
Etape 3 Leur décryptage
A quoi sattendre

Le partage des convictions

[’élaboration d’un processus de recrutement a appliquer & fous les candidats
avec la constitution d'un questionnaire
Les questions a poser pour chaque critére retenu
Etape 4 Les réponses et atfitudes associees a observer et valider
Recommandations

Conclusion et évaluation en ligne
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Fondamentaux vente mixologie -
Tendance/ Spiritueux/Cocktails.

Objectifs pédagogiques

SAVOIR DEVELOPPER SES CONNAISSANCES
SUR LES « CRAFTS ALCOOLS »

v Connaitre les tendances de développement
sur les différentes familles

v Savoir parler des spécificités des différentes familles
(Gins, whiskies, ...)

v Connaitre les éléments clés pour sélectionner
et recommander une carte alcools

v Savoir réaliser une recette de cocktails

Meéthodes pédagogiques

FORMATION DU TYPE FAOD
v Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
v Apport d'outils, méthodes et clés de lecture

v Mise en application sur des situations concrétes
de ventes

LES PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVI ET EVALUATION

v Formation a distance en Salle virtuelle privée

v 4 temps de formation de 2HOO + 30 min de travail individuel
infersession

v s tiendront compte des femps d'aftention et de la situation
a distance via le systéme de visio conférence utilisé. Des outils
comme Klaxoon ou autre outils pédagogiques seront ufilises
en infersession

v Bvaluation de debut de formation, en mises en situation,
et en fin de parcours

Durée
8h00 + 30 mn de travail personnel

Public visé
Les commerciaux

Prérequis
Préparation du matériel :
v Bandeau degustation
v 2alcools en petite degustation

v 2 verres neutres fiches de degustation

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP I 2026

———— FORMATION A DISTANCE

MODULE DUREE ETAPE

Avant la formation - Questionnaire

Module 1 200 Etape ]

Module 2 200 Ftape 2

Module 3 200 Ftape 3

Module 4 200 Ftape 4

CONTENU
Evaluer les affentes et le niveau des participants

INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS
FORMATION - CONNAITRE LES SPIRITUEUX BLANCS

v Gin
Vodka
Tequila
Histoire

L L < X

Fabrication
v Utilisation

Savoir en parler — savoir vendre leurs différences et ufilités
dans un point de vente

Dégustations guidées a distance
Foire aux questions

CONNAITRE LES SPIRITUEUX BRUNS
v Whisky
v Rhum
v Histoire
v Fabrication
v Utilisation)

Savoir en parler — savoir vendre leurs différences et utiliteés
dans un point de vente

Dégustations guidées a distance
Foire aux questions

CONNAITRE LES AUTRES TENDANCES, TYPES LIQUEURS
v Vermouth
v Amer
v Histoire
v Fabrication
v Utilisation

Savoir en parler — savoir vendre leurs différences et ufilités
dans un point de vente

Dégustations guidées a distance
Foire aux questions

CONNAITRE LES TENDANCES CONSOMMATIONS
v Cocktails
v Apéritifs
v Reésumé Semaine
Creation d'une recette cocktail réalisée par les participants
Conclusion et évaluation en ligne

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP I 2026

21




———— FORMATION A DISTANCE

Experts

Mieux vendre et plus les bieres crafis, VOPULE  ETARE CONTEND
Avant la ) ) . . .
T . . Questionnaire  Evaluer les attentes et le niveau des participants

Objectifs pédagogiques formation
v Comprendre lévolution du marché : familles de INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION -

brasseries et de clienteles CONNAITRE LESATTENTES EN FONCTION DES TYPOLOGIES
v Approfondir les caractéristiques des styles de bieres POINTS DE VENTES

pour se positionner en spécialiste
v Acquérir des repéres clés pour déguster, conseiller et Durée i Les outils dun bar spédialistes des « crafts beers »

marier les bieres 2jours: 14 heures ieelie B v/ Gammes
v Adapter son argumentation en fonction des styles de v Cartes

bieres v Matériels

Public visé
Les commerdiaux Les styles de biéres tendances
Méthodes pédagogiques
APPORTER DE NOUVELLES CONNAISSANCES

FORMATION DU TYPE FAOD Prérequis PRATIQUES SUR LES INCONTOURNABLES D'UN CARFT
v Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne Préparation du mateériel : BAR
v Apport doutils, méthodes et clés de lecture v/ Bieres B
v Mise en application sur des situations concrétes de v/ Verres Module 2 Ftape 2 v Matériel

ventes v Fiches de dégustation v Carte

v Gamme a présenter

LES PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVIET EVALUATION Les tendances en termes de styles de bieres et de brassins et

appropriation des données théoriques

v Des outils comme Klaxoon ou autre outils

pédagogiques serorllt utilisés pour favoriser LE TRAVAIL DE SELECTION DE GAMME

la montée en compétence et mesurer les acquis

des participants pendant la formation. Afaire & partir des gammes crafts biéres des distributeurs): exercice
v Bvaluation de début de formation, en mises en Module 3 Etape 3 pratique

Le travail sur létablissement dune carte et dun tableau « spécialiste »
UBA...: exercice pratique

Le travail sur Les bieres et mets : exercices pratiques

situation, et en fin de parcours.

CONNAITRE LES TENDANCES CONSOMMATIONS

v Cocktails bieres
v Développement de [Apéritifs
Module 4 Etape 4 /  Résumé Semaine

Savoir prendre une longueur davance Echanges sur les derniéres
créations  brassicoles : tour dhorizon international

Conclusion et évaluation en ligne
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Fondamentaux -

MODULE

Avant la formation

Module 1

Mieux vendre et plus les bieres crafiz.

Objectifs pédagogiques

<

Comprendre les grandes tendances du marché

v Connaitre la fabrication de la biére pour comprendre
les grandes familles de bieres

v Distinguer les principales caractéristiques des bieres :
au-dela des couleurs, les pays, les grandes familles de biéres

v Utiliser les bons mots pour conseiller, vendre

Meéthodes pédagogiques

FORMATION DU TYPE FAOD
v Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
v Apport doutils, méthodes et clés de lecture

v Mise en application sur des situations concrétes
de ventes

LES PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVI ET EVALUATION
v Formation a distance en Salle virtuelle privée
v 4temps de formation de 2HO0

v lis tiendront compte des tempps d'aftention et de la situation
a distance via le systéme de visio conférence utilisé. Des outils
comme Klaxoon ou autre outils pedagogiques seront utilises
en infersession

v Evaluation par les mises en situation, fravail infersession
et en fin de parcours.

