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Le Bac Pro Métiers du commerce se décline en 2 options.

* Qption A : Animation et gestion de I"espace commercial
Le titulaire du baccalauréat professionne Métiers du
commerce et de la wvente ® s'inscrit dans wune démarche

commerciale active.
Son activité consiste & :
* accueillir, conseiller et vendre des produits et des services
associes,
* contribuer au suivi des ventes,
* participer a la fidélisation de la dientéle et au
deéveloppement de la relation client.
Selon les situations, il pourra aussi :
* prozpecter des clients potentisls,
# participer a I'animation et 3 la gestion d'une uniteé
commerciale.
Et cela, dans le but de participer a la construction d'une relation
client durable.
Ce bac pro forme a3 vendre, conseiller, participer a |a fidélisation
de la clientéle, développer la relation client, 3 'animatien de la
surface de wvente, aux opérations diinformation et aux ventes
promotionnelles, et & assurer la gestion commerciale attachée 3
sa fonction : approvisionnement, mise en place, gestion de 'unité
commerciale. L'éléve apprend 3 animer une surface de vente en
mettant en place une signalétique, des actions de marchandisage,
des facteurs d'ambiance et des actions promotionnelles. |l
acquiert des technigues de gestion qui lui permettent de réaliser
le réassortiment, de préparer les commandas, de gérer les stocks,
de participer a linventaire et de mesurer les performances
commierciales des promaotions. |l apprend les régles d'hygiéne et
de sécurité lies au personnel, aux clients, aux produits, aux
équipements et aux Enfin, les enseignements en
technigues de vente lui donnent les capacités de présenter un
produit, de conseiller le client en argumentant, de conclure une
vente et de contribuer 3 Iz fidélisation de |z clientéle.
les objectifs du bac pro Métiers du commerce et de la vente,
option &, sont de donner des compétences centrées sur
I'animation et la gestion de |'espace commercial. |l deit faire
preuve du sens de Faccueil, de gualités d'écoute et de
disponibilité. Il doit adopter des comportements et des attitudes

oCaux.

conformes & la diversité des contextes relationnels, notamment
au niveau des codes vestimentaires et langagiers. |l doit enfin
respecter les régles de confidentizlité et de déontologis
professionnelle.

Le titulaire du bac pro deit faire preuve du sens de |'accueil, de
qualités d"écouts &t de disponibilité.

C'est un employe commercial qui intervient dans tout type d'unite
commerciale (physigue ou virtuelle) afin de mettre 3 |a disposition
de la clientéle les produits correspondant 3 sa demande. Son
activité, au sein d'une équipe commerciale, consiste & participer 3
I'approvisionnement, 3 la vente, 3 la gestion commerciale.

08/02/2023

Métiersr Ju commerce et de la vente option A

Métiers de la relation client 0 #*—'r o
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Il doit faire preuve de rigueur dans la gestion et I'organisation de
I'espace de vente, dans le respect des régles de son entreprise. |
doit pouveoir travailler en €quipe tout en faisant preuve
d'autonomie et de responsabilité. || peut enfin participer 3 la
mise en place et 3 |a réalisation de manifestations commerciales
décidées par son entreprise et en exploiter les retombées.

Cette activité peut se dérouler sur des horaires variables, avec
une certaine amplitude, en relation avec le rythme de I"activite
commerciale de 'entreprise. Elle s'exerce le plus souvent en
station debout.

Il peut trouver du travail dans : les entrepdts d'entreprise de
transport et de |logistigue, d'entreprise industrielle et
commerciale de tous secteurs, d'entreprise dentreposage, de
préparation de commandes, de conditionnement, d'emballage
et d'expedition, |l est plus ou moins polyvalent ou specialise :
receptionnaire, stocks, préparateur de
commandes, agent d'expédition, magasinier ou employé d'un
service logistique.

gestionnaire de

Uniteé professionnelle facultative & secteur sportif » en
baccalauréat professionnel (se renseigner auprés des

atablissements)

Cette epreuve vise a evaluer I'aptitude du candidat a expliciter
une situation professiennelle relative 3 la prise en compte des
specificités des publics et des structures d'exercice dans le
champ professionnel du secteur sportif, d'une part, &t 3 |2 mise
en ceuvre d'um projet d'animation dans ce champ, d'autre part.

L'unite professionnelle facultative ¢ Secteur sportif » est cuverte
aux candidats sous statut scolaire qui:

* Ont suivi dans un établissement public local d’enssignement
ou un établissement d’enseignement privé sous contrat en
classes de premiére et terminale une formation permettant
‘acquisition des compétences du référemtiel figurant en
annexe 1 du présent arméte ;

* Justifient d'au moins & semaines de périodes de formation
en milieu professionnel dans wne structure du secteur
sportif, cette durée étant ramenée 3 4 semaines pour la
specialité du baccalauréat professionnel.

L'épreuve comporte une situation d’'évaluation réalisés au cours
de la derniére année de formation conduisant & la délivrance du
dipléme. Elle est conduite & partir du dossier professionnel du
candidat. L'évaluation repose sur une epreuve orale durant
laquelle le candidat témoigne des compétences développees
dans le cadre de son parcours de formation 3 Iappui du
document de synthése extrait de son dossier professionnel.

La commission d'évaluation dispose au préalable d’'un temps de
lecture du dossier professionnel du candidat. A partir d'un des
descriptifs de situation professionnelle rédige et proposé par le
candidat, la commission d’évaluation détermine une

BAC PRO Métiers du commerce et de la vente option A : Animation et
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problématique professionnelle en lien avec la methodologie de
projet pour laguelle elle lui demande d'exposer et de justifier une
adaptation de sa pratique professionnelle. Le candidat dispose
d'un temps de préparation de 15 minutes afin de prendre
connaissance de la problématigue transmise par la commission
d'évaluation. Lors de I'exposé (10 minutes), le candidat retrace
tout d'abord son expérience et sa professiennalité dans le champ
d'activité de I'animation sportive assortie d'une auto-évaluation
des compétences, partagées ou complémentaires & celles du
dipléme auquel il 2st candidat. Puis, il propose une adaptation de
la situation décrite.

Compétences :

Prise en compte des spécificités des publics et de la structure
d'exercice : Communiguer dans les situations de la vie
professionnelle Prendre en compte les caractéristiques des
publics dans
d'éducation & la citoyenneté Contribuer au fonctionnement
d'une structure.

Mise en ceuwre et évaluation d’un projet d'animation
s'inscrivant dans le projet de la structure : Concevoir un projet
d'animation Promouvoir un projet Participer 3 la conduite d’un
projet d'animation Assurer le cadrage d'un projet Evaluer un
projet d'animation

@ Déboucheés

Le titulaire du baccalauréat

leurs environnements dans une démarche

professionnel « Meétiers du
commerce et de la vente », guand il est salarigé, exerce ses
activites les types d'organisation &
commerciale, ov disposant d'un service commercial ou d'une
direction relation client.

Ces organisations s'adressent aussi bien & ume clientéle de
particuliers {grand public) qu'd des wutilisateurs et des
prescripteurs  professionnels (entreprises, administrations,
professions libérales, artisans, distributeurs...).

dans tous finalite

Option A & Animation et gestion de I"espace commercial » :
= employe commercial,
= d'assistant administration des ventes
= vendeur spécialiste.
= charge de dientele
= teélé-conseiller

Accés a la formation

Admission de droit :
- Classe de 3°, 2™" pro Métiers de |a relation client

Qualités requises -
- goit du contact, de la communication
- sens de la gestion et de 'organisation
- bonne présentation, bonne Elocution
- autonomie
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@ Programme
Grille horaire (a) 2" g e
Enseignement professionnel 330 266 260

Enseignements professionnels et

]
francais en co-intervention (b) 2 * £

Enseignements professionnels at
mathématigues-sciences en co- 30 18 13
intervention (b)
Réalisation d'un chef d"ceuvre = 56 52

Prévention Santé Environnement 30 28 26

Economie-Gestion ouw Economie-

. P 30 28 26

Direit (selon specialite)

F is, Histoire-Gé hie et
rang_als; istoire eu-gra!:n_lee = = 78

enseignement moral et civigue

Mathématiques 45 56 39
Langue vivante A 6o L1 52

Sciences physiques et chimiques ou

langue vivante B ({selon speécialite) e o ZE

Arts appligués et culture artistique 30 28 26
Education physique et sportive 75 TO 6g

Consolidation, accompagnement
personnalisé et accompagnement au g0 By g1
choix d'orientation (c) (d)

Période de_formatlonet'lrnllleu L36 638 8

professionnel (semaines)

{a) Valume horaire identique guelle que soit la spécialité

(b} Dotation horaire professeur égale au double du wvolume
horaire &léve

(¢} ¥ compris heures dédiges & la consolidation des acquis des
gléves

(d)En  Tle: professionnelle
entretiens,..} ou poursuite d'études

insertion (recherche, CV,

6 Enseignements professionnels

* Démarche mercatique - le marché, la demande appliqués
au point de vente, I'offre de I'unité commerciale.

= Plan de marchéage de l'unité : les produits, le prix, la
distribution, la communication.

= Mercatique de fidélisation : las facteurs de fidalisation, les
techniques de fidélisation et mercatique aprés-vente, les
outils de mesure de la satisfaction.

= Mercatique appliquée a un produit.

* Gestion commerciale des produits - 'approvisionnement,
a commands, | réassortiment, la réception, le prix de
vente, la facturation et les paiements.

= (Gestion des stocks : e cadre 2t la gestion économigue des
stocks.

* Marchandisage
inéaires, les produits dans lz linéaire.

I'espace wvente, limplantation des

* Indicateurs de gestion : l'analyse et le suivi des ventes.

BAC PRO Métiers du commerce et de la vente option A : Animation et

gestion de I'espace commercial



= Envirgnnement du point de vente : la réglementation en
matiére d’hygigne et de sécuritd, les instances de contrdle,
a démarche qualite.

» Deéterminants de la communication : les dimensions et les
technigues.

= Communication orale professionnelle : technigues de
communication et situations de conflit face av client et aw
sein de I'équipe.

= Communication €crite : |'écrit professionnel et sa place
dans la communication, la valorisation des messages.

=  Communication visuelle - les principaux supports.

= Communication commerciale.

+ Communication appliquée 3 la vente : entretien en face &
face et au télephone.

= Technolegies de la communication appliguées a la vente
- les réseaux et la transmission des données, les logiciels de
bursautigue, de gestion commerciale et de la relation
client.

6 Stage

La durée de la formation en milizu professionnel est de =22
semaines, incluant la durée nécessaire & la wvalidation du
dipléme intermadiaire. Les 22 semaines sont réparties sur las
trois années de formation.
Cette durés ne peut &tre fractionnés en plus de six pericdes.
Cette repartition deit prendre en compte a minima les durées
de PFMP relatives au dipléme intermédiaire sur le cycle de 3
ans.
- 2 périodes de trois semainas aver, si possible, une période
en Option A et une péricde en option B en classe de seconde
professionnelle

- 2 périodes, dont une d'av moins quatre semaines
obligatoirement dams l'option choisie (A) en classe de
premigre,

2 périodes sur I'option choisie (4), dont une d'av moins quatre
semaines, en classe de terminale. Les deux periodes sont
réalisées, si possible, dans la méme entreprise pour que |'&léve
méne & bien son projet professionnel

@ Examen

F:preuves Option A Coef.
Ex : Epreuvve scientifigue et technigue
Sous-éprevve Ei1 : Economie Droit 15
Sous-épreuve E1z : Mathématiques 1.5

Ez: Epreuve d'analyse et résolution de situations
professionnelles Animation et gestion de &
I'espace commercial

E3 : Eprevves pratiques professionnelles

Sous-épreuve E31 : Vente - conseil 3

Sous-éprevve E3z: Suvivi des ventes 2
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Sous-épreuve E33: Fidélisation de la clientéle et
développement de la relation client 3
Sous-épreuve E34: Préwvention Sante .
Environnement

Es : Epreuve de langue vivante &trangére 2
Sous-éprevve E41: Langue vivante étrangére 1 2
Sous-éprevve E4z: Langue vivante étrangére 2 2

Es: Epreuve de Frangais, Histoire-Géographie et

enseignement moral
Sous-éprevve Egy - Francais 2.5
Sous-épreuve Egz: Histoire-Géographie et 2s
enseignement maoral

E6 : Epreuve d'arts appliqués et cultures artistiques 1

E7 : Epreuve d'éducation physique et sportive 1

Epreuves facultatives

EF1: Langue vivante étrangére Pts>10

EFz Pts>10

@ Poursuite d'études

Les titulaires de Bac Pro gui ont obtenu un avis favorable du conseil
de classe seront proritaires dans les BTS comespondant a leur
specialité (en application dv décret n® 2027-525 du 2o av
l'expérimentation Bac Pro/BTS) modifié par le décret no z021-227
du 26 fevrier zo22 relatif aux modalités particuli
dans vne section de techniciens supérieurs pour les titulaires d'un
baccalauréat professionnel.

! zo17 sur

iéres d'admission

Le bac pro a pour premier objectif 'insertion professionnelle
mais, avec un trés bon dossier une poursuite d'études est
envisageable. Par exemple :

MC Assistance, conseil, vente a distance

BTS Management commercial opérationne

BTS Mégociation et digitalisation de la relation client

- BTSA technice-commercial option alimentation et boissons
- BTSA technico-commercial option jardins et
animaux de compagnie

BTSA technico-commercial option vins, bigres et spiritueusx

univers

BAC PRO Métiers du commerce et de la vente option A : Animation et
gestion de |'espace commercial
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Le BacPro Métiers du commerce se décline en z options.