Durée

8h00 .

Public visé
Les commerciaux

Module 2

Prérequis
Préparation du matériel :
v Bieres

v \erres
. . Module 3
v Fiches de dégustation

ACCESIBILITE

Ce module est disponible en version vidéo
a destination des personnes sourdes ef
malentendantes

Module 4

Module 4

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP I 2026 24

DUREE

200

200

200

200

200

ETAPE CONTENU
Questionnaire  Evaluer les affentes ef le niveau des participants
INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION -
LES FONDAMENTAUX DES CRAFTS BEERS
v Fabrication
Ftape 1 v Styles
v Langage fondamental
Alternance d'apport théorique et pratique a distance
COMPRENDRE LES DIFFERENTES FAMILLES BIERES
ET SAVOIR EN PARLER
Nouvelles connaissances pratfiques sur les incontournables sur les crafts beers
Etape 2 v \Verreries
v Plateau dégustation
v Affichage arriére bar
v Carte
... et de la gamme a présenter. La roue des saveurs bieres
DISTINGUER LES PRINCIPALES CARACTERISTIQUES DES BIERES
Au-dela des :
v Couleurs
v Pays
Etape 3 v Grandes familles de bieres
Travail sur les gammes vendues par les participants :
Acquerir des fondamentaux de vente des crafts beer
Foire aux questions
CONNAITRE LES TENDANCES BIERES
. Savoir Utiliser les bons mots pour conseiller, vendre : exercice pratique devant
Etape 4 - .
les participants ( jeu concours)
Conclusion et évaluation en ligne
CONNAITRE LES TENDANCES CONSOMMATIONS
v Cocktails
v Apéritifs
Etape 4 v Résume Semaine
Creation d'une recette cocktail réalisée par les participants
Conclusion et évaluation en ligne
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E— FORMATION A DISTANCE

MODULE DUREE ETAPE CONTENU

Expert -
Mieux vendre et plus les bieres crafiz.

Avant la formation - Questionnaire  Evaluer les attentes et le niveau des participants

INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION -
CONNAITRE LES ATTENTES EN FONCTION DES TYPOLOGIES

Objectifs pédagogiques POINTS DE VENTES
; Les outils d'un bar specialistes des « crafts beers »
v Comprendre l'évolution du marché : familles de brasseries gkl:geoe T Y O [ Module 1 200 Etape 1 v Gammes
et de clientéles v Cartes
v Approfondir les caractéristiques des styles de bieres v Materiels
pour se positionner en spécialiste s Panes ] o o e o
v Acquérir des repéres clés pour déguster, Les commercialic & slyles oe bieres fencances
conselller et marier les bieres
v Adapter son argumentation en fonction APPORTER DE NOUVELLES CONNAISSANCES PRATIQUES SUR
des styles de bieres LES INCONTOURNABLES
Prérequis D’UN CRAFT BAR
) ) ] Preparation du matériel : v Matériel
Meéthodes pédagogiques v Beres Module 2 200 Etape 2 v Carte
v \erres v Gamme & présenter
FORMATION DU TYPE FAOD v Fiches de dégustation
v Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne Les tfendances en termes de styles de bieres et de brassins ef appropriation des
v Apport doutils, méthodes et clés de lecture . donnees theoriques
v Mise en application sur des situations concrétes ]
de ventes LE TRAVAIL DE SELECTION DE GAMME
Afaire a partir des gammes crafts bieres des distributeurs) : exercice pratique
Module 3 200 Etape 3 Le fravail sur [établissement d’une carte et d'un fableau « spécialiste » UBA... :

LES PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVI ET EVALUATION
v Formation a distance en Salle virtuelle privee

v 4 temps de formation de 2HOO + THOO de travail individuel
intersession

exercice prafique
Le fravail sur Les biéres et mets : exercices prafiques

CONNAITRE LES TENDANCES CONSOMMATIONS
v Cocktails bieres
v Deéveloppement de Apéritifs

v listiendront compte des tempps d'aftention et de la situation
a distance via le systéme de visio conférence utilisé. Des outils
comme Klaxoon ou autre outils pedagogiques seront utilises
eninfersession Module 4 200 Etape 4 v Résume Semaine

v EBvaluation de debut de formation, en mises en situation,

ef en fin de parcours Savoir prendre une longueur davance Echanges sur les derniéres

créations  brassicoles : tour d’horizon international
Conclusion et évaluation en ligne
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Les programmes de
formation en présentiel.

FORMATIONS EN PRESENTIEL 29
Fondamentaux - Télévente en CHR 30
Fondamentaux - Prospecter en CHR 32
Fondamentaux - Négociation 34
Fondamentaux - Vente 36
Fondamentaux - Management 38
Fondamentaux - Management 2 40
Fondamentaux - Management - Logjistique 42
Fondamentaux - Vente Mixologie - Tendance | Spiritueux | Cocktails 44
Expert - Vente mixologie - Tendance | Spiritueux | Cocktails 46
Fondamentaux - Mieux vendre et plus les bieres crafts 48
Expert - Mieux vendre et plus les bieres crafts 50
Mieux vendre le vin en CHR 52
Agiliser son entrepot 54

LES METHODES PEDAGOGIQUES NOUVELLES

v Des formations ludiques organisées en Plusieurs «épisodes»
4 5 5 selon le theme de formation
v Opérationnelles avec un suivi individuel et application sur le terrain
pendant la formation
v Economique :
- Plus de logistique
- Pas d'absence longue du terrain

v Adaptées a votre métier
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Fondamentaux -
Télevente en CHR.

Objectifs pédagogiques

LES FONDAMENTAUX DE LA VENTE PAR TELEPHONE

v Savoir communiquer son sourire et étre positif

v Savoir proposer un produit

v Savoir optimiser sa prise de commande

v Savoir construire un argument pour vendre au
téléphone

v Savoir parler de toutes les familles de boissons par
téléphone

v Développer sa relation client au téléphone

v Lesmots qui fidélisent

v Lespieges a éviter

v Gérer un client mécontent au téléphone

v Parler des paiements par téléphone

v Organiser son espace de travail pour plus de
performance

v Collaborer efficacement avec un commercial terrain
pour optimiser la gestion des clients

Méthodes pédagogiques
FORMATION EN PRESENTIEL

v Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne

v Apport doutils, méthodes et clés de lecture

v Mise en application sur des situations concretes

et adaptée a son équipe ou a ses responsabilités
transversales

PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVI ET EVALUATION
v 2 journées de formation de 7h00

v

Evaluation par les mises en situation, travail
intersession et en fin de parcours

Durée
2 journées -de 7h00

Public visé
Commerciaux sédentaires et téléventes

Prérequis

Etre en poste avec des responsabilités
de vente par téléphone (10 participants
maximum par session, 6 minimum)

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP I 2026

MODULE

Avant la
formation

Module 1

Module 2

Module 3

Module 4

30

FORMATION EN PRESENTIEL

ETAPE

Questionnaire

Etape 1

Etape 2

Etape 3

Etape 4

CONTENU

Evaluer les attentes et le niveau des participants

INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION -
LES FONDAMENTAUX DE LA VENTE PAR TELEPHONE

Apports théoriques et exercices pratiques favorisés par la formation a
distance

Simulation dappel entrant
Analyse par le groupe et débriefing animateur

LES FONDAMENTAUX DE LA VENTE PAR TELEPHONE

Apports théoriques et exercices pratiques favorisés par la formation a
distance

Simulation dappel sortant
Analyse par le groupe et débriefing animateur

APPORT DE METHODE POUR DEVELOPPER SA RELATION
CLIENT AU TELEPHONE

Les mots qui fidélisent

Les pieges a éviter

Gérer un client mécontent au téléphone
Parler des paiements par téléphone
Entrainement pratique

ORGANISER SON ESPACE DE TRAVAIL POUR PLUS DE
PERFORMANCE

Collaborer efficacement avec un commercial terrain pour optimiser la
gestion des clients

Condlusion et évaluation en ligne

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP
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Fondamentaux - PRéseNTIELLE
Prospecter en CHR. rape

Objectifs pédagogiques: v

v Connaitre et savoir respecter les 4 phases dune

prospection
v Réussir le premier contact Etape 2
Donner envie de se connaitre réciproquement, Durée
du pitch a la découverte d'un prospect 2 journees 14H00
Do e e e puc st
les équipes commerciales
v Apprendre a lire la communication non verbale
et décoder les comportements pour sadapter aux Prérequis :
interlocuteurs étre en poste de commercial ou
v Savoir préparer ses prospections avec les réseaux ?evelotppe|ur ?t a\éow SU'\t/' la del
dinfluence et « potentiels » relais, ormation €5 fondamentaux de i
. . . vente, chez un distributeur Etape 3
v Savow\prend\re rdv et donner envie den savoir plus (10 participants maximum par
(Face aface, a distance) session, 6 minimum)
Méthodespédagogiques
Formation présentielle
Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
Etape 4

Apport doutils, méthodes et clés de lecture

Mise en application sur des situations concretes et
adaptées a son équipe ou a ses responsabilités
transversales

Les principes pédagogiques, suivi et évaluation
Des outils comme Klaxoon ou autre outils
pédagogiques seront utilisés pour favoriser la
montée en compétence et mesurer les acquis
participants pendants la formation.

Evaluation par les mises en situation, travail
intersession et en fin de parcours

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP I 2026 32

_— FORMATION EN PRESENTIEL

OBJECTIFS

Introduction

Les enjeux de la prospection en CHR, Les techniques indispensables
validation des acquis de vente au travers d'exercices ludigues via KLAXOON
Le Pitch du distributeur

Les fondamentaux de fonctionnement d'un point de vente, diagnostic de la perfor-
mance d'un PDV. Les attentes d'un client prospecté.

Limportance du premier contact (2 ventes a réussir, Soi et I'entreprise)
Les premiers contacts : les 3 contacts (Visuel, postural et verbal)
Décoder les types de comportements pendant une prospection et savoir s'adapter

Training collectif : simulation des prospections avec analyse coachée et mise en
pratique des recommandations,

Mise en situation de découverte sur mise en situation en bindme. Utilisation
d'une grille d'observation

La prospection pratique sous forme de sketching :
- entralnement sur les 3 phases clés
- entrainement en sous groupe

Validation engagements a l'action des participants sur les futures prospections
Conclusion et évaluation
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Fondamentaux -
Négociation.

Objectifs pédagogiques

COMPRENDRE LES ENJEUX D'UNE NEGOCIATION VUE

PAR LES DEUX PARTIES

v Utiliser les fondamentaux de la vente pour réussir ses
négociations

v Connaitre les phases majeures dune négociation et
savoir conduire

v Adapter son comportement aux situations et aux
personnalités

v Savoir Renforcer sa confiance pour aborder toutes les
négocdiations avec sérénité

v Savoir se préparer a chague phase de la négociation et
des enjeux inhérents aux marché du CHR

v Savoir sadapter selon les clients (prospects ou clients

existants) pour ne pas céder et résister aux menaces,
pressions temps et conduire chaque phase de
négociation avec sérénité

Méthodes pédagogiques

FORMATION DU TYPE FAOD

v
v

Apport doutils, méthodes et clés de lecture

Mise en application sur des situations concrétes
et adaptée a son équipe ou a ses responsabilités
transversales

PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVI ET EVALUATION

v'2 modules de formation de 7H00.

v

Evaluation par les mises en situation, travail intersession
et en fin de parcours

Durée
14h00 - 2 jours

Public visé
Les équipes et managers en charge de

négociation

Prérequis

Etre en poste avec des responsabilités
de négocdiation, chez un distributeur (10
participants maximum par session, 6
minimum)

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP I 2026
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— FORMATION EN PRESENTIEL