# Option B : Prospection clientéle et valorisation de |'offre
commerciale
Le bac pro Métiers du commerce et de la vente, option B, forme
des éléves a prospecter une clientéle potentielle. L'éléve
apprend 3 élaborer un projet et une stratégie de prospection, 2
construire un fichier dlients, 3 concevoir des outils d'aide a la
prospection  [fiche prospect, plan d'appel,
publipostage), 3 exploiter et analyser les résultats, et 3 savoir en
rendre compte auprés de son équipe en transmettant les
informations du terrain au responsable commercial et en suivant
de fagon permanents |3 satisfaction de |a clisntéle.
Son activité necessite soit des deéplacements en visite de
clientéle, y compris en démarchage & domicile, seit une relation
client a distance, sur des horaires de travail d'une amplitude
variable. Le titulaire du baccalauréat professionnel & Métiers du
commerce et de |la vente ®, détenteur de I'option B, peut, par
aillzurs, &tre conduit 3 effectuer une partie de son activité au sein
de son entreprise pour accueillir des clients ou pour réaliser des
taches de préparation et de suivi des ventes.
Lors du démarchage, il incite ses interlocuteurs & acheter en
utilizant un argumentaire fond€ sur la documentation dont i
dispose. Il peut &tre amené & effectuer une démonstration st &
négocier les conditions de la vente (prix, délais, quantités,
conditions de paiement). Il prend ensuite |a commande. Son réle
consiste également a fidéliser sa client2le en lui rendant visite ou
en Iz contactant réguligremeant.
Les produits ou services dont il 2 |a chargs ne nécessitent pas de
connaissances technigues trés approfondies. Pour réaliser ses
objectifs, il prospecte les clients potentiels
teléphone cu contact direct. |l aliments son fichier informatise
en y ajoutant des informations concernant les prospects et les
clients.
Il participe en outre 3 la mise en place et 3 la réalisation de
manifestations commerciales décidées par son entreprise etil en
exploite les retombéas.
Il erganise son travail en autonomie. |l fait preuve d'initiative, de
dynamisme et de persévérance. 3a mobilité géographique ou
fonctionnelle est encouragée. || mat en ceuvre les techniques de
prospection ainsi que les techniques relationnelles et les
technigques de vente. Par ailleurs, il développe et exploite son
portefeville dients dans le respect de |a politique de 'entreprise.
Il appligue les régles de droit specifiques a la relation client de
son secteur d'activité. || peut &tre conduit a travailler en équipe
au sein de son organisation pour atteindre les objectifs fixés. |
assure une remontée des informations du terrain auprés de sa
hiérarchie. Il doit adopter des comportements et des attitudes
conformes 3 |z diversité des contextes relationnels, notamment
au niveau des codes vestimentaires et langagiers. |l doit enfin
respecter les régles de confidentialité et de déontologie
professionnelle.

letire  de

par courrier,

Métiers de la relation client

Le titulaire de ce dipléme travaille généralement comme
attache commercial salarié d'une entreprise, avec le statut de
VRP. Aprés quelgues années d'expérience, il peut évoluer vers
des postes de responsable d'équipe de vente. Il peut aussi
devenir représentant multicarte ou agent commercial. |
travaille alors pour plusieurs entreprises. Enfin une partie de sa
rémuneration est en genéral variable, proportionnelle aux
ventes, au développement de sa clientéle, & I'évolution du
chiffre d'affaires de I'entreprise et 3 |z satisfaction de |a
clientéle.

Unite professionnelle facultative
baccalauréat professionnel (se
&tablissements)

a secteur sportif » en
renseigner aupres des

Catte épreuve vise & évaluer I"aptitude du candidat 3 expliciter
une situation professionnelle relative 3 la prisz en compte des
specificités des publics et des structures d'exercice dans le
champ professionnel du secteur sportif, d’'une part, et 3 |z mise
en ceuvre d'un projet d'animation dans ce champ, d'autre part.

L'unité professionnelle facultative € Secteur sportif ® est ouverte
aux candidats sous statut scolaire qui:

*  Ontsuivi dans un établissement public local d’enssignement
ou un étzblissement d’enssignement privé sous contrat en
classes de premiére &t terminale une formation permettant
‘acquisition des compétences du référentiel figurant en
annexs 1 du présent arrété ;

*  Justifient d'au moins & semaines de péricdes de formation
en milieu professionnel dans une structure du secteur
sportif, cette durée étant ramenés 3 4 semaines pour la
specialité du baccalauréat professionnel.

L'épreuve comporte une situation d’évaluation réalisées au cours
de la dernigre année de formation conduisant a la déliviance du
dipléme. Ellz st conduite & partir du dossier professionnel du
candidat. L"évaluation repose sur une épreuve orale durant
laguelle le candidat témoigne des compétences déweloppées
dans le cadre de son parcours de formation a I'appui du
document de synthése extrait de son dossier professionnel.

La commission d'évaluation dispose au préalable d'un temps de
lecture du dossier professionnel du candidat. A partir d'un des
descriptifs de situation professionnelle rédigé et proposé par le
candidat, la commission d'évaluation détermine une
problématique professionnelle en lien avec la méthodologie de
projet pour laquelle elle lui demande d'exposer et de justifier une
adaptation de sa pratique professionnelle. Le candidat dispose
d'un temps de préparation de 15 minutes afin de prendre
connaissance de la problématique transmise par la commission
d'évaluation. Lors de Fexposé (10 minutes), le candidat retrace
tout d'zbord son expérience et sa professionnalité dans le champ
d'activité de I'animation sportive assortie d'une auto-évaluation

BAC PRO Métiers du commerce et de la vente option B Prospection
clientéle et valorisation de I'offre commerciale



des compétences, partagees ou complémentaires a celles du
diplame auquel il est candidat. Puis, il propose une adaptation de
la situztion décrite.

Compétences -

Prise en compte des spécificités des publics et de la structure
d'exercice : Communiquer dans les situations de la vie
professionnelle Prendre en compte les caractéristiqgues des
publics dans leurs envircnnements dans une démarche
d'éducation & la citoyenneté Contribuer au fonctionnement
d'une structure.

Mise en ceuwre et évaluation d'un projet d'animation
s'inscrivant dans le projet de la structure : Concevoir un projet
d'animation Promouveir un projet Participer 3 la conduite d'un
projet d'animation Assurer le cadrage d'un projet Evaluer un
projet d'animation

0 Débouchés

Le titulzire du baccalauréat professionnzl « Métiers du
commerce et de la vente », quand il est salarig, exerce ses

activités dans tous les types d'organisation a finalite
commerciale, ov disposant d'un service commercial ou d'une
direction relation client.

Ces organisations s'adressent awssi bien & une clientéle de
particuliers (grand publich gqu'a des utilisateurs et des
prescripteurs professionnels (entreprises, administrations,
professions libérales, artisans, distributeurs...).

Option B & Pr ion clientéle et valerisation de 'offre
commerciale » :

conseiller relation client & distance,

prospecteur vendaur

commercial

conseiller en vente directe,

vendeur 3 domicile indépendant.
6 Accés a la formation

Admission de droit :
- Classe de 3%, 2™* pro Métiers de la relation client
Admission conditionnelle :
CAP Employe de commerce multi-spécialités
CAP Vendeur-magasinier en piéces de rechange
equipements automaobiles
Qualités requises -

- golt du contact, de la communication

- sens de la gestion et de I'organisation

- bonne présentation, bonne elocution

- autonomie

.

o Programme

Grille horaire (a)
Enseignement professionnel
Enseignements professionnels et
francais en co-intervention (b}
Enseignements professionnels et
mathématigues-sciences en co-
intervention (b}
Réalisation d'un chef d'seuvre
Prévention Santé Environnement
Economie-Gestion ou Economie-
Droit (selon spécialité)
Francais, Histoire-Géographie & ie et
enseignement moral et civigue
Mathematiques
Langue vivante A
Sciences physiques et chimigques ou
langue vivante B ((selon spécialité)

Arts appliqués et culture artistique
Education physique et sportive
Ceonsoclidation, accompagnement
personnalisé et accompagnement au
choix d'orientation () (d)
Période de formation en miliew
professionnel (semaines)

436 6aB B

{2) Velume horaire identigue quelle gue soit la spécialite
(b} Dotation horaire professsur égale av double du volume

hioraire &léve

(c) ¥ compris heures dédiges & la consolidation des acquis des

eléves

{d} En Tle : insertion professionnelle (recherche, CV, entretiens, )

ou poursuite d'études

0 Enseignements professionnels

Technigues et stratégies de prospection : les prospects, les
technigues de prospection, les supports d'vne prospection, la
stratégie de prospection.

Supports du swivi des opérations commerciales -
documents commerciavx (bon de commande, bon de
livraison, facture...) et documents de suivi de clientle.

Outils de gestion dans I'activité du vendeur - gestion du
temps et des frais professionnels, gestion des fichiers
cemmerciaux informatisés, mesure de la rentabilite.

Développement personnel du  wvendeur - bilan
comportemental, projet personnel et professionnel, gestion
du stress.

‘Communication : enjeux psychosociaux et composantes de
la communication, sitvations de communication orale




nterpersonnelle et de groupe, stratégies de communication
orale, technigues et stratégies de communication écrite,
communication visuelle.

= Technigues de négociation commerciale : technigues de
découverte et négociation, vente en face a face, vente au
teléphone.

= Technologies de l'information et de la communication
recherche dinformations sur
bureautiqgue et de

appliquées & la wvente
Intermet, logiciels de

&lectronigue.

messagerie

= Mercatique : la démarche, I'étude de |z demande, I'offre de
‘entreprise, l'entreprise et son marche, la force de wente
dans l'entreprize.

+ Economie-droit : activité commerciale et productive de
‘entreprise, gestion des ressources humaines, management,
contrat de vente, contrat de travail, responsabilité de
‘entreprise, statut juridigue de lentreprise, cradit et

garanties accordes aux créanciers, droit du travail.

@ Stage

La durée de la formation en miliew professionnel est de 22
semaines, incluant la durée nécessaire a la wvalidation du
dipléme intermediaire. Les 22 semaines sont réparties sur les
trois années de formation.

Cette durée ne peut &tre fractionnée en plus de six pericdes.
Cette répartition doit prendre en compte a minima les durées
de PFMP relatives av dipldme intermédiaire sur le cycle de 3
ans.

- 2 périodes de trois semaines avec, si possible, une période
en Option A et une période en option B en classe de
secgnde professionnelle
2 péripdes, dont wne d'au moins guatre semaines
obligatoirement dans l'option chaoisie (B) en classe de

premigre,

2 périodes sur l'option choisie (B), dont une d'av moins
quatre semaines, en classe de terminale. Les deux
pericdes sont réalisées, si possible,
entreprise pour que 'éléve méne & bien son projet
professionnel.

6 Examen

dans la méme

épreuves Option B Coef.
E1 : Eprevve scientifique et technique
Sous-épreuve Ei1 : Econemie Droit 15
Sous-épreuve E1z : Mathématiques 1.5

Ez : Epreuve d'analyse et résolution de situations
professionnelles Prospection clientéle et g
valorisation de I'offre commerciale

E3 : Epreuvves pratiques professionnelles

Sous-épreuve E31 : Vente - conseil 3

Sous-épreuve E3z: Suivi des ventes 2

08/02,/2023

Métiers du commerce et de la vente option B
ion clientele et valorisration de I"offre commerciale

Sous-épreuve E33: Fidélisation de la clientéle et
développement de larelation client 3
Sous-Epreuve Ez4: Prévention Santé .
Environnement

Es - Epreuve de langue vivante étrangére 2
Sous-épreuve E41: Langue vivante étrangére 1 2
Sous-épreuve E4z: Langue vivante étrangére z 2

Eg : Epreuve de Francais, Histoire-Géographie et

enseignement moral
Sous-épreuve Esa : Frangais 2.5
Sous-épreuve Egz: Histoire-Géographie et .
enseignement moral

E6 : Epreuve d'arts appliqués et cultures artistiques 1

E7 : Epreuve d'éducation physique et sportive 1

Epreuves facultatives

EF1 : Langue vivante étrangére Pts>10

EFz Pts>10

6 Poursuite d'études

Les titulaires de Bac Pro gui ont obtenw un avis favorable dv conseil
de classe seront prioritaires dans les BTS comespondant & leur
specialité fen application du décret n® 2017-515 duao avnl 2017 sur
lexpérimentation Bac Pro/BTS) modifié par le décret no zoz
du 26 fevrier 2022 relatif aux modalites particuliéres d'adm

1-227
ission

= une section iniciens Erieurs pour les titulaires 1
dans uvne section de techniciens superieurs pour les titulaires d'un

baccalavréat professionnel.

Le bac pro a pour premier objectif linsertion professionnelle
mais, avec un trés bon dossier une poursuite d'études est
envisageable. Par exemple -

- BTS Management commercial opérationne
- BTS Mégociation et digitalisation de la relation client
BTSA technico-commercial option alimentation et boissons

BTSA technico-commercial option biens et services pour

I"agriculture

- BTSA technico-commercial option produits de la filiére forét

bois

BTSA technico-commercial univers
animaux de compagnie

- BTSA technico-commercial option vins, bigres et spiritueusx

jardins et

option

BAC PRO Métiers du commerce et de la vente option B Prospection
clientéle et valorisation de I'offre commerciale



Bac pro métiers du commerce et de la vente : prospection
clientele et valorisation de |'of fre commerciale
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Ce bac pro forme des chargés de l'accueil exercant dans toutes
organisations susceptibles de receveir des visiteurs, des clients,
des usagers et du trafic téléphenique. Le titulaire de ce dipléme
exerce des fonctions de charge d'accueil, de standardiste, de
télé-conseiller. || peut également occuper des postes d'agent
miultiservices d'accueil dans les hdpitaux ow &tre agent d'accueil
ou agent d'escale dans les transports. |l maitrise au meins une
langue etrangére, les outils téléphoniques eveluas, les logiciels
de bureautique ainsi que les logiciels specifigues a l'accueil.
Formé aux technigues relationnelles, il traite les demandes en
face-a-face ou par téléphone, évalue la satisfaction de
l'interlocuteur, prend en charge les reclamations. Il 2 également
des compétences commerciales. || connait les caractéristiques
de la clientéle et sait vendre des services ou produits ligs a
l'accueil et participe & la fidélisation de |a clientéle.