MODULE

Avant la formation

Module 1

Module 2

Module 3

Module 4

ETAPE

Questionnaire

Etape 1

Etape 2

Etape 3

Etape 4

CONTENU

Evaluer les attentes et le niveau des participants

INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION

Appropriation de la méthode T.LN.A pour sadapter a tout type de
négociation

Des enjeux raisonnables jusquaux risques conflictuels

La méthode T.IN.A. est une modélisation du processus de conduite
dune négociation en situation conflictuelle, selon un phasage souple,
avec des possibilités de va et vient entre chaque phase, selon létat de
tension de son ou ses acteurs

APPRENDRE A SADAPTER A SON INTERLOCUTEUR ET SES
ATTENTES EN NEGOCIATIONS

Apport de fondamentaux sur la morpho gestuelle

Les grands styles caractéristiques dindividus. ( mieux se connaitre pour
mieux apprendre a connaitre lautre)

Exercices pratiques adaptés a la négociation CHR

S'ENTRAINER A NEGOCIER AVEC LES DIFFERENTS TYPES DE
CLIENTS

v Acquisitions

v Renouvellement

v Consolidation daccord

Sadapter au nouveau contexte marché, savoir prendre en compte les
demandes clients pour en faire des outils de maitrise de la négociation

Exercices pratiques adaptés a la négociation CHR : De la découverte
du client et de ses demandes jusqua a la signature dune collaboration
rentable et acceptable pour les 2 parties.

S'ENTRAINER A NEGOCIER AVEC LES DIFFERENTS TYPES DE
CLIENTS

v Acquisitions

v Renouvellement

v Consolidation daccord

Acquisition des réflexes dans la conduite des différentes phases de
négodiations en particuliers sous tensions conflictuelles.

Conclusion et évaluation en ligne
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Fondamentaux -
Vente.

Objectifs pédagogiques

CONNAITRE ET PARTAGER LES ETAPES DE VENTE

ADAPTEES AU METIER DU DISTRIBUTEUR CHR
v Savoir construire une démarche efficace et adaptée
aux cibles clients de mon territoire

v Connaitre, partager et savoir utiliser les techniques de
ventes et defficacité de visite

v Savoir présenter le pitch et TUSP distributeur
Savoir mener un entretien de vente et le conclure

AN

v Intégrer le nouvel environnement Post Covid dans la
démarche de vente.

v Connaitre et savoir utiliser les différents médias
pour prendre contact avec un prospect et
donner confiance pour évaluer le potentiel de
développement.

Méthodes pédagogiques

v Jeux pédagogiques de sensibilisation
Apport doutils, méthodes et clés de lecture

AN

v Mise en application sur des situations concretes et
adaptée aux CHR et de ses enjeux

PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVI ET EVALUATION
s O modules de formation

v Desoutils comme Klaxoon ou autre outils
pédagogiques seront utilisés lors de la formation

v Evaluation par les mises en situation, travail
intersession et en fin de parcours

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I

Durée
2 jours - 14h00

Public visé
Les commerciaux

Prérequis
Aucun

DISTECH SUP

MODULE

Module 1

Module 2

Module 3

Module 4

Module 5

2026 36

FORMATION EN PRESENTIEL

CONTENU

Introduction, objectifs et principes de fonctionnement de la
formation. Rappel des fondamentaux de la communication

Situer les enjeux dans le cadre du développerment du métier
de distributeur. Les forces des distributeurs sur le marché
CHR

Les fondamentaux de la vente

Les techniques de vente utilisables, évaluation des points
forts et freins des participants, adaptations en fonction des
cibles

Réaliser et développer lefficacité de lentretien de vente du
premier contact et dune visite PDV

Les 5temps:
Préparation visite Client
Premiére impression
Découverte du client
Proposition argumentée
Traitement des objections
Conclusion

Savoir vendre Ses différences de distributeurs indépendants,
les bénéfices pour le client et le services daccompagnement

Intégrer lenvironnement Post Covid, faire sauter les freins

Simulation dune action individuelle de vente
Apport méthode complémentaire selon les acquis individuels
évalués
Conclusion, Evaluation, Engagement individuel et collectif sur
les applications et actions post formation

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES !

MODALITES PEDAGOGIQUES

Introduction. Jeu interactif.
Apport méthode.

Jeu interactif. Mise en
situation individuelle et
apport méthode

Connaitre et partager les bonnes
pratiques, établir un socle de techniques
incontournables

Alternance application concrete
et entrainement aux étapes clés
du rdv Client CHR

Alternance application concrete

et entrainement aux étapes clés.
Conlcusion Evaluation en ligne,

DISTECH SUP I 2026

37




JOUR MODULE ETAPE CONTENU

Avant la
formation

& Fondamentaux - Management. Copel  INTRODUCTION, OBJECTIFS T PROCESSUS FORMATION

Questionnaire  Evaluer les attentes et le niveau des participants

Les enjeux du management dans le cadre de la vision dentreprise
Module 1 v Lesstyles de management
Ftape 2 v Le management transversal ou fonctionnel
v Lesdifférentes leviers de motivation et facteurs de démotivation
Objectifs pédagogiques (le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements actions des participants