L éléve inscrit av bac pro métiers de 'accueil étudie I'expression
écrite et surtout orale, apprend l'usage d'wn wecabulaire
professionnel, d'une langue étrangére, les procédures daccueil
iprise de contact, techniques de fikrage, analyse et traitement
de la demande, gestion des rendez-vouws, prévention des
sitwations difficiles) et la gestion de linformation lidge 4 l'accusil.
Il est forme a recevoir et a répondre en face & face ou aw
teléphene, et a donner satisfaction, éventuellement en langue
&trangére, aux demandes des visiteurs etiou des appelants en
prenant en compte leurs spécificités. || devient apte & maintenir
une qualitd de service. L'apprentissage des technigues
d'enguéte lui permet de participer & l'amelioration de 'image de
I'organisation gui 'emploie. L'éléve acquiert les techniques de
wente de services ou de produits et celles du secretariat (gestion
du courrier, des fournitures, du matériel, des demandes de
prestations extermes). |l se familiarise avec les bases de données,
les argumentaires et plans d'appel télephenique, les outils de
communication, les logiciels et applications informatigues
{courrier glectronigue, annuaire interne, planning de réservation
de salle, de prét de matériel, ).

Unité professionnelle facultative « secteur sportif » en

baccalauréat professionnel (se
etablissements)

renseigner awvpres des

Cette épreuve vise 3 évaluer Maptitude du candidat 3 expliciter
une situation professionnelle relative 3 la prise en compte des
spécificités des publics et des structures d'exercice dans le
champ professionnel du secteur sportif, d'une part, et a la mise
en ceuvre d'un projet d'animation dans ce champ, d’autre part.

L'unité professionnelle facultative & Secteur sportif » est ouverte
aux candidats sous statut scolaire qui @

*  Ont suivi dans un établissement public local d’enseignement
ou un établissement d’enseignement privé sous contrat en
classes de premigre et terminale une formation permettant
I'acquisition des compétences du référentiel figurant en
annexe 1 du présent arrété ;

# Justifient d’au moins & semaines de péricdes de formation
en milieu professionnel dans ume structure du secteur
sportif, cette durée &tant ramenée 3 4 semaines pour la
spécialité du baccalauréat professionnel.

L'épreuve comporte une situation d’évaluation réalisée au cours
de la derniére année de formation conduisant 3 la délivrance du
dipléme. Ellz est conduite & partir du dessier professionnel du
candidat. L'évaluation repose sur une épreuve orale duramt
laguelle le candidat témoigne des compétences développées
dans le cadre de son parcours de formation a appui du
document de synthése extrait de son dossier professionnel.

La commission d'évaluation dispose au préalable d'un temps de
lecture du dessier professionnel du candidat. A partir d'un des
descriptifs de situation professionnelle rédige et proposé par le
candidat, la commission d'évaluation détermine une
problématique professionnellz en lien avec la méthodologis de
projet pour laguelle elle lui demande d'exposer et de justifier une
adaptation de sa pratique professionnelle. Le candidat dispose
d'un temps de préparation de 15 minutes afin de prendre
connaissance de la problématigue transmise par la commission
d'évaluation. Lors de Fexposé (10 minutes), le candidat retrace
tout d'abord son expérience et sa professionnalité dans le champ
d'activité de I"animation sportive assortie d'une auto-évaluation
des compétences, partagées ou complémentaires 3 celles du
dipléme auquel il est candidat. Puis, il propose une adaptation de
la situation décrite.

Compétences :

Prise en compte des spécificités des publics et de la structure
d'exercice : Communiguer dans les situations de la vie
professionnelle Prendre en compte les caractéristiqgues des
publics dans leurs environnements dans une  démarche
d'éducation 2 la citoyenneté Contribuer au fonctionnement
d'une structure.

Mise en ceuvre et évaluation d'un projet d'animation
s'inscrivant dans le projet de la structure : Concevoir un projet
d"animation Promouvoir un projet Participer 3 la conduite d'un
projet d'animation Assurer le cadrage d'un projet Evaluer un
projet d'animation

Expérimentation dans 3 lycées de ['académie (Louis Feuillade &
Lunel, Maillal a
Perpignan). Il sagit de domner une coloration "Tourisme et
patrimoine” & ce bac, avec un programme adapte (& partir de la
P

Cette filiére permet de découvrirun secteur économigue porteur
en lien avec une connaissance du patrimoine local.

Ce baccalauréat professionnel Métiers de I"Accueil Tourisme &
Patrimoine prépare aw meétier d'agent d'accusil touristique. Ce
dipléme vise une meilleure insertion professionnelle des jeunes
dans las métiers du secteur du tourisme. Ce baccalauréat
professionnel permet une insertion professionnelle des jeunes
diplédmés par une meilleure compréhension du contexte

Charles Cros a Carcassonne et Aristide

Y




touristique dans lequel ils évoluent mais aussi en s'appropriant
des compétences requises par les entreprises touristigues
regionales (numeériques, linguistigues...}.

Les aléves suivent des ateliers en sitvation professionnelle en
langue anglaise pour acgquérir le vocabulaire professionnel du
domaine touristique, beneficie d'une formation sauveteur
secouriste du travail, ménent des projets pluridisciplinaires surle
tourisme, le patrimoine et la communication, participent & des
rencontres avec des professionnels du secteur d'activités du
tourisme, a des événementiels, profite d'un enseignement dadié
a la connaissance du patrimeine local et sont sensibilises aux
enjeux du développement durable et aux outils de la
communication digitale.

16 semaines de formation en milisu professionnel dans des
entreprises menant des activités touristigues ou en relation avec
le tourisme dont une & P'étranger (iles Baléares, lycés Maillol -
Toléde, lycée Feuillade) aver le programme Erasmus.

o Débouchés

Tout type d'entreprise, association, administration. Des postes
existent dans differents organismes publics ou privés, comme
par exemple dans des clinigues et hdpitaux, supermarchés,
commerces spécialisés, & la SNCF ou dans des sociétéas de
service comme les loveurs de voiture. Pour certains emplois, les
&leves de bac pro peuvent étre en concurrence avec ceux de BTS
Tourisme.

- Chargé(e) d'accueil

- Agent d'accueil

- Hotesse d'accueil

- Standardiste

- Réceptionnists

- Agent d'escale
o Accés 3 la formation
Admission de droit -
- Classe de 3™ ah
Qualités requises -
- goit du contact et de la communication
- excellents présentation
- diplomatie
- gualités relationnelles
- facilités d'glocution

pro métiers de la relation cliznt

Programme

Grille horaire (a) ohde g
' Enseignement professionnel 330 266 260

Enseignements professionnels et
francais en co-intervention (b)

Réalisation d'un chef d'ceuvre

Economie-Gestion ou Economie-

Droit (selon spécialité)

Sciences physiques et chimigues ou

s B {{sel scialité) 45 42 39

Education physique et sportive

Période de formation en milieu
professionnel (semaines)

(a) Volume horaire identique quelle gue soit |a spécialité

(b} Dotation horaire professeur égale au double du wvolume
heraire aléve

{c} ¥ compris heures dédiges a la consolidation des acquis des
&léves

(d)Em  Tle: insertion professionnelle ({recherche, CV,
entretiens,..} ou poursuite d'studes

4ak 6aB

6 Enseignements professionnels

La formation s'organise autour de quatre poles dactivité

dominants.

+ Gérer l'accueil multicanal & des fins diinformation,
d'orientation et de conseil: Gérer simultanément les
activités, prendre contact avec le public, identifier |a
demande, traiter la demande, gérer les flux, gérer les conflits,
techniques d'entretien et prévention des situations difficiles.

Expression orale : code de politesse, registres de langage,
langage wverbal et nmon verbal, interculturalité, postures,
gestuelle.

Accueil téléphonique - enjeux, &tapes et technigues de
filtrage ; apprentissage des standards téléphoniques

Gerer l'information et des prestations organisationnelles -
Gérer linformation, gérer des prestations intemes et
externes, contribuer & la mise en ceuvre de projet lié &




Faccueil. Outils de communication et legiciels lig & la gestion
de l'accueil. Gestion de la documentation lige a l'accueil.
Qualité de l'accueil.

Gérer la relation commerciale: contribuer au
développement de la relation commerciale, satisfaire et
fidéliser le public, gérer les réclamations.

Technigues d'enquéte et analyse statistique - fidélisation et
outils de mesure de |a satisfaction {enquétes et autres outils).

Le marcheé : profils des clients/usagers, composante de 'offre
de 'organisation et de la concurrence.

Vente (technigues et cadre juridique), aprés-vente et colts de
la non-qualité. Les documents commerciaux, I'encaissement
et le crédit & la consommation.

Prévention Santé Environnement : conduire une démarche
d'analyse de situations en appliguant la démarche de
resolution de  probléme, Analyser une  situation
professionnelle  en  appliguant différentes  démarches,
Mobiliser des connaissances scientifiqgues, juridigues et
&conomiques, Proposer et justifier les mesures de prévention
adaptéss, proposer des actions permettant dintervenir
efficacement face 3 une situation d'urgence

0 Stage

La durée de la formation en miliew professionnel est de 22
semaines. Les 22 semaines sont réparties sur les trois années de
formation conformément a l'arrété définissant les grilles
horaires.

Cette durée ne peut &tre fractionnés en plus de six périodes.
Cette répartition doit prendre en compte a minima les durées de
PFMP relatives av dipléme intermediaire sur le cycle de 3 ans.

@) cemen

[ Sous-épreuve Exa Economie Drox | 4|

[ SousEpreuve - Mathimatves | 4|

=
relation commerciale

E3: Epreuve pratiques professionnelles liges a
I'accueil

Sous-épreuve E3zi: Gestion de [Faccueil
multicanal

Sous-épreuve E3z2: Gestion de Iinformation et
des prestations

Sous-épreuve  E33- Prévention
Environmnement

E - Epreuve de langue vivante étrangére
Sous-épreuve E4a : Langue vivante étrangeére 1
Sous-épreuve E4z : Langue vivants étrangére z

2
Eg: Eprevve de Francais, Histoire-Géographie et
enseignement moral

Sous-épreuve E5i : Frangais

2.5
Sous-épreuve Esz: Histoire-Géographie et 3.
enseignement moral 5
1

E6 : Epreuve d'arts appligués et cultures artistiques

E7 : Eprewve d'éducation physique et sportive -

o Poursuite d'études

Les titwigires de Bac Pro gui ont obtenu un avis favorabie du conseil
de classe seront prioritaires dans les BTS comespondant d leur
spécialité (en application du décret n® 2017-515 du 10 avil 2017 sur
lexpérimentation Bac Pro/BTS) modifié par le décret no 2021-227
du 26 février 2021 relatif aux modalités particuliéres d'admission
dans une section de techniciens supérieurs pour les titulaires d'un
baccalavréat prafessionnel.

Le bac pro a pour premier abjectif l'insertion professionnelle
miais, avec un trés bon dossier ou une poursuite d'etudes est
envisageable. Par exemple :

- MC accueil dans les transports

- MC Accueil réception

- BTS banque, conseiller de clientéle (particuliers)
- BTS gestion de la PME

- BTS Management commercial opératicnnel

- BTS support a 'action manageriale

- BTS Towrisme




Bac pro métiers de I'accueil

Lieux de formation en France :

ONISEP : bac-pro-metiers-de-l-accueil
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Technicien conseil vente en

Le titulaire de ce bac pro trouve un emploi dans les entreprises et
les etablissements spcialisés dans la distribution d'animawx de
compagnie, d'aliments, de produits et d'accessoires spacifigues
al'animalerie.
Le technicien conseil-vente exercant le métier de chef de rayon
appligue la politiqgue de vente de son organisation tout en
exergant un rale de conseil auprés de la clientéle. Il assure, en
face & face ou a distance, le conseil, la vente 2t la fidélisation du
client, ainsi que le bon fonctionnement des espaces de vente et
de stockage. | deit &tre capable de réagir lors d'un
dysfonctionnement sous contréle de son supérieur higérarchique.
Il travaille a la preparation des produits, les dispose en rayon, et
a le souci permanent de les mettre en valeur. Son degré
d'autonomie, de créativitd et de polyvalence face 3 la stratégie
commerciale est d'autant plus &largi qu'il occupe wn emplei dans
une petite structure commerciale.
Le technicien conseil-vents a pour finalité de développer le
chiffre d'affaires du rayon ow d'un point de vente dans le respect
des choix stratégigues et des exigences sociétales.
Les ventes s'intégrent dans une démarche écoresponsable, la
clientéle est avjourd'hui de plus en plus avertie. De surcroit, le
conseil doit &tre spécifigue et rigoursux du point de wvue
technique et adapte aux bescins du client.
Le technicien conseil-vente appligue av guotidien la
réglementation commerciale et celle relative & la protection
animale et les normes en vigueur en matiére d'hygiéne et de
securite.
En comtact direct avec le client, il transmet & son supérieur
higrarchique toute information utile &t nécessaire & 'adaptation
globale de la stratégie commercials.

Débouchés
Il travaille le plus souvent dans un magasin d'animaux de
compagnie. || peut également &tre employé en tant que
représentant pour la wvente d'animaux ou de preduits pour

animaws (sauf médicaments). Enfin, le titulaire de ce bac pro
peut, avec de I'experience, devenir chef de rayon.

Métier(s) accessible(s) -

- vendeur(euse) en animalerie
- vendeur(euse)

- agent technicien conseil
spécialisés dans la  commercialisation d'animaux  de
compagnie, de produits et accessoires spécifigues a

et wvente en établissements

Fanimalerie

- chef de rayon dans un magasin d'animaux

- représentant pour la wente danimauvx ou de produits
d'animalerie.

Aprés quelgues années d'expérience, le technicien-conseil peut
devenir chef de rayon ou représentant pour la vente d'animaux
ou de produits associés (hors madicaments).