COMPRENDRE LES ENJEUX DE SON ROLE DE MANAGER Jour 1
v Comprendre les enjeux de son role de manager cuoe3  RETOURSURLESACTIONSNOUVELLESMENEES DANSLES ACTIONS AUPRES
v Identifier son style de management > DE SON EQUIPE OU DES COLLABORATEURS
v Adapter son comportement aux situations et aux
personnalités Durée . . o , . .
L . ses - 14M00 Apport technique et méthodologique a travers des cas de mise en pratique concréte et
v Coordonner et accompagner léquipe 2journees -14 jeux de sensibilisation
v Assurer le controle tout en développant fautonomie des Module 2 v Lesfondamentaux de la communication
individus v Ledéveloppement de lautonomie
. ) o sl v Ladéquation style de management / niveau dautonomie
v Apprécier et valoriser les performances individuelles et Public visé BElpes i v J
Collectives Les chefs des ventes / Managers Ciblage accompagné par le formateur dactions concretes de mise en place sur son équipe
v Mener des entretiens individuels ou son service en appliquant les principes fondamentaux vus sur la journée
v/ Animer des réunions Préparation dune intervention collective pour donner du sens a une action dentreprise
Prérequis
gtre en poste avec SGS reSEOHSgbi”téS Etapes RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS REALISEES ET PROCESSUS
. . . e management, chez un distributeur DEVELOPPES
Méthodes pédagogiques (10 participants maximum par session, 6
i minimum) Module 3
FORMATION EN PRESENTIEL Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
v Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne Etave 6 v Le développement dun collaborateur
v/ Apport doutils méthodes et clés de lecture P v Lesdifférents types dentretiens individuels
PP ' v Lemanagement a distance, utilisation de la méthode GROW
v Mise en application sur des situations concretes
et adaptée a son équipe ou a ses responsabilités } }
transversales Etape 7 RETOUR SUR LES APPLICATIONS INTERSESSIONS REALISEES ET PROCESSUS
P DEVELOPPES
LES PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVI ET EVALUATION
Jour 2 Apport méthode et application sur les éléments concrets des participants
5 modules de formation Modules 4 v Laprise de décision . ' '
v Un questionnaire danalyse des besoins comprenant un auto- v Savoir gérer et capter les participants pendant une intervention
positionnement est envoyé en amont de la formation. Etape 8 v Construire et animer une réunion a distance ou en face a face
v Evaluation des compétences acquises via un questionnaire en ligne Engagement a laction intersession par métier avec préparation dun démarrage de réunion
intégrant des mises en situation. a distance de 10 minutes
Des outils comme Klaxoon ou autre outils pédagogiques seront Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur la réunion préparée , apports
utilisés pour impliquer et faire monter en compétences pendant Etape 9 complémentaires sur les attentes des collaborateurs pour nourrir la motivation dans une
la formation en présentielle. entreprise
Module 5
Ftape 10 Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de

progression
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Fondamentaux -
Management 2.

Objectifs pédagogiques

Etre capable de:
v'Savoir instaurer un dialogue constructif et assertif
avec ses équipes.

vImpliquer et stimuler ses collaborateurs pour une
meilleure réussite collective.

v'Se réapproprier la culture d'entreprise a travers 2
ateliers collaboratifs et participatifs :

vRéaliser son tableau de vision n+1 Réidentifier et
porter les valeurs de l'entreprise

Méthodes pédagogiques

FORMATION EN PRESENTIEL

vApport doutils, méthodes et clés de lecture.
vActivités pédagogiques de sensibilisation en ligne.

v Evaluation par des mises en situation, du travail
intersession et en fin de parcours.

2 journées de 7heures en présentiel.

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP

Durée
2 jours - 14h00

Public visé
Chef des ventes
Directeur Commercial

MODULE ETAPE

Avantla Questionnaire
formation
Module 1 Etape 1
Etape 2
Etape 3
Module 2
Etape 4

CONTENU

Evaluer les attentes et le niveau des participants

OBJECTIFS

Rappel des principes de base du management et les fondamentaux de la
communication

Les styles de management, le management transversal ou fonctionnel,
la prise de décision, les différentes leviers de motivation et facteurs de
démotivation, le développement de lautonomie.

Adapter les signes de reconnaissance en fonction de chaque type de
personnalité.

Savoir favoriser la juste expression de son équipe.

Savoir valoriser ses collaborateurs de maniere individuelle par la motivation,
le questionnement et lécoute.

Savoir donner des signes de reconnaissance.

Identifier et exploiter les forces individuelles et collectives, grace a la
méthode du SWOT.

METHODES
Alternance dapports théoriques et dateliers de mise en situation sur le
questionnement et lécoute.

Atelier pour savoir valoriser ou critiquer de maniere positive sur la tache et
jamais sur la personne.

Mise en situation pour savoir émettre une critique positive ou faire un
recadrage factuel avec la méthode « DESC : message Je ».

Ateliers pour réaliser 2 SWOT : individuel et de [équipe révée.

chaque participant réalise son SWOT et le présente.

Chaque participant réalise un plan personnalisé a mettre en place au sein
de son équipe.

INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION
LA PROSPECTION PRATIQUE SOUS FORME DE SKETCHING

ATELIER 1 - « REALISER SON TABLEAU DE VISION 2025 » Donner du
sens, une feuille de route a son équipe pour partager un but commun: la
croissance et la pérennité de l'entreprise.

Sur base dateliers collaboratifs : analyse de situations, intégration du
contexte nouveau et travail en binbme pour identifier, structurer et restituer

la feuille de route a partager.

ATELIER 2 - « REIDENTIFIER ET PORTER LES VALEURS

PHARES DE LENTREPRISE»

» pour les porter, les partager et recréer un sentiment dappartenance et un
réengagement des équipes sur fond de valeurs communes.

Apres un rappel des principes fondamentaux des valeurs et de leur utilité
dans le management déquipe et individuel, travailler sur un blason pour
chague manager, qui définira le cadre de valeurs clés du service et de
léquipe.

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP I 2026
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Fondamentaux -

Management logistique.

Objectifs pédagogiques

COMPRENDRE LES ENJEUX DE SON ROLE DE MANAGER

v Identifier son style de management

v Adapter son comportement aux situations et aux
personnalités

v Coordonner et animer équipe logistique autour de la
qualité et la sécurité

v Savoir briefer les équipes logistiques sur les actions
prioritaires

v Savoir cadrer et recadrer un collaborateur logistique
(préparation et livraison)

v Savoir féliciter et encourager pour motiver a
progresser et agir dans lintérét du métier logistique
et de lentreprise

v Préparer et Animer des réunions flashs pour informer
et impliquer léquipe logistique dans lentreprise

Méthodes pédagogiques

FORMATION
v Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
v Apport doutils, méthodes et clés de lecture
v Mise en application sur des situations concretes

et adaptée a son équipe ou a ses responsabilités
transversales

PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVI ET EVALUATION
v Formation en présentiel
v 2journées de formation de 7h00
1ére journée modules de 1 a 2 et 2éme journée
module de 3 a 5. Des outils comme KLAXOON ou
autre outils pédagogiques seront utilisés en
intersession

v Bvaluation par les mises en situation, travail
intersession et en fin de parcours

Durée

2 journées:

Public visé

Les Responsables Entrepdt-Logistique

Prérequis

14h 00

Etre en poste chez un distributeur

avec des responsabilités de

management

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I

DISTECH SUP
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MODULE

Avant la
formation

Module 1

Module 2

Module 3

Module 4

Module 5
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ETAPE

Questionnaire

Etape 1

Etape 2

Etape 3

Etape 4

Etape 5

Etape 6

Etape 7

Etape 8

Etape 9

Etape 10

CONTENU

Evaluer les attentes et le niveau des participants

Introduction, Objectifs et processus formation

LES ENJEUX DU MANAGEMENT DANS LE CADRE DE LA VISIOND’ENTREPRISE

v Lesstyles de management
v Lemanagement transversal ou fonctionnel

v Lesdifférentes leviers de motivation et facteurs de démotivation (le manager motivant)
Préparation temps 2 : les engagements et actions des participants

Retour sur les actions nouvelles menées dans les actions auprés de son équipe ou des
collaborateurs

APPORT TECHNIQUE ET METHODOLOGIQUE A TRAVERS DES CAS DE MISE EN
PRATIQUE CONCRETE ET JEUX DE SENSIBILISATION

v Lesfondamentaux de la communication
v Ledéveloppement de lautonomie

v Lladéquation style de management / niveau dautonomie dun collaborateur logistique

Retour sur les applications intersessions réalisées et processus
développés

APPORT METHODE ET APPLICATION SUR LES ELEMENTS CONCRETS DES
PARTICIPANTS

v Ledéveloppement dun collaborateur logistique

v Lesdifférents types dentretiens individuels ( félicitation, cadrage, recadrage, entretien
individuel annuel

v Lemanagement collectif : partager un objectif dentreprise, une décision de la direction

Retour sur les applications intersessions réalisées et processus
développés

APPORT METHODE ET APPLICATION SUR LES ELEMENTS CONCRETS DES
PARTICIPANT

v Laprise de décision

v Savoir gérer et capter les participants pendant un briefing collectif « court »

v Construire et animer une réunion courte application sur les régles de sécurité

Engagement a laction intersession par métier avec préparation dun démarrage de réunion
logistique de 10 minutes

Travail de mise en situation, plus débriefing collectif sur le briefing préparé , apports
complémentaires sur les attentes des équipes logistiques pour nourrir la motivation dans
une entreprise

Evaluation individuelle et conclusion collective pour engager une dynamique de progression

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP I 2026

43




Fondamentaux - Vente Mixologie
Tendance | Spiritueux | Cocktails

Objectifs pédagogiques

COMPRENDRE LES ENJEUX DE SON ROLE DE MANAGER
v Savoir développer ses connaissances sur les « crafts
alcools »

v Connaitre les tendances de développement sur les
différentes familles

v Savoir parler des spécificités des différentes familles (
Gins, whiskies, ..)

v Connaitre les éléments clés pour sélectionner et
recommander une carte alcools

v Savoir réaliser une recette de cocktails
Méthodes pédagogiques

FORMATION EN PRESENTIEL
v Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
v Apport doutils, méthodes et clés de lecture
v Mise en application sur des situations concretes
et adaptée a son équipe ou a ses responsabilités
transversales

LES PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVI ET EVALUATION
2 temps de formation de 7h00 par jour
v Un questionnaire d ‘analyse des besoins comprenant un auto-
positionnement est envoyé en amont de la formation

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP I 2026

Durée
2 jours - 14h00

Public visé
Les commerciaux distributeurs

Prérequis

Préparation du matériel
Bandeau dégustation

2 alcools en petite dégustation
2 verres neutres

Fiches de dégustation

MODULE

Avantla
formation

Module 1

Module 2

Module 3

Module 4
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ETAPE

Questionnaire

Etape 1

Etape 2

Etape 3

Etape 4

FORMATION EN PRESENTIEL

CONTENU

Evaluer les attentes et le niveau des participants

INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION - CONNAITRE
LES SPIRITUEUX BLANCS

v Gin

v Vodka

v Tequila

v Histoire

v Fabrication
v Utilisation

Savoir en parler - savoir vendre leurs différences et utilités dans un point de vente
Dégustations guidées pour faire appel aux 5 sens
Foire aux questions

CONNAITRE LES SPIRITUEUX BRUNS

v Whisky

v Rhum

v Histoire

v Fabrication

v Utilisation
Savoir en parler - savoir vendre leurs différences et utilités dans un point de vente
Dégustations guidées
Foire aux questions

CONNAITRE LES AUTRES TENDANCES, TYPES

v Liqueurs
v Vermouth
v Amer

v Hhistoire
v Fabrication
v Utilisation

Savoir en parler - savoir vendre leurs différences et utilités dans un point de vente
Dégustations guidées
Foire aux questions

CONNAITRE LES TENDANCES CONSOMMATIONS
v Cocktails

v Apéritifs

v Synthese
Création dune recette cocktail réalisée par les participants
© ~rlucion et évaluation

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP I 2026
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Expert - Vente Mixologie

Tendance | Spiritueux | Cocktails

Objectifs pédagogiques

v

Connaitre les incontournables pour un point de vente
pour étre reconnu comme un spécialiste « crafts
alcools » gammes / cartes / arriere bar/ matériels
composition produit alcools

v Savoir quels sont les moyens pour « revendre » les
gammes spécialisées en alcools

v Connaitre et savoir proposer les animations de la
gamme avec les cocktails

v Savoir vendre une gamme dalcools artisanaux et en
incluant les gammes internationales

v Connaitre les fondamentaux du développement du
pairing ...