ﬁ Accés a la formation

Aprés la 38, seconde professionnelle Métiers Conseil vente

Qualités requises -

- Sens commercial

- GoUt du contact humain
- Sens des responsabilités
- Sens de 'observation

- Interét pour les animaux

6 Programme

Classe de 2m*

SESG/Gestion entreprise
SESG/Gestion commerciale
Animaleri . s
Animalerie
5c et tech professionnelle

Classe de 15™ et Tle

Physique-Chimie
TIM
SESG/gestion entreprise
SESG[Gestion commerciale pratiques encadrées
SESG/Gestion commerciale




Technicien conseil vente en

PS/Animalerie Ah15

Sciences et techniques professionnelles

6 Enseignements professionnels

* Biologie et é&cologie - erganisation et fonctionnement de la
cellule, grandes fonctions vitales chez I'animal, principes de
la communication et des mécanismes de régulation chez
FFanimal, agents pathogénes et moyens de lutte, interaction
antre I'animal et sen environnement.

especes les  plus (oiseaux,

mammiféres, poissons) : origines, les comportements, les

besoins, la repreduction, les pathologies.

Sciences physiques et chimie : technologie des matériels et

étude des paramétres physico-chimigues du bien-&tre de

I'animal {composants de 'air et de Feau, sources de chaleur,

lumiére, intensité sonore, hygrometrie._).

Mathématiques et informatique - résolution de problémes

{calcul de pourcentage, de puissance, résolution d'équation,

calcul de statistiques, les fonctions, la trigonométriz) et

wtilisation d'wn tablewr-grapheur, de logiciels de traitement
de texte et de traitement statistigue de données.

Etwde du fonctiocnnement des entreprises du secteur de

Fanimalerie & partir de cas concrets, de wisites,

dintervenants. Apprentissage des techniques de vente en

animalerie et la gestion commerciale du point de vente.

Négociation commerciale, communication avec les

fournisseurs, gestion des stocks, outils de gestion (bilan et

compte de résultat).

Reglementation  juridigue,

commerciale.

6 Stage

Stage(s) en milieu professionnel : 15 3 17 semaines dont 13
semaines prises sur la scolarité.

Stage cellectif éducation 3 la santé et au développement
durable : 1 semaine

Une semaine ou son équivalent fractionng fait partie
intégrante de la formation et vise 'éducation a la santé, 3 |a
sgcurité, et au développement durable en mettant I'accent
sur l'action et une démarche de projet.

Ce stage poursuit des objectifs communs & travers les deux
- induire une réflexion sur les conduites et les pratiques
individuelles ou collectives,

- favorizser wn comportement responsable dans la vie
personnelle et professionnelle.

ﬁ Examen

E1 : Approche scientifique et technologique
# Interpréter des faits en s'appuyant sur une démarche
scientifique, coeff. 1.25
* Etudier un phénoméne social ou professionnel 3 Faide de
données netamment en nembre, coeff. 0.5
» Exploiter la modélisation d'un phénoméne, coeff. 1.25

4

Les commercizlisées

mercatique,  stratégie

E2 : Culture humaniste
* Analyser information, coeff. 0.5
# Elaborer une pensée construite, coeff. 1
# Formuler un point de vue arguments et nuance, coeff. 1.5

E3 : Inscription dans le monde culturel et professionnel
® Exprimer ses aspirations dans wne culture commune, coeff.
075
® Positionner son projet professionnel, coeff. 0.25
* Communiguer avec le monde, coeff. 1

E4 : Engagement dans un projet collectif
* Développer un mode de vie actif et solidaire, coeff. 1
* Mettre en ceuvre un projet collectif, coeff. 0.5
# Conduire une anzalyse réflexive de son action au sein d'un
collectif, coeff. 0.5

E5 : Sciences et technologie appliquée
* Conseiller le client sur les produits d'animalerie coeff. 2

E6 : Expérience en milieu professionnel
* Situer I'entreprise dans environnement
socioprofessionnel, Communiquer situation
professionnelle, Orgamiser son travail en fonction de la
politique commerciale de 'entreprise coeff. 3

son
an

E7 : Pratiques professionnelles
® Mettre en ceuvre des technigques de vente en amimalerie,
Gérer un rayon de produits d'animalerie dans le respect de
réglementation et de la sécurité, Mettre en ceuvre des
pratiques professionnelles liées aux produits, d'animalerie
vendus dans une perspective de durzbilité, S'adapter & des
enjeux professionnels particuliers coeff. 5

Epreuve facultative : points = 10

Les enseignements facultatifs pouvant étre proposés dans les
établissements d'enseignement agricole publics ou privés sous
contrat sont les suivants : Langues vivantes étrangéres, langues
et cultures régionzles, langue des signes frangaise, Hippologie et
équitation, Pratiques professionnelles et prejets, Pratiques
physigues et sportives, Pratiques sociales et culturelles
(pratiques culturelles et artistiques, technologies de
I'informatigue et du multimedia).

6 Poursuite d'études

Le bac pro a pour premier cbjectif Finsertion professionnelle.




Bac pro technicien conseil vente en animalerie
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Technicien conseil vente

Le technicien conseil travaille en jardinerie ou av rayon Au sein
de I'équipe de commerce, les activités du titulaire de 'emploi
Consistent -
# zu niveau du client : & vendre, consailler et fidélisar
* a0 niveau de |'unité commerciale, & participer a
Fapprovisionnement, l'entretien et 3 lanimation de |a surface
de vente. Il 2 en charge le maintien des vegetaux exposas en
&tat loyal et marchand.
Il a pour mission de développer les ventes des produits et des
services de jardineries dans le respect des choix stratégigues et
des exigences sociétales. Il exerce donc un réle essentiel de
censeil avprés de la clientéle en matiére de plantes, outillages et
preduits de jardinage.
Sur un point de vente, 2 titulaire de 'emplei accueille le clienten
lui manifestant sa disponibilité, sinforme de ses besoins ou de
ses problémes et apporte une réponse adégquate tout en
adaptant son discours au type de client. || sensibilise les clients
aux démarches de développement durable et met en cuvre
auprés d'ewsx, une démarche de fidélisation. |l fait remonter 3sa
hiérarchie les avis et réclamations_ |l appligue auv guotidien la
réglementation commerciale et les normes en wvigueur en
matiére d'hygiéne et de sécurité. Il applique la politique
commerciale de son entreprise. || s'informe en permanence de
I'évolution des données de la filigre.
Las ventes s'intégrent dans une démarche éco responsable.
Le conseil deit &tre spécifique, rigoureux du point de wue
technigue et adapté aux besoins du client. Le technicien conseil
wente assure le bon fonctionnement de 'espace de vente en le
rendant attractif par son animation, sa mise en scéne et sa
décoration. || s'assure donc de 'approvisionnement constant et
de ['entretien des produits
en particulier végétaux dent il 2 la charge. |l vérifie la conformite
des atiguettes et veille 3 la proprete de I'espace de vente.
Il peut &tre amend & gérer les stocks pour lesquels il assure
réception et le suivi de la qualité de |a réception i la vente.
Le titulaire de Femploi doit a la fois maitriser les technigues de
wente, le relationnel client, I'argumentaire, les produits attendus
par |z client, et développer des ventes additionnelles...
Il doit donc maitriser les connaissances techniques lides &
I'utilisation des produits, connaitre le client et de ses motivations
ainsi gue la gamme de produits proposés a la vente.

6 Débouchés

Il peut étre employe comme responsable de rayon, technicien
conseil, vendeur gualifié en produits horticoles et de jardinage
dans des entreprises ow &tablissements spécialisés dans la
distribution ow possédant un rayon de produits horticoles et de
Jjardinage : motoculture de loisirs, outillage agricole et horticole
a mains, pompes, matériels d'arrosage et de pulverisation,
wvegetaux d'intérisur, végétaux d'extérieur, engrais, supports de
culture et produits phytosanitaires pour jardins, matériels

d'aménagement et de protection de 'environnement, mabilier
de jardins et de plei

L'emploi du technicien conseil vente en produits de jardins se
situe & linterface entre le client, le produit et 'espace de vente.
Les jardineries emploient g5% des emplois du secteur dont ga%
de contrats a durée indéterminée. Plus de 80% des salariés sont.
employés en temps plain.

Métier(s) accessible(s) -

* yendeur conseil en jardinerie,

* yvendeur de vegstaux

*  yendeur en jardinerie

* vendeur en materiel de jardinage

*  yendeur pépinigriste.
Parmiles autres appellations courantes, on trouve également ; =
wvendeur conseil » et « conseiller de vente ».

6 Accés a la formation

Aprés la 32, seconde professionnzlle Métiers Conseil vente
Qualités requises -

- Gout du contact humain, du travail en équipe

- Bonne communication

- Sens des responsabilités, des affaires

- Bon gestionnaire

6 Programme

Classe de 2™*
Enseignements obligatoires
Lettres modernes
Histoire-Gé hi
Langue vivante
Education socioculturelle
E.P.5.

Haoraire
hebda
Zh
1h
2h
1h
Zh
1h30
2h
1h

SESG/Gestion entreprise
SESG/Gestion commerciale
STA/Production horticole pratiques encadrées
STA/Production horticole
Sc et tech professionnelle

A&




BAC Technicien conseil vente

PRO

Classe de 1 et Tle
Enssignements obligatoires
Lettres modernes
Histoire Gé hi
Langue vivante
Education socioculturelle
EPS
Documentation
Mathémati
Physique-Chimie
TiM
SESG/Gestion commerciale pratigues encadrées
SESG/Gestion commerciale
S5TA/Production horticole pratiques encadrées
STA/Production horticole
5¢. Techno éguipement/Agroéquipement
pratiques encadrées
Sc. Techno daui IAsrocaui
Sciences et technigues professionnelles

Horaire
hebdo

6 Enseignements professionnels

* L'entreprise commerciale et son environnement -

* gestion et fonctionnement, technigues commerciales.

* Technigue de vente et de marchandisage : am&nagement,
presentation et approvisionnement des lieux de wvente,
négociation-vente, suivi et développement des wventes,
animation d'égquipe, négociation-achat.

* Mercatique d'une entreprise commerciale : actions
commerciales et promotionnelles, analyse duv marché
horticole et de jardinage, #tude de marché, ciblage et
positionnement de 'entreprise.

* Gestion commerciale dv point de vente : gestions des
stocks, maitrise des documents commerciavx, wtilisation
d'outils de gestion.

# Les produits horticoles vivants : plantes dintérisur et
diextérieur, entretien et suivi sur le point de vente, technigue
de présentation des végétauws.

« Les produits de jardinage - connaissance technique, savoir-
faire lidés aux produits de jardinage (matériels, outillage,
engrais, produits phytosanitaires, fournitures de jardin et
diintérieur), préparation au certificat des distributeurs et
applicateurs des produits antiparasitaires.

6 Stage

Stage(s) en milieu professionnel : 15 & 17 semaines dont 13
prises sur la scolarite.

Stage collectif 2ducation @ la sant€ =t au développement
durable : 1 semaine

Une semaine ou son equivalent fractionné fait partie
intégrante de la formation et vise I"éducation & la santé, 3 la
securité, et au développement durable en mettant 'accent sur
'action et une démarche de projet.

Ce stage poursuit des objectifs communs 3 travers les deux
thématiques développées -

- induire une réflexion sur les conduites et las pratiques
individuelles ou collectives,

- favoriser un compertement responsable dans la vie
persennelle et professionnelle.

6 Examen

El : Approche scientifique et technologique
* Interpréter des faits en s'appuyant sur une deémarche
scientifique, coeff. 1.25
 Etudier un phénoméne social ou professionnel 3 Faide de
données notamment en nombre, coeff. 0.5
* Exploiter la modélisation d'un phénomene, coeff. 1.25

E2 : Culture humaniste
* Analyser I'information, coeff. 0.5
* Elaborer une pensee construite, coeff. 1
* Formuler un peint de vue argumente et nuance, coeff. 1.5

E3 : Inscription dans le monde culturel et professionnel
® Exprimer ses aspirations dans une culture commune, coeff.
0.75
* Positionner son projet professionnel, coeff. 0.25
* Communiguer avec le monde, coeff. 1

E4 : Engagement dans un projet collectif
* Développer un mode de vie actif et solidaire, coeff. 1
* Mettre en ceuvre un projet collectif, coeff. 0.5
* Conduire une analyse réflexive de son action au sein d'un
collectif, coeff. 0.5

E5 : Choix Technigues
* Elaborer une stratégie de valorisation d'un preduit du rayen
coeff. 2

EE : Expérience en milisu professionnel
* Répondre aux attentes de |a pelitique commerciale du point
de vente coeff. 3

ET : Pratiques professionnelles
* Reépondre aux attentes specifigues d'un client particulier,
Assurer la gestion d'un rayon de jardinerie, Animer un point
de vente en jardinerie, S'adapter 3 des enjeux professionnels
particuliers coeff. 5

Epreuve facultative : points = 10

Le candidat peut choisir une ou deux épreuves facultatives parmi
les enseignements/unités facultatifs possibles. Les conditions
sont fivées par la réglementation en vigueur relevant du ministre

en charge de I"agriculture. Seuls les points excédant 10 sur 20
sont pris en compte pour le caloul de la moyenne générale.

6 Poursuite d'études

Le bac pro a pour premier objectif I'insertion professionnelle.
Mais avec un trés bon dossier ou une mention a 'examen, une
poursuite d'études est envisageable. Par exemple :

*  Brevet de Technicien Supérieur Agricole (BTSA)
- technico-commercial spécialité agrofournitures
- technico-commercial spécialité végétaux
d'ornement
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BAC
PRO

Métiers Conseil Vente

Ce bac pro prépare a la distribution alimentaire, de la réception
de la marchandise 3 la vente.

Le titulaire de I'emploi est employe dans les entreprises de
distribution de produits alimentaires ou de vins et spiritueux ou
possédant un rayon de ces produits.

Son activité est centrée sur le conssil 2t la vente de produits pour
lesquels il posséde une expertise : fruits et légumes, produits de
I'élevage transformés :
ainsi que sur |a vente en boulangerie et les boissons alcoolises

produits laitiers, fromages, charcuterie

et non alcoolisées.

Il connait les méthodes de production et les différents types de
qualification des produits, celles liges 3 origing &t au terrcir
(A0C, AOP, IGP), celles résultant d'un savoir-faire [label,
attestation de spécificité et attestation de conformité) et celles
attachées a un mode de production plus respectueux des
équilibres naturels {agriculture biclogique, agriculture 3 Haute
Valeur Environnementale (HVE)).

Son activité se situe dans |2 respect de la réglementation ainsi
que des normes d'hygiéne et sécurité en vigueur. Les activités du
titulaire de Femploi se situent 3 l'interface entre une Equipe
commerciale, un client &t une unité commerciale.

e titulaire de l'emploi
réceptionne les produits alimentzires guil organise &t range
dans |la zone de stockage dédige.

Il a en charge Fapprovisicnnement et I'organisation des rayons

En lien awec I'unité commerciale,

ainsi que I"entretien des produits exposés et des espaces de
vente. || met en place des opérations promotionnelles et
dégustations en réalisant puis installant des décors et des
aménagements. |l anime des événementiels saisonniers.

Il accompagne le dient dans I'espace de vente en 'orientant et
en répendant 3 sa demande dans la recherche de produits des
différents rayons. || informe les clients sur les différents types de
gualifications des produits ainsi que sur la valeur nutritiennelle
et culinaire de ces produits.

Il réalize des ventes au détail, notamment pour |les produits frais
pour lesquels il a un réle important de conseil des clients sur les
produits, sur leurs utilisations en cuisine, la qualité et la
provenance des produits. Le cas échéant, il proposs une vente
additionnelle ou des services associés.

En fonction du niveau de responsabilits, il prend en charge les
réclamations et les retours de marchandises ou oriente vers la
personne compétents.

En relation avec I'equipe, l= titulaire de 'emploi partage des
informations sur le fonctionnement du point de vente.

Il informe |a higrarchie des difficultés rencontrées et organise
guotidisnnement son plan de travai

v

Il occupe des postes de vendeur-conseil, second de rayon,

Débouchés

adjoint de rayen, adjeint au manager de rayen. || est donc place
sous la responsabilitéd d'un chef de rayon en grande surface, ou

08/02/2023

Technicien conseil vente en alimentation
option produits alimentaires et boissrons

d'un gérant de magasin en trés petite, petite et moyenne
surface. Son degré de responsabilité et d’autonomie est donc
variable. Avec de I'expérience et une formation complémentaire,
il pourra accéder a des postes de responsable de rayon ou
organiser et geérer un petit commerce de proximité.

Vendeur spécialisé, il est employé en entreprise de distribution,
au rayon d'une grande surface, dans |'agreéquipement =t la
fourniture pour "agriculture.

A7

Métier(s) accessible(s) :
- commergant(e) en alimentation
vendeur(euse) : employéle] de commerce, employg(e] de
libre-service, conseiller(re) de clientéle, conssiller|ére] en
vente, conseiller(ére) commerciale
adjoint ou chef de rayon en produits frais
vendeur de produits alimentaires en grande distribution
- gérant de magasin de proximité.

Accés a la formation

Aprés |z 3e, seconde professionnelle Meétiers Conseil vente

Qualités requises :
- Godt du contact humain
- Bonne communication
- Sens des responsabilités
- Bon gestionnaire

U Programme

Classe de 2™

Enseignements cbligatoires Horaire
hebdo
Lettres modernes 2h
Histoire-Géographie 1h
Lamgue vivante Zh
Education socioculturelle 1h
E.P.5. 2h
Biologie-Ecologie 1h30
Matheématigues 2h
Physique-Chimie 1h
TiM 1h
SESG/Gestion entreprise 1h
SESG/Gestion commerciale 6h30
Génie Alimentaire pratiques encadrées Oh30
Génie Alimentaire 2h
5c et tech professionnelle 1h

BAC PRO Technicien conseil vente en alimentation option produits
alimentaires et boissons



BAC Technicien conseil vente en alimentation

PRO option produits alimentaires et boisrons

Classe de 1™ et Tle

Enseignements ohligatoires LTS
hebdo
Lettres modernes 2h
Histoire Géographie 1h45
Education socioculturelle 1h30
Diocumentation 0h30
Lamgue vivante 1h45
EPS Zh
Mathématiques 2h
Physique-Chimie 1h
Tim 0h30
Biologie-Ecologie 1h45
SESG/Gestion commerciale Sh3d
SESG/Gestion commerciale — pratiques
! encadrées P LIES
SESG/gestion entreprise 1h30
GP 1AA/[|génie alimentaire 1h
Sciences technigues et professionnelles IRIE
Viticulture-Enologie et ou GA
Sciences technigues et professionnelles OR30
Viticulture-Enologie et ou GA
Biochimie-Microbiologie-Biotechnologie 0h30
Sciences technigques et professionnelles 1h

u Enseignements professionnels

Interprétation et traitement de données : activités
numériques, algébriques et statistiques, géométrie,
informatique.

Du vivant 3 I'aliment : identifier les composants d'un agro
systéme, décrire les étapes et les contraintes d'une
production agricole, appréhender la diversité et les

niveaux d'organisation des étres vivants.

Eléments de chimie et d'énergétique : décrire la
composition du produit et identifier sa nature chimigue ;
es réactions de fermentation, d'oxydation..., décrire et
expliquer |z conservation du produit.

L'entreprise commerciale et son  environnement
connaissance  du  fonctionnement et  gestion d'une
entreprise.

Techniques de vente : animer une 2quipe de vente et
régles de négociation.

Gestion commerciale @ gestion des stocks, outils de
gestion.

u Stage

Stage(s) en milieu professionnel : 15 & 17 semaines dont 13
prises sur la scolarité.
Stage collectif education 3 la santé et au deéveloppement
durable : 1 semaine
Une semaine ou son 2quivalent fractionné fait partie
intégrante de la formation et vise I'éducation a la santg, a la
sécurité, et au développement durable en mettant 'accent sur
I'action et une démarche de projet.
Ce stage poursuit des objectifs communs a travers les deux
thématiques développéss :
- induire une réflexion sur les conduites et les pratiques
individuelles ou collectives,

favoriser un comportement responsable dams Iz vie
personnelle et professionnelle.

u Examen

El : Approche scientifique et technologique
* Interpréter des faits en s'appuyant sur une démarche
scientifique, coeff. 1.25
 Etudier un phénoméne social ou professionnel 3 aide de
données notamment en nombre, coeff. 0.5
# Exploiter |a modélisation d'un phénoméne, coeff. 1.25

E2 : Culture humaniste
* Analyser I'information, coeff. 0.5
# Elaborer une pensee construite, coeff. 1
* Formuler un point de vue arguments et nuanceé, coeff. 1.5

E3 : Inscription dans le monde culturel et professionnel
* Exprimer ses aspirations dans une culture commune, coeff.
0.75
* Positionner son projet professionnel, coeff. 0.25
* Communiguer avec le monde, coeff. 1

E4 : Engagement dans un projet collectif
# Developper un mods de vie actif et solidaire, coeff. 1
* Mettre en ceuvre un projet collectif, coeff. 0.5
# Conduire une analyse réflexive de son action au sein d'un
collectif, coeff. 0.5

E5 : Choix Techniques
* Elaborer une stratégie de valorisation d'un produit du rayen,
coeff. 2

E6 : Expérience en milieu professionnel
* Répondre aux attentes de la politique commerciale du point
de vente, coeff. 3

E7 : Pratiques professionnelles « Produits Alimentaires »
* Repondre aux attentes spécifiques d'un client particulier,

Produits alimentaires : stockage, conservation,
manipulation, tragabilité, composition 2t qualite. coeff. 5
08/02/2023 BAC PRO Technicien conseil vente en alimentation option produits

alimentaires et boissons

Epreuve facultative : points = 10

Les enseignements facultatifs pouvant étre proposés dans les
établissements d'enseignement agricole publics ou privés sous
contrat sont les suivants © Langues vivantes étrangéres, langues
et cultures régionales, langue des signes frangaise, Hippologie et
équitation, Pratiques professionnelles et projets, Pratiques
physiques et sportives, Pratigues sociales et culturelles
[pratiques culturelles et  artistiques, technologies de
linformatique et du multimédia).

u Poursuite d’études

Le bac pro a pour premier objectif I'insertion professionnelle.
Mais avec un trés bon dossier ou une mention & I'examen, une
poursuite d’études est envisageable. Par exemple -

* Brevet de Technicien Supérieur Agricole [BTSA)
- Technico-commercial spécialité produits alimentaires
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MC | VENDEUR-CONSEIL EN ALIMENTATION

e

Meétiers
® Artisanat
ERETAGNE

Le Conseiller de Vente

Il propose les services et produits de 'entreprise en veillant 8
renseigner au mieux les clients et en s'adaptant a leurs besoins.
Il doit faire preuve de disponibilité, d'autonomie et d'esprit
d'initiative.

Le conseiller vente dispose de compétences variées : sens de la
diplomatie et du contact, aptitude & la négociation et bonnes
connaissances technigques.

Selon le type de commerce, dans lequel il évolue, le vendeur
réceptionne les produits, gére les stocks, prépare les cormmandes,
arganise 'espace de vente, participe aux actions d'animation et
de promotion de l'espace de vente.

Objectifs de la formation

Le titulaire de la MC Vendeur Spécialisé en Alimentation est

capable de:

» Accueillir et informer le client

+  Présenter les caractéristiques technigues et commerciales des
produits et conseiller le client

»  Conclure la vente

+  Proposer une vents additionnelle

+  Contribuer 3 la fidélisation de la clientéle

+ Participer a la réception, a la préparation et 3 la mise en valeur
des produits

Contenu de la formation

Enseignement technique et professionnels (420 h) :
Environnement économique juridique et social, Gestion
vente, Sciences appliguées, Technologie de cuising, Technigue
de commerce, Technelegie de boulangerie, Technologie de
patisserie, de restaurant et de traiteur

Intervenants : Professeurs du CRA.

Modalités d'organisation

» 12 semaines de cours théorigues et pratiques au CFA

+ 35 heures de cours par semaine

40 =zernaines de période de formation en entreprise
[dont 5 semaines de congés payes)

MC | Vendeur-Conseil en Alimentation

@ T e

de |'année en fonction des profils et des
prdikre
+ Toute entrée en formation fait I'objet d'un

positionnement.
Admission sur dossier et possibilité
dentretien. Mous consulter.

Duree
Parcours en lan

Validation

MC Vendeur SA. Niveau 3

Type de contrat
Alternance

Frais formation

professionnalisation : Formaticn prise en

charge par 'OPCO de branche.

Publics en reconwersion : Formation prise

en charge financiére peasible en fonction

des droits acquis et du statut (demandeur
i, salarié, stagiaire de 1a formation

professionnelle..)

Frais annexes :repas, nuitées

*RNOR, Ragsine Natonal des Gertificaions Rrofiessio nneles - Souwrme Ol SER 3020 - Grédic photo | Freepikc: bise 8 0w 012038 - OMA Bretagne




MC | Vendeur-Conseil en Alimentation

Modalités pedagogiques / évaluation
Bon relationnel, sens du contact Contrile en cours de forrmation (CCF)
Capaclté d'adaptation/ Livret d'apprentissage
organisation Visite en entreprise
Esprit d'initiative Séances de tutorat (accompagnement individualisé)
Bonne présentation Bulletins semestriels avec 'avis de I'équipe pédagogique
Etre a I'alse avec les chiffres

Résistance physique Moyens techniques

La formation se déroule en:
Ouverture d'esprit/empathile i Mt
= Cours théoriques
» Analyses et &tudes de situations professionnelles
+  Salles de cours équipées en moyens numeriques

Grande, moyenne et petite Centre de ressources multimédias.

surfaces
= Magasin spéciallsé Poursuites d'études

Nous consulter

Perspectives professionnelles

Le titulaire de la MC Vendeur spécialisé en alimentation peut
Le CFA Réglonal souhalte En:cerc:er son activite r:IElns un commerce alimentaire de proximité
e o s e Pl Tiiom sédentaire ou non sédentaire, ol il assure tout ou partie de la
fabrication, ou dans un rayon de produits frais de la grande

des personnes en situatlon Hictribitinn.

de handicap dans le monde
professionnel. Les locaux sont
aménagés pour accuelllir des
personnes a mobliité rédulte.
Contactez-nous

Contacter les CFA :

Campus de Dinan-Aucaleuc Faculté des Métiers - Campus de Fougéres
La Croix Fresche Blanc - 22100 AUCALEUC 37 boulevard de Groslay - 35300 FOUGERES
0296 76 27 37 02 99 05 45 55

conseilformation dinan@cma-bretagne.fr fdm recrutement@cma-bretagne. fr
www.cfa-cotesdarmor.fr www.fac-metiers.fr

Campus de Ploufragan Faculté des Métiers - Campus de Saint-Malo
18 rue du Tertre de la Motte - 22440 PLOUFRAGAN 68 avenue de Marville - 35400 SAINT-MALO
02 96 76 27 27 02 99 05 45 55
conseilrecrutement ploufragan@cma-bretagne fr fdm recrutement@cma-bretagne fr

Campus de Quimper Campus de Vannes
24 route de Cuzon - 29000 QUIMPER Boulevard des fles - 56000 VANNES
0298 76 46 35 0297639510

Faculté des Métiers - Campus de Bruz

6 rue des Fréres Mongolfier - 35170 BRUZ
0299 05 4555 ﬁ.bzh

S WWW.
fdm.recrutement@cma-
www.fac-metiers.fr A\ - 4

*RMCP, Registee histiorsd des Certficstions Professionnelles - Souncs ORISER 2020 - Crédt phaoto - Freepik - Mise 3 jour O2025 - Cha Bretagne
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en 1 an
( quelques exemples)



CERTIFICAT D’APTITUDE PROFE

Poissonnier écailler

le poissonnier assure la réception, le stockage des produits livrés, la transformation et la commercizlisation des produits de la
mer et de certains poissons d'eau douce, dans ke respect des régles d'hygiéne, de santé et de sécurité aw travail et de tragabilité,
conformément aux exigences réglementaires en vigueur.