Méthodes pédagogiques

FORMATION EN PRESENTIEL

v
v
v

Jeux pédagogiques de sensibilisation
Apport doutils, méthodes et clés de lecture

Mise en application sur des situations concretes de
ventes

LES PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVI ET EVALUATION

v
v

Situation adaptée a la distribution CHR

Des outils comme Klaxoon ou autre outils
pédagogiques seront utilisés pour favoriser la montée
en compétence et mesurer les acquis participants
pendants la formation

Evaluation par les mises en situation, travail
intersession et en fin de parcours

Durée
1 jour -08h00

Public visé
Les commerciaux distributeurs

Prérequis

Préparation du matériel
Bandeau dégustation

2 alcools en petite dégustation
2 verres neutres

Avoir suivi la formation : les
fondamentaux ou avoir un expérience
de plus dun an dans la mixologie en bar
ou vente
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MODULE

Avant la
formation

Module 1

Module 2

Module 3

Module 4

ETAPE

Questionnaire

Etape 1

Etape 2

Etape 3

Etape 4

FORMATION EN PRESENTIEL

CONTENU

Evaluer les attentes et le niveau des participants

INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION :
CONNAITRE LES ATTENTES EN FONCTION DES TYPOLOGIES POINTS
DE VENTES

Les outils dun « crafts alcools »
v Gammes/ cartes / arriere bar
v Composition produit alcools
v Matériels

APPORTER DE NOUVELLES CONNAISSANCES PRATIQUES SUR LES
INCONTOURNABLES D'UN BAR:

v Matériel

v Carte delagamme a présenter

Observation virtuelle dun bar et appropriation des données théoriques

LE TRAVAIL DE SELECTION DE GAMME
sera a faire a partir des alcools du distributeur - exercice pratique

Le travail sur létablissement dune carte : exercice pratique
le travail sur pairing et les cocktails - exercice pratique
Foire aux questions

CONNAITRE LES TENDANCES CONSOMMATIONS

v Cocktails
v Apéritifs
v Synthese

Echanges sur les derniéres créations et tendances
Conclusion et évaluation

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP I 2026
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Fondamentaux -
Mieux vendre et plus les biéres crafts.

Objectifs pédagogiques
v Comprendre les grandes tendances du marché
v Connaitre la fabrication de la biere pour comprendre
les grandes familles de bieres
v Distinguer les principales caractéristiques des bieres :
au-dela des couleurs, les pays, les grandes familles de
bieres
v Utiliser les bons mots pour conseiller, vendre
Méthodes pédagogiques
FORMATION EN PRESENTIEL
v Jeux pédagogiques
v Apport doutils, méthodes et clés de lecture
v Mise en application sur des situations concretes de

ventes

LES PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVI ET EVALUATION

v
4

4

2 jours de formation de 7 heures

Des outils comme Klaxoon ou autre outils
pédagogiques seront utilisés en intersession

Evaluation par les mises en situation, travail
intersession et en fin de parcours.

Durée
2 jours : 14 heures

Public visé
Les commerciaux

Prérequis
Préparation du matériel :
v/ Biéres
v/ Verres
v Fiches de dégustation

ACCESIBILITE

Ce module est disponible en ve
vidéo a destination des personnes
sourdes et malentendantes

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP I 2026

MODULE

Avant la
formation

Module 1

Module 2

Module 3

Module 4

Module 4
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ETAPE

Questionnaire

Etape 1

Etape 2

Etape 3

Etape 4

Etape 4

FORMATION EN PRESENTIEL

CONTENU

Evaluer les attentes et le niveau des participants

INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION - LES
FONDAMENTAUX DES CRAFTS BEERS

v Fabrication
v Styles
v Langage fondamental

Alternance dapport théorique et pratique a distance

COMPRENDRE LES DIFFERENTES FAMILLES BIERES ET SAVOIR EN
PARLER

Nouvelles connaissances pratiques sur les incontournables sur les crafts beers
v Verreries
v Plateau dégustation
v Affichage arriere bar

v Carte
.. et de lagamme a présenter. La roue des saveurs bieres

DISTINGUER LES PRINCIPALES CARACTERISTIQUES DES BIERES

Au-dela des :
v Couleurs
v Pays

v Grandes familles de biéres

Travail sur les gammes vendues par les participants :
Acquérir des fondamentaux de vente des crafts beer
Foire aux questions

CONNAITRE LES TENDANCES BIERES

Savoir Utiliser les bons mots pour conseiller, vendre : exercice pratique devant les
participants (jeu concours)

Conclusion et évaluation en ligne

CONNAITRE LES TENDANCES CONSOMMATIONS
v Cocktails
v Apéritifs

v Résumé Semaine

Création dune recette cocktail réalisée par les participants
Conclusion et évaluation en ligne

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP I 2026
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s Expert -
Mieux vendre et plus les biéres crafts.

Objectifs pédagogiques

Comprendre [évolution du marché : familles de
brasseries et de clienteles

Approfondir les caractéristiques des styles de bieres
pour se positionner en spécialiste

Acquérir des reperes clés pour déguster, conseiller et
marier les bieres

Adapter son argumentation en fonction des styles de
biéres

Méthodes pédagogiques

FORMATION DU TYPE FAOD

v
v
v

Jeux pédagogiques de sensibilisation, en ligne
Apport doutils, méthodes et clés de lecture

Mise en application sur des situations concrétes de
ventes

LES PRINCIPES PEDAGOGIQUES, SUIVI ET EVALUATION

v

Des outils comme Klaxoon ou autre oultils
pédagogiques seront utilisés pour favoriser

la montée en compétence et mesurer les acquis
des participants pendant la formation.

Evaluation de début de formation, en mises en
situation, et en fin de parcours.

Durée
2jours: 14 heures

Public visé
Les commerciaux

Prérequis
Préparation du matériel :
v Biéeres
v Verres
v Fiches de dégustation

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP I 2026

MODULE

Avant la
formation

Module 1

Module 2

Module 3

Module 4
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FORMATION EN PRESENTIEL

ETAPE

Questionnaire

Etape 1

Etape 2

Etape 3

Etape 4

CONTENU

Evaluer les attentes et le niveau des participants

INTRODUCTION, OBJECTIFS ET PROCESSUS FORMATION -
CONNAITRELESATTENTES EN FONCTION DES TYPOLOGIES
POINTS DE VENTES

Les outils dun bar spécialistes des « crafts beers »

v Gammes
v/ Cartes
v Matériels

Les styles de bieres tendances

APPORTER DE NOUVELLES CONNAISSANCES
PRATIQUES SUR LES INCONTOURNABLES D'UN CARFT
BAR

v Matériel
v Carte
v Gamme a présenter

Les tendances en termes de styles de bieres et de brassins et
appropriation des données théoriques

LE TRAVAIL DE SELECTION DE GAMME

Afaire a partir des gammes crafts bieres des distributeurs) : exercice
pratique

Le travail sur létablissement dune carte et dun tableau « spécialiste »
UBA...: exercice pratique

Le travail sur Les biéres et mets : exercices pratiques

CONNAITRE LES TENDANCES CONSOMMATIONS

v Cocktails bieres
v Développement de [Apéritifs
v Résumé Semaine

Savoir prendre une longueur davance Echanges sur les derniéres
créations  brassicoles : tour dhorizon international

Conclusion et évaluation en ligne
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Mieux vendre le vin

en CHR.