Le poissonnier a une connaissance des produits de la mer. |l maitrise les méthodes de conservation (réfrigération, salage,
fumage...), connait les technigues de préparation et de transformation des produits aguatigues (fileter, mettre en pave, préparer
en papillote...). Il présents &t met en valeur les divers produits et assure en autonomis et intégralement Iacte de vente. Enfin, il
réalise 'etalage, accueille et conseille la clientle.

L'anvironnament technique du métier concarne -

—la connaissance et la reconnaissance des produits aguatigues ;

— |z connaissance des diverses techniques de transformation et leur mise en ceuwre ;

— |z capacité 3 apprécier la gualité des produits & tous les stades;

— la capacité & présenter |2s différents produits et & assurer Pacte de vente;

— l'utilisation appropriée des matériels et outils dans le respect des régles d'hygiéne, de santé et de sécurité au travail ;

— la capacité & vérifier et & suivre la tragabilité des produits ;

— lacapacité a prendre en compte le principe du développement durable (normes halisutigues en vigueur).

L'environnement professionnel et commercial dans leguel il exerce son activité, exige un comportement et une tenue adaptés
dans le respect des régles d'hygiénse, de santé et de sécurité aw travail.

I Débouchés [ Prograsmme

Le titulzire de ce CAP peut é&tre commis poissonnisr ou ere e

ES 2
employé de marée. || peut agalement devenir ouvrier Grille horaire (a) année  annde

professionnel qualifié. || exerce dans les poissonneries

artisansles, en grande ou moyenne surface, dans les  EMseignementprofessionnel  333hje  3azh
entreprises de mareyage ow dans les ateliers de transformation Enseignements professionnels et ] o
des produits de la mer. francais en co-intervention (b}

Selon le type d'entreprise, le titulaire du CAP -
— est placé sous la responsabilité d'un chef d'entreprise ou d'un

respansable de rayon ; Réalisation d'un chef d’euvra(c)
— peut assurer le fonctionnement d'une entreprise  artisanale

du commerce de la poissonnerie aprés guelques années _- -
d'expérience. Francais, Histoire-Géographie 43h30 35h
Ce CAP est obligatoire pour louwverture d'vne poissonnere

(décret n® g8-246 du 2 avril 1558)

? Ms&uﬁ’m Arts appliques et culture artistigue
| Educationphysiquestsportive  73h3e  6sh
Consolidation, accempagnement
personnalisé et accompagnement av  1oth3ze  gah

Formation dispensée choix d'orientation
ement

'F' ‘. li h (a) Velume horaire identigue quelle gue soit la spécialité

(b} Dotation horaire professeur égale au double du volume
hioraire &léve

Aprés une classe de 3éme

CAP Poissonnier écailler o7lozfzez3z




CERTIFICAT D’APTITUDE PROFE

{c) Horaire donnant droit av dédoublement de la dotation
horaire professeur sans condition de seuil

a:i I.nmgmmb fnr)"mimnds

* Technologie professionnelle : Connaissance de la filigre,
matigére premiére, £guipements, opérations technigues
de préparation et transformation, réception, stockage,
approvisionnement, contréle et qualité et tragabilite des
produits

* Sciences Appliquées a I'alimentation, a I'hygiéne et
aux equipements: Vérifier la fraicheur des produits,
I'&tat vivant des crustacés et coquillages, les tailles
marchandes, Vérifier I'état des conditionnements, des
emballages, Verifier la température, les DLC et DLUO

* Connaissance de 'entreprise et de son environnement
économique, juridique et social

* Prévention, Santé, Environnement

* Equipements, matériels et outillage: entretien du
matériel et sécuriteé

@ 5“4}:.1

Les “stages” appelés périodes de formation en
entreprise, durent 16 semaines.

La formation en miliew professionnzl doit permettre 3 I'éléve
d'acquerir et de mettre en ceuvre des compétences en
termes de savoir-faire et de savoir-étre. Les activités confiées
doivent &tre en adéquation avec celles qui sont définies dans
le référentiel des activités professionnelles. Au cours de la
deuxiéme annés de formation, la péricde de formation en
miliev professionnel fournit le cadre et les supports des
évaluations prévues en entreprise dans le cadre du contréle
en cours de formation. Pendant la périade de formation en
milieu professionnel, le candidat a obligatoirement la
qualité d'éléve stagiaire, et non de salarié. L'éléve reste sous
la responsabilité pédagogique de l'éguipe des professeurs
chargés de la section. Ces derniers effectuent des visites au
sein de l'entreprise afin d'y rencontrer le responsable de la
formation et ainsi, d'assurer un suivi efficace de I'éléve.

Unités professionnellas -
* Organisation et préparation, coeff. 5 (dont cosff. 2 pour
Prevention Santé Environnement)
* Transformation de produits, coeff. &
* Vente, cormmmercialisation, coeff. 3
Unités d'enseignement général :
* Frangais, histoire—géographis — éducation civique coeff. 3
* Mathématigues— Sciences, coeff. 2

* Education physique et sportive, coeff. 1
» Epreuve facultative : Langue vivante étrangére

CAP Poissonnier écailler

La majoritéd des titulaires de CAP s’engagent dans la vie
active. Pour se spécialiser davantage, ils peuvent aller en
formation complémentaire (M, FCIL) ou, tout en travaillant,
obtenir une gualification professionnelle supéricure en
préparant un BP ouw un BM. Dans certains cas, ils peuvent
awssi préparer un BACPRO en lycée professionnzl ou en
contrat d'apprentissage ou de professionnalisation.

Principales poursuites d'études

*  MC Employé traiteur
*  Bac pro Poissonnier ecailler traiteur

o7lozlzo23




CAP poissonnier écailler

Lieux de formation en France :

ONISEP : cap-poissonnier-ecailler
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CERTIFICAT D’APTITUDE PROFE

Lefla titulaire du certificat d"aptitude professionnelle = Primeur » est employé{e) av sein d'une entreprise de vente de fruits et
légumes sous |'autorité d'un responsable. En autonomie, ilfelle réalise des opérations de réception, de contrdle et de stockage des
marchandises. llfelle prépare les fruits et légumes en vue de leur mise en vente. llfzlle st chargé(s) de la tenue de I'étal et de la
présentation marchande des famillas de produits. Iljelle assure 'accueil, le conseil, la vente, I'encaissement et participe ainsi ala

fidélisation du client.

Le contexte professionnel se caractérise par unme éveolution importante des conditions economigques, techmologigues,

réglementaires, scientifiques et des attentes sociétales -

- un censommateur de plus en plus curieux et exigeant, a la recherche de la qualite du produit et d'une relation personnalisse ;

- un marché concurrentiel et une offre en constante &velution nécessitant une adaptation permanente ;
- une utilisation généralisée des outils numérigues dans les pratigues professionnelles et dans information et la

communication notamment dans les échanges avec la clientéle et les foumnisseurs ;
- une réglementation évolutive, notamment dans les domaines de 'hygigns, de la sécuritg, de la santé et du développement

durable.

Débouchés

Lefla titulaire du CAF primeur est amenéfe) a exercer un
emploi dans le commerce des fruits et légumes.
Lefla titulaire du CAP primeur peut exercer dans -
= |es commerces de détail de fruits et légumes sédentaires
ou non sédentaires ;
= |les rayons fruits et legumes des grandes, moyennes et
petites surfaces ;
= |es magasins de producteur en vente directs ;
= |es entreprizes de gros en fruits et légumes ;
= |es entrepdts et centrales d'achats fruits et légumes ;
= les cooperatives, les entreprises d'expadition,
d'exportation et d'importation des fruits et légumes ;
= |es entreprises réalisant des préparations de fruits et
légumes.

Iy Accés A La formation

Apres une classe de 38me

(" Programme

Grille horaire (a)

g e

Enseignements professionnels et
h
francais en co-intervention (b) 43h3e £

Realisation d'un chef d'ceuwre(c)

| Prévention Santé Environnement - -
Francais, Histoire-Géographie 43h30  3sh

| Enseignement moraletcivique  1ghzo  13h
Mathématiques — Physique-Chimie  g43h3e 35h

© langueviante  &3h3o  3gh

Arts appliqués et culture artistique 29 26h

Ceonsolidation, accompagnement
personnalisé et accompagnement av  1oithzo
choix d'orientation

{a) Veolume horaire identigue quelle gue soit |a

(b} Dotation horaire professeur égale au double du vulume
hiraire &léve

() Horaire denmant droit au dédoublement de la dotation
horaire professeur sans condition de seuil

g1h
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CERTIFICAT D’APTITUDE PROFESS

? Inmgmmt} rrvfmimnds

* La réception et le stockage des fruits et légumes:
Réceptionner les fruits et légumes ; Réaliser les
operations d'agréage ; Ranger les fruits et légumes regus
{en point de vente ou wers les différentes réserves);
Effectuer la remballe ; Effectuer l'inventaire quotidien en
utilisant le cas échaant les outils numérigues ; Assurer les
opérations de nettoyage des zones de réception et de
stockage.
La sélection et la préparation des fruits et légumes en
wvue de leur mise en vente : Surveiller 'évelution de la
maturité; Affiner les fruits; Comtrdler la fraicheur et
valoriser les légumes; Trier les fruits et légumes &
proposer a la vente selon leur état; Acheminer les fruits
et lagumes vers "étal
La réalisation d'une offre complémentaire : Couper 2t
emballer des fruits etlou des legumes de grosse taille afin
d'en faciliter la wvente ; Confectionner une corbeille de
fruits et fou de l|égumes; Realiser des créations
artistiques simples avec des fruits et légumes (découpe,
sculpture, décoration)
La réalisation de préparations spécifiques : Réaliser la
fraiche découpe, les jus de fruits, les soupes et les autres
preparations
La mise en valeur des fruits et légumes sur I'étal -
Relever les températures des meubles réfrigérés, vérifier
I'état de propreté et assurer le nettoyage de I'étal et du
point de vente tout au long de la journée ; Disposer les
fruits et légumes sur I'étal ; Réaliser et mettre en place
l'affichage obligatoire et promotionnel; Assurer e
réapprovisionnement de I'#tal et adapter I'implantation
du peoint de wente en cours de journées suivant les
consignes
Le conseil client et la vente des fruits et légumes :
Accueillir le client en face en face ou autre forme ;
Identifier les bescins du client; Conseiller le client et
argumenter sur les fruits et légumes; Proposer et
argumenter sur les services du point de vente ; Conclure
la vente et suggérer une vente additionnelle
La tenue de caisse : Realiser les opérations d'ocuverture
de caisse; Effectuer les pesées en utilisant las outils
numérigues adaptés; Procéder aux encaissements en
utilisant les outils numérigues adaptes ; Prendre congés ;
Réaliser Ces opérations de fermeture de caisse
La participation & l'animation du point de vente :
Participer a la conception d'vne animation commerciale ;
Installer les supports de publicité; Contribuer &
ranimation commerciale.

Les “stages” appelés périodes de formation en
entreprise, durent 16 semaines.

La formation en milieu professionnel doit permettre & I'éléve
dacquerir et de mettre en ceuvre des compétences en

CAP Primeur

termes de savoir-faire et de savoir-&tre. Les activités configes
deoivent &tre en adéquation avec celles gui sont définies dans
le référentiel des activités professionnelles. Au cours de la
deuxiégme année de formation, la peéricde de formation en
miliew professionnel fournit le cadre et les supports des
évaluations prévues en entreprise dans le cadre du contréle
en cours de formation. Pendant la période de formation en
milieu professionnel, le candidat a obligatoirement la
qualité d'éléve stagiaire, et non de salarié. L'éléve reste sous
la responsabilité pédagogique de léquipe des professeurs
chargés de la section. Ces derniers effectuent des visites au
sein de l'entreprise afin d'y rencontrer le responsable de la
formation et ainsi, d'assurer un suivi efficace de I'éléve.

Unités professionnelles -
* Approvisionnement, stockage et préparation des fruits et
legumes, coeff. 7 (dont coeff. 1 powr Prevention Santé

Environnement)
* Mise en valeur et vente des fruits et lagumes. coeff. &
Unités d'enseignement general -
* Frangais, histoire—géographie — éducation civique coeff. 3
* Mathematigues—Sciences physigues et chimigues, coeff. 2
* Education physigue et sportive, coeff. 1
# Epreuve facultative : Langue vivante étrangere
: '
& Poursuites {'études
La majorité des titulaires de CAP s'engagent dans la vie
active. Pour se spécialiser davantage, ils peuvent aller en
formation complémentaire (M, FCIL) ou, tout en travaillant,
obtenir une gqualification professionnelle supérisure en
préparant un BP ou un BM. Dans certains cas, ils peuvent

awssi préparer wn BACPRO en lycée professionnel ou en
contrat d'anorentissaoe ou de professionnalisation.

o7loz/zoz3
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CAP primeur
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PAR APPRENTISSAGE

en 2 ans ou 1 an suivant le nivean du jeuns

Gualités requises

- contact humain, qualité d'accueil

- dynamisme, dextérité, rapidité

- capacité 3 harmeoniser des formes et des
couleurs

Conditions d’admissicn

- &tre issuie) d'une classe de troisiéme
{ou de quatriéme)

- avor moins de 30 ans a la signature du

contrat d"apprentissage

Demarches

- 52 Préinscaire SUr WWW.Sfa-Commercs. com
- entretien individuel 2t parsonnalisé

- rechenche d'une entreprise d'accueil

N’attendez pas d'awoir trouve vol
EUT POUT YOUS inscrire,
arez ains chances de trouwver
yEur

un emp!
la rentrée

Commerce

Enseignement généra

- expression frangaise

- histoire/géographie

- mathématiques

- scences physiques

- anglais

- &ducation physique et sportive

ce programme est reduif pour ia formation en 1 an

Enseignement professionne

- art floral pratique

- technologie botanique

= venie

- dessin, art appliqué

- environnement Sconomique et juridique
- prévention sécurité environnement

APTITUDES ET COMPETENCES

Maitrise technique
- réceptionner et préparer les vegétaux ainsi que
les matériaux et accessoires de fleuristere

Art flora

- realiser des amangements de flaurs et de
plantes powr toutes circonstances (manages,
fites, deuds. ) en utilisant les techniques de
dressage, de montage et de piquage

Vente

- maitriser kes techniques de vents en magasin

I semaines au CF

RANCP: 31293



(FA

Commerce

METHODES mobilisées
Présentiel -

= Ciours mapistraux

= Trawail de groupe awvec ou sans outil
ink -

- Utilisation de I'outil numérique (TEBI,
widen, labo-langues)

- Retours d'expenience entreprises,

fecsi dicati
= Liilisation de plateformes edeaming

o
{mails) en foncton

Modalités d'EVALUATION

- Au moins une évaluation par semestre, par
‘matiers adapte au type d'epreuve préparse

(oral, crit, pratique)
- Examen blanc
= CCF, examen terminal

- Pour les dipkimes concamés validation par

blocs de competences

des imperatifs

CHAQUE ANNEE, 800 APPRENTIS
FORMES AU CFA COMMERCE

Un CENTRE DE DOCUMENTATION

Le centre de documentstion et dinformation

professionnelles. || permet de s'initier 3 la recherche
modemes dinformation et prolonger lenseignement
regu en classe par des recherches en autonomie
ou en groupe. Le COI dispose également de son
propre site Intemet : le portal decumentaire e-sidoc.
qui permet de refrouser en ligne tous les documents
présents au O, mais également d'étre informe des
nouveautés et de bénéficier de services, comme le
prét douwrages ou le covoiturage.

Un INTERMNAT confortable
i le liew d'habitstion de Tapprentie) est Soigné de
Saintes, celui-ti peut bénéficier d'un hébergement
dans les locaux du CFA (chambre a 2 lits. bureau,
cabinet de toilete et douche).

La RESTAURATION sur place

Les NOUVELLES TECHNOLOGIES
au coeur de votre formation

- Sallzs de cours 2quipdes de TBI (tabdeau Banc
interactif) ou de vidéo proj

- Réseau wi-f sur Mensemble des locaux

- Portail pédagegique sur intemet net ypareo
permet de suivre toutes les informations Fées 3
voire formation

= 3 salles informatiques (env. 75 ordinateurs)

= 1 |aboratoire de langues (25 ordinateurs avec
casgues permetiant la lecture ef Nenregistrement
de flux audio widda)

Une CELLULE EMPLOI

Au cours de |a formation, la Ceflule Emploi
suit l'apprenti(e] et le{la) prépars a linsertion

professionnelie par -

+ Des cours de techmiques de recherche d'emploi

- La rédaction de CV 2t de lettres de motivation

+ Des simulations d'enretiens d'embauche

A lissue de |a formation, la Cellule Emploi
effectus un suivi de Mapprent et lui ransmet
netamment des offres d'emplei en cas de nécessits,

FINANCEMENT

E400 £ net de taxes par année de formation
Co-financament de 'entreprise et de son
OPCO.

La formation est gratwite powr 'apprenant.

Un seff-service et une caféiéria sont
3 disposition dans bes locaux du CFA

Votre emplaoi est notre pricrité

Notre CERTIFICATION

ACCESSIBILITE PSH
personne en situationde handicap

NOS DIPLOMES

COMMERCE - DISTRIBUTION

= CAP Equipler polyvalent du commencs:

= BAC PRO Metiars ou commerce 2t de 13 vente.

= BT Management commercial opérationnel

= BTS Magomation =t digitalsation de 13 relation client

= BACHELOR Responsable de la distribation

= BACHELOR Responsatle de développement
commercial

GESTION

= BTS Gestion de la PME

= BTS ASSUrENce

= BACHELCR Charge de Clentéle Particullers et

CONTACTS

Candidatures et recrutement :
Ludovic Dantonny
| dantonny(@charente-mantime. coi fr

IMMOBILIER
+ BTS Professions Immobilleres
+ BTS Collaborateur junste notanal

PHARMALIE
SERVICES A LA PERSONNE

Contact entreprises :
Carole Dangaly
c.dangaty@charente-mantime.cd fr
Julie Walker
jwaken@charents-manitime o fr

CFA Commerce de Saintes
11 Rue de 'Ormeau de Pied

S 20089 - 17103 Saintes cedex
Tél - 054697 2870

Fax: 054697 2877

= CIP AssistEnt feuriste

= GAP Fleuriste (1 an ou 2 ans)
- BP Fleurisie

- Bravet de Maltnse Fleunste

@ www.cfa-commerce com

- Le CFA Commerce est un organisme geng par |3 CCI Charente-Marfiime coinance par la Reglon Nouvelle-Aquitaine
f CFA Commerce Saintes surpesmme.

&t 13 Communiaute

@ CFAcommercedesaintes N™ WAL D17 1208W - N géclaration d'existence 75 17 02696 17

—
|
(PR Lo IR © cci CHARENTE-MARITIME |-|@J§°""" -
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CERTIFICAT D’APTITUDE PROFESSIONNELLE

Services aux personnes et vente
en espace rural

Le champ des "services en milieu rural” s'inscrit dans les activités des "services a la personne” gui sont définies comme les
activités de garde d'enfants, d'assistance aux personnes dgeées et/ou dépendantes ouv d'entretien ménager réalisées au domicile
de la personne ou dans 'environnement immediat de son domicile.
L'ernploye qualifie exerce son activité tant 3 domicile que dans des structures accueillant -
—des enfants - créche, halte garderie, &coles maternelles et élémentaires, centres d'accueil de loisirs
—des personnes malades ou en fin de vie : hopitawx, clinigues, maison de repos, service d'hospitalisation & domicile (SHD)...
—des personnes en situation de handicap : instituts médico-éducatifs, instituts éducatifs, thérapeutiques et pédagogiques,
foyers d'hébergement, structures de rééducation, structures de travail protégé, foyers de vie, structures labellisées tourisme
et handicap....
—des personnes 3gées dépendantes : EHPAD, structures d'accueil pour personnes atteintes de la maladie d'Alzheimer,
residences-services, accueil de jour ...
—des familles : centres d'accueil mére enfant, centre d'hébergement et de réinsertion sociale, centres de vacances....
—des touristes, des clients, des usagers : structures liges a 'accueil et/ou a la vente, magasins de proximité, vente directe a la
ferme, marchés locaux, diverses surfaces de vente, hotellerie, chambres/tables d’hdtes, villages de vacances, campings...
Les activités de services aux personnes en milieu rural deivent prendre en compte les spécificites lides aux populations &t aux
facteurs géographiques - la dispersion de I'habitat et 'éloignement rendent essentiel le caractére polyvalent des compétences.
Du fait des particularités des situations de travail, (intervention seul au domicile des personnas) le salarié doit faire preuve
d'autonomie. |l peut étre amene a prendre des initiatives et & s'adapter et s'organiser dans un contexte de fortes contraintes de
temps et d’environnement. |l peut aveir plusieurs employeurs et travailler seul ow en équipe.

‘Gl Débouchés
Auv niveau du service a la personne, il peut exercer - ‘@ Programme
— Dians des organismes de services aux personnes : maisons 1&re annee 2e année

e e e eotares — - -
centres de laisirs, restaurants d'entreprise...
—  Chez des particuliers : Langue vivante

Av niveau de Coccvei o de la vene, cost un professiomnel | Histoie-Géographie e ——

qualifie gui exerce dans les : . Inf — 1h3o 1h3e
o eay pereragricales s ymmis directs = _— —
laferme, marches locausx...
Commerces de proximité en milieu rural Education physique

Villges de vacances.. E—— R E—
Accés 3 la formation

Aprés une classe de 3*™ Biologie-Ecologie

SQHKEum.
sociales et de gestion

Economie sociale et familiale

1hzo 1h3o

CAP Services aux personnes et vente en espace rural a7lozfzo23




CERTIFICAT D’APTITUDE PROFESSIONNELLE

1&" Enseignements professionnels

Entreprise et vie professionnelle - organisation des services en
miliev rural.
Bases scientifigues des techniques professionnelles - étude du
monde wvivant, nutrition hwmaine (anatomie de Fappareil
digestif, composition des aliments_), étude des
microorganismes, connaissance du  public wvisé (enfant,
adolascent, parsonne handicapée et 3gée).
Technigues et pratigues prafessionnelles :
+  Communication adaptée aux situations professionnelles ;
+ Service en milieu familial &t collectif - préparation des
repas, entretien des locawx et du linge, assurer le confort
et le bien-&tre des personnes (toilette, déplacement. ),
connaitre les technigues d'animation (activités physiques,
de loisirs...)
" Activités commerciales : approvisionnement, commande,
réception, stockage, mise en venta_

{? Examen

Epreuve Ei - Agir dans des situations de la vie courante &
I'aide de repares sociaux
# Prendre position dans une situation a caractére social et
civigue, coeff.a
® Utiliser des outils dans des situations de |a vie courante,
coeff.1
Epreuve Ez : Mettre en ceuvre des actions contribvant & sa
construction personnelle
# S'exprimer a travers une réalisation persennelle, coeff.a
® Adopter des comportements favorisant son  &quilibre
persennel, coeff. 1
Epreuve E3 : Interagir avec son environnement social
® Adapter son langage et son comportement aux situations
de communication, coeff.a
* S'approprier les normes et cadres de références d'un
collectif, coeff. 1
Epreuve Ex - Etablir une communication avec la personne et
son entourage en lien avec son environnement
® Adopter un mode de communication tenant compte des
besoins de la personne, coeff.g
* Mettre en ceuvre des activités favorisant le maintien ou le
deéveloppement du lien social, coeff. 1
Epreuve Eg- Réaliser des interventions d'aide & la personne
® Effectuer des préparations culinaires et des travaux
d'entretien du cadre de wvie dans une perspective de
confort, d'hygigéne et de sécurite, coeff.z
® Ajder la personne dans des activités de la vie quotidienne,
coeff. z
Epreuve ES - Réaliser des activités de vente
® Maintenir 'espace de vente en &tat marchand, coeff 2
* Accompagner le client dans son acte d'achat, coeff. 2
Epreuve E7 : S'adapter & des enjeux professionnels locawx,
coeffa
Epreuve facultative (points »10, coeff. 2): une épreuve au
choix parmi: Langue vivante 2 ou régionale, Pratiques
physigues et sportives, Pratiques sociales et culture

CAP Services aux personnes &t vente en espace rural

J'.El Stage

La formation en miliev professionnel comprend un stage
individuel obligateire de 12 semaines dont 11 sont prises sur la
scolarité. Parmi ces 12 semaines de formation en miliew
professionnel, 5 semaines au moins doivent &tre effectudes
dans une structure de services a la personne et § semaines au
mins dans une entreprise de vente

Poursuites d'études
majerité des titulaires de CAP s'engagent dans la vie
active. Pour se spécialiser davantage, ils peuvent aller en
formation cemplémentaire (MC, FCIL) ou, tout en travaillant,
obtenir une qualification professionnelle supérieure en
preparant un BP ou un BM. Dans certains cas, ils peuvent
aussi préparer un BACPRO en lycée professionnel ou en
contrat d'apprentissage ou de professionnalisation.
Principales poursuites d'études :
- Bac pro Accompagnement, soins et services a la personne
- Bac pro Métiers de I'accueil
- Bac pro Services aux personnes et aux territoires
- Bac pro Animation enfance personnes dgées

o7lozizozz




CAPA services aux personnes et vente en espace rural
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CERTIFICAT D’APTITUDE PROFE

Crémier-fromager

les eléves sont formes a effectuer des opérations de réception, de contréle et de stockage des marchandises. lls apprennent a
effectuer des soins appropriés aux fromages en vue de leur conservation et mise en vente. Au cours de leur formation, ils
acquigrent une bonne connaissance des produits, des compétences en matiére de préparation (telles que des technigues
d'affinage) pour la commercialisation et de wvalorisation des produits dans le respect des régles dhygiéne st de sécurita
alimentaire. Les &léves développent notamment une habilité manuelle et une sensibilité olfactive et gustative. Les
enseignements portent egalement sur le développement de la créativité par la fabrication de présentations et préparations
laitigres ou fromagéres, salées et sucrées. Ce CAP forme de plus & l'accueil, au conseil, 3 'encaissement et & la fidélisation des
clients.

llfelle réceptionne et met en valeur les marchandises. Vendeur spécialisé, iljelle accueille et conseille les clients grice & sa
connaissance des produits. llfelle peut notamment confectionner des plateaux de fromages ou realiser des préparations
specifigues telles que le tranchage ow la mise sous vide.

Il Débouchés ([~ Programine

Lefla titulzire du CAP crémier fromager peut exercer dans Grille horaire (a) )
diverses structures : crémeries-fromageries artisanales, rayons ==
fromages a la coupe de grandes, moyennes ou petites  Enseignement professionnel  33zhzo  3azh
surfaces, restauration commerciale ou spécialisés (bar 3 Enseignements professionnels et
vins/fromages), magasins de vente directe de type coopérative francais en co-intervention (b} &3hze  3gh

Tem—— _ - -

Realisation d'un chef d'ceuvre(c)

e Areces A La formation - Prévention Santé Environnement - _
Frangais, Histoire-Géographie 43h3o 35h
Apres une lasse de3éme . Enseignementmoraletcivique  aghzo  13h
Mathématiques — Physique-Chimie £3h3o 35h
~ languevivante  43ho  3sh
Arts appliqués et culture artistique 2q 26h
| Education physiqueetsportive  73h30  6sh
Consolidation, accompagnement
personnalisé et accompagnement av  1oah3ie  g1h
choix d'orientation

(a) Volume horaire identique quelle gue soit la spécialite

(b} Dotation horaire professeur égale au double du wolume
hioraire &léve

(c) Horaire donnant droit au dédoublement de la dotation
horaire professeur sans condition de sewil

q b

CAP Crémier-fromager o7lozzoaz




CERTIFICAT D’APTITUDE PROFE

P Z&mgmmts frg‘im'vmds

* Approvisionnement, stockage et mise en valeur des
fromages et des produits laitiers : Gérer les produits de
la réception au stockage ; Assurer le suivi des produits
stockés; Veiller a la gualité des preoduits; Gérer son
temps et organiser son travail ; Reéaliser des prestations
en amont de la commercialisation ; Assurer I'élaboration
et le stockage de préparations laitidéres/fromagéres.