JOUR 1-LESESSENTIELS DU VIN

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

o Développerlescompétences «Vin».
o Faciliter lapproche commerciale du produit
e Connaitre les éléments nécessaires pour en parler

ACQUERIR ET DEVELOPPERLES
CONNAISSANCES

LESFONDAMENTAUXDUVIN: QUIZZ

e Llacultureduraisinetdelavigne

e LevinBIO.(cequilfaut savoir)

e ladlassificationdesvins

e Levignoblefrancais. Quizz

e Partdemarchédesvins parrégion.

e Lesvignoblesfrancais et leurs vins.

o Lesétapesdeladégustation.

e [évolutiondumarchéduvinen France

LA LEGISLATION FRANCAISE

o Cequeditlaloisurlalégislationdes cartes des vins
e Lesobligations, lesinterdits

o Affichage des prix

o Conformitésdes produits

e Pointsdevigilances

¢ Risquesencourus

JOUR 2- CONSEILLERET VENDRE
LEVINAUXCHR

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Etre capable de se positionner en véritable spécialiste
face asonclient

Etre capable de mener la bonne approche commerciale
pourvendreduvin

Sentrainer face adifférentes situations de clientéle

PROGRAMME

VAINCRE LESOBSTACLES

Freins
Objections
Craintes
Difficultés
Image
Légitimité

COMMENT CONSEILLERLE VINSAUXCHR?

Rappel des éléments clés du marché francaisduvinen
CHR Quizz

Rappel des techniques de vente adaptées alavente duvin
Les PVC: le bon prix «restaurateur » Quizz
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_— FORMATION EN PRESENTIEL

DUREE

2 jours

METHODOLOGIE

e Cours+ Etudede cas selon 3 typologies de pointsde de
vente. (Jeuxde réle, vendeur, client) - 3 profils, 3 plans ans
d'actionsciblés

PUBLIC VISE

Chef de secteur-chef de ventes

o Méthode pédagogique : Apports théorique, exercices ees et
jeuxderole

e Modalité de validation des acquis : Questionnaire de fin
destage

e Remisedunlivretachaque participant : Focus des 2

journées

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES
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_— FORMATION EN PRESENTIEL

MODULE CONTENU

ETABLIR LA CIRCULATION DE VALEUR DANS SON ENTREPOT GRACE A LA VALUE MAP

ofgo
Agiliser -
Module 1 v Présentation de la value map
SO n e n'l're p61' v Représentation des flux et des stocks de son entrepdt a travers la value map
[ )

v Identification des points de difficultés

DE LENTREPOSAGE CLASSIQUE AU LEAN WAREHOUSING

Objectifs pédagogiques Module 2 v Lentrep6t et ses enjeux classiques
v Laphilosophie lean
v Identifier les marges de progression en vue dune v/ Lelean warehousing
meilleure performance dans la gestion de son
entrepot Durée LES OUTILS DU LEAN WAREHOUSING
v Approfondir les connaissances en logistique afin de 1 jour et demi - 9h00
mieux comprendre les sources damélioration et les /  Kaizen
démarches damélioration a mettre en ceuvre
e d oret e 3 ’ u;/ v GEMBAwalkPareto
v g;;vnrzl re de nouveaux outils a mettre facilement en Public visé / PDCA
Responsable logistique Module 3 v Goulets détranglement
Adjoint logistique v Causes profondes
Méthodes pédagogiques V55
v Management visuel
v Apport doutils, méthodes et clefs de lecture Ziﬁqws v/ PokaYoke
v Mise en application des situations concretes des v Graphes spaghetti

entrepots des participants
éthodoiodt Modalites dincription PENSER LE CHANGEMENT DANS SON ENTREPOT
éthodologie
Minimum 6 participants WModulsa , , o o .
v/ Reprise des points de difficultés et réflexion sur les solutions a mettre en ceuvre
v Formation théorique
v Des outils pédagogiques seront utilisés pour favoriser
la montée en compétence et mesurer les acquis

participants pendant la formation

v Evaluation par des mises en situation, du travail
intercession et en fin de parcours

METTRE EN PLACE LE CHANGEMENT

Module 5 v Choisir des indicateurs
v Que faire des indicateurs ?
v Manager le changement
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_— INFORMATIONS COMPLEMENTAIRES

Colt de
la formation

v DISTANCIEL : 390 € HT par participant

v PRESENTIEL : farif personnalisé - inter ou infra-entreprise

Modalités d’inscription

v Minimum 6 participants
v Bulletin d'inscription & compléter
v Formation infer-entreprise : inscriptions possibles 8 jours avant la date de début de formation

v Formation intra-entreprise : le calendrier est a définir avec I'entreprise

CATALOGUE DE FORMATIONS PROFESSIONNELLES I DISTECH SUP I 2026
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INFORMATIONS COMPLEMENTAIRES

Accessibilite

En fant quorganisme de formation nous prenons
la responsabilité d’adopter des pratiques
non-discriminantes pour favoriser un égal

acces aux savoirs pour fous. Nos formations
sont accessibles aux personnes en situation

de handicap.
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www.distech.fr

CONTACT
Isabelle KOHR
0674 96 0178
isabelle.kohr@distech.fr

ORGANISME DE FORMATION SECRETARIAT & DIRECTION
ASSOCIATION FORMATION CAMPUS ARTEM

DE LA DISTRIBUTION/DISTECH Q0 rue du Sergent Blandan BP70 618
4 rue Silbermann 54010 NANCY CEDEX

67000 STRASBOURG

Credits photos : Pexels - Unsplash

] .
QuallOpl Ne pas jeter sur la voie publique -
rocessus certifié N° d'existence 42670068767 -

P N° SIRET 409 982 527 0003 -

E M REPUBLIQUE FRANCAISE N° TVA FRO9 409 982 527 00031

La certification qualité a été délivrée au
fitre de la catégorie d'action suivante :
ACTIONS DE FORMATION