* Commercialisation des fromages et des produits
laitiers : Garantir la salubrité de lespace de wvente;
Aménager I'espace de vente ; Vendre des fromages et des
produits laitiers

- sty

Les “stages™ appelés périodes de formation en
entreprise, durent 16 semaines.

La formation en milieu professionnel doit permettre a I'éléve
d'acquérir et de mettre en oceuvre des compétences en
termes de savoir-faire et de savoir-étre. Les activités confiées
doivent &tre en adéquation avec celles qui sont définies dans
le référentiel des activités professionnelles. Au cours de la
deuxiéme annés de formation, la période de formation en
miliev professionnel fournit le cadre et les supports des
évaluations prévues en entreprise dans le cadre du contrile
en cours de formation. Pendant la périade de farmation en
milieu professionnel, le candidat a obligatoirement la
qualité d'éléve stagiaire, et non de salarié. L'éléve reste sous
la responsabilité pédagogique de I'équipe des professeurs
chargés de la section. Ces derniers effectuent des visites au
sein de l'entreprise afin d'y rencontrer le responsable de la
formation et ainsi, d"assurer un suivi efficace de I'éléve.

Unités professionnellas -

* Approvisionnement, stockage et mise en valeur des
fromages et produits laitiers, coeff. 7 (domnt 2 pour
Prevention Santé Envirennament)

* Commercizlisation des fromages et des produits laitiers,
coeff. 7

Unités d'enseignement géneéral :

# Frangais, histoire—géographie — éducation civique coeff. 3

# Mathématigues— Sciences physigues et chimiques, coeff.
z

* Education physigue et sportive, coeff. 1

* Langue vivante etrangere, coeff. 1

& Poursuites ' études
La majorité des titulaires de CAFP s'engagent dans la vie
active. Pour se spécialiser davantage, ils peuvent aller en

formation complémentaire (MC, FCIL) ow, tout en travaillant,

CAP Crémier-fromager

obtenir une qualification professi 11 P en

preparant un BP ou un BM. Dans certains cas, ils peuvent
aussi preparer un BACPRO en lycee professionnel ou en
contrat d'apprentissage ou de professionnalisation.
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AUTRES FORMATIONS

(en alternance)




“Campus

& dulac

TITRE PRO
Une école

VEN D EU R ; : | ¥ & CClRBORDEAUX GIRONDE
COMMERCIAL

METHODIQUE, PERSUASIF ET
GOUT DU CONTACT

Le vendeur s'adapte 3 sa clientéle, il conseille et accompagne
les clients lors de leur parcours d’achat. Il est responsable de
son rayon et d'un espace de vente et veille 3 I'étiquetage, au
rangement et a la présentation des produits.

METIERS VISES :

- Vendeur
- Vendeur-conseil
- Conseiller de vente

PRE-REQUIS

- Jeunes de 16 ans a 29 ans révolus
- Niveau 3 validé ou une année de seconde menée a terme ou

(s o oo s I IEOENES et il B T i ;
une année dexpérience professionnelle dans le domaine

POSTULER

Inscription en ligne sur :

@0000

HT
AT,

‘o 1 54 (74, Qualiopipy, oot
L Erasmus+ J /r)i//?& procesdis certis




UNE FORMATION PROGRAMME
PROFESSIONNALISANTE BLOCA:

CONTRIBUTION A LANIMATION DE LA RELATION
CLIENTS MULTICANALE

- Accueillir, conseiller et accompagner les clients - Intégrer la culture de son entreprise
- Veiller a I'approvisionnement des rayons - Appliguer la réglementation a la protection des données
- Contribuer a la tenue et a I'animation d'un espace de vente personnelles
- Consolider I'acte de vente lors de I'expérience client en - Préparer la prospection multicanale
ragasin - Mettre enoeuvre la prospection multicanale
- Accueillir et orienter le client dans son parcours d’achat
'MODALITES : multicanal
. . - - Animer l'expérience client
1 an en alternance : 12 semaines par an au CFA P
BLOC 2

COLLABORATION A L’AMENAGEMENT PHYSIQUE, AU
FONCTIONNEMENT ET A LATTRACTIVITE DES ESPACES

DE VENTE

- Réceptionner et inventorier les produits
- Appliguer les postures d'hygiéne et de sécurité
- Valoriser les produits dans 'espace de vente

BLOC 3

CONSEIL CLIENT ET REALISATION DE VENTE DANS UN
CONTEXTE OMNICANAL

- Maitriser son offre et ses objectifs
- Conseiller et vendre dans un contexte omnicanal
- Tenir un poste de caisse et réaliser les encaissements
- Communigquer al'oral
- Utiliser le traitement de texte et les tableurs

EXAMENS
JOURNEE D’'INTEGRATION
COORDINATION

AUTRES

R EC R UTEM E NT . (journées professionnelles, événements, préparation a la

soutenance finale...)

LES + DE LA FORMATION

Thomas, Promotion 2021 : « Je n'ai pas pu valider

£ mon Bac et aprés deux ans a me chercher, j'ai enfin
80.95% TAUX DE REUSSITE - pu valider le niveau bac grace au Titre Vendeur
Commercial. J'ai aussi pu signer un CDI dans

I'entreprise ol j'ai effectué mon alternance ! =
91.55% TAUX D'INSERTION

*Titre RMCP : Vendeur Conseil Omnicanal




PARCOURS DIPFLOMANT - TITRE PROFESSIONMNEL EN ALTERNANCE

Commerce - vente - distribution

Afpa

Vendeur-conseil en magasin en alternance
Types d'emplois accessibles © conseiller de vente vendeur wendeur conseil en magasin,vendeur expert vendewr technique

DUREE
12 mois enviren

RYTHME DE L'ALTERNANCE
Le rythme préconisé est de 1 semaine
&n centre et 4 semaines en entreprise.

POUR QUI 7

Tout public

MODALITE DE LA FORMATION
Présentiel

VALIDATION DE LA FORMATION

Titre professionnel de niveau 4 (bac
technigue) de vendeurfse conseil en
magasin.

REFERENCE AFPA

13800

CODE RNCP
13820

CODE DIPLOME
48731203

RESULTATS NATIONAUX Données 3021

B6% de stagiaires satisfaits
T1% d'accés & fempli dans les 8 mois
£4,8% de réussite au titre professionnel

Souncas et méthodes de calcul

ACCESSIBILITE AUX PSH

Pour les personnes en situation de
handicap, un accompagnement spécifique
peut &ire engage pour faciliter leur
PECCHES A LA FORMATION

> Pour en savoir plus i
Selon le dispositf d'accés a la prestation,
ses modslités peuvent comporter une ou
plusizurs des étapes suivantes :

- information individuelle ou collective,

- dossier de demande de formation,

- identification, voire évaluation des acquis,
- entretien individuel de conseil en

INSCRIVEZ-MOUS

TRE FORMATION

PREREQUIS

Deux profils sont possibles.
1) Niveau classe de 1™ ou équivalent.
2) Niveau CAP/BEP fiitre professionnel de niveau 3 quel que soit ke secteur.

OBJECTIFS

A llissue de la formation, le stagiaire sera capable -

- de parficiper & la tenus, & Manimation du rayon et de contribuer aux résultats de son
linéaire cu du point de vente en fonction des cbjectifs fixés par sa higrarchie.

- d'assurer |a vente de produits et de services associés nécessitant Papport de conseils =t
de démonstrations dans un environnement omnicanal auprés d'une clientéle de
particuliers ou parfois de professionnels.

- de contribuer & I'accueil, & la vente afin d'atteindre les résultats conomiques du point de
wente en appliguant la politigue commerciale de 'enseigne.

- de personnaliser la relation et d'accompagner le client engagé dans un parcours d’achat
avec I'objectif d'optimiser lexpérience client vis-3-vis de lenseigne.

PROGRAMME DE FORMATION

Module préparatoire : acteur autonome de mon altemance

1 - Développer sa connaissance des produits et contribuer & 'animation de Mespace de
vente

= Assurer une veille sur les produits et services proposés par I'enseigne

= Confribuer & la tenue 2t & l'animation de 'espace de vente

- Participer 3 la gestion des flux marchandises

2 - Vendre et conseiller le client 2n magasin

= Mener un entretien de vente de produits et de prestations de services en magasin
- Consolider I'acte de vente lors de I'expérence client en magasin

- Prendre en compte les objectifs fixés pour organiser sa joumés de vente

Session dexamen

ACTIVITES A PRIVILEGIER EN ENTREPRISE

En début de parcours.

- Participer 4 Fimplantation des produits

- Matire en place une mise en scéme réaliste et perinente pour ume opération
commerciale

- Réceptionner les marchandises en respectant les procédures

- Ranger, classer, vérifier ou poser |'dtiquetage ou l'antivolage des produits

= Participer aux inventaires En milisu de parcours

- Découvrir les besoins et les motivations d'achat des clients, identifier les freins,
reformuler les besoins

= Proposer les solutions et les argumenter

= Traiter les ohjections

POUR EN SAVOIR

gurce neboraie pour i iormstion professionne e des sctes il publc & careciin Pcusiel st commersisl « Tow CEmoops, 3 s Paenkdn, 523100 Mokl 534 228 142 FCS BOBIGHYT

ko . ooy ol - 1040 80 23



PARCOURS DIPLOMANT - TITRE PROFESSIONNEL EN ALTERMANCE

formation,

de fagon a définir le parcours le plus adapté
enire un parcours standard, un parcours
raccourci ou un parcours renforcé.

Le délai d'accés aux prestations dépend de
la programmation sur nos différents sites et
des places disponibles, en constante
évolufion. Vous pouvez consulter en ligne
les dates programmées pour chague site et
contacter un conseiller client au 3938 pour
plus d'informations.

MODALITES D'EVALUATION
Evaluation des acquis

= En cours de formation (en centre et en
entreprise)
Evaluation péricdes d'application pratique
- Bilan de la période n entreprise
Certification TP, CCP
Délibération du jury sur la base :
= du dossier Professionnel,
- des résultats aux épreuves de la
secsion dexamen,
= de la mise en situation professicnnelle,
= de l'entretien final
Evaluation satisfaction

- Enquéte de satisfaction stagiaire.

INSCRIVEZ-VOUS

Agarce smtons pour i iormetion professionsals hhh—imi_hun_d-r-nm:mmmwm#mum

Afpa.
- Réaliser une vente de produits complémentaires ou de services associes

= Conclure la vente

= Encaisser en utilisant un terminal de paiement ou appliquer les procedures
d'encaissement

- Traiter les réclamations clients

En fin de parcours

- Préparer une journée de vente en intégrant Pensemble des tiches 3 accomplir

= Suivre ses ventes au quotidien et anticiper en tenant compte du calendrier promotionnel
et des objectifs de vente

= Détecter les &caris par rapport aux objectifs et en analyser les causes

- Proposer des actions pour comiger les écarts et atteindre les nouveaux objectifs fixés par
sa higrarchie

METHODES ET MOYENS PEDAGOGIQUES

Formation modulaire, individualisée, accompagnement personnalisé ;

Moyens pédagogiques - Kit Pédagegique - Documents &crits — Diaporama - Supports “clé
en main” - Supports audio et visuels - Outils multiimedias

Motre espace de formation dispose d'outils de formation modemes et performants
comprenant -

- Des salles polyvalentes

- Des salles informatiques offrant 'accés & la plateforme numérique de formation Métis
- Matériel audio-visuel - caméscope, vidéo projecteur...

- Ressources documentaires

Flateau technique dédié qui reconstitue les conditions de réalisation des gestes
professionnels ; conforme aux RC des TP et CQP

LES FORMATIONS COMPLEMENTAIRES

En fonction de wvotre projet, si vous souhaitez poursuivre votre parcours de formation,
prenaz contact avec I'un de nos conseillers, joignables aw 3836,

POUR EN SAVOIR

Doencas o . oy comdreetued - 101NN Y




Titre vendeur conseil en magasin

AFPA : vendeur-conseil-en-magasin-en-alternance

Lieux de formation en France :

ONISEP : vendeur-se-conseil-en-magasin
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PARCOURS DIPLOMANT - TITRE PROFESSIONNEL EN ALTERNANCE Afp a. PARCOURS DIPLOMANT - TITRE PROFESSIONNEL EN ALTERNANCE A fpa'

Commerce - vente - distribution formation, Madule 4. Développer sa connaissance des produits et contribuer & 'animation de
. . . de fagon & définir le parcours le plus adapté  l'espace de vente (3/3):

Vendeur-COHSEIl en maga5|n Optlon CACES en a"ernance enfre un parcours standard, un parcours  Contribuer & la préparation et & la validation des commandes - Réceptionner la

Types d'emplois accessibles : conseller de vents vendeur vendeur consell en magasin,vendeur expert vendeur technique raccourci ou un parcours renforcé. marchandise - Stocker, ranger et mettre 3 disposition les produits (1 semaing).

Le délai d'accés aux prestations dépend de  Période en entreprize (3 semaines).

DUREE la programmation sur nos différents sites et
. . VOTRE FORMATION des places disponibles, en constants Madule 5. Drive : Réceptionner et stocker les produits livrés au « drive » - Préparer les
12 mais environ évolution. Vous pouvez consulter en ligne  commandes clients & I'side d'un terminal informatique portable - Accueillir et servir le client

RYTHME DE L'ALTERNANCE B les dates programmées pour chaque site et dans un « drive » (1 semaine)
Le rythme préconisé est de 1 semaine PREREQUIS contacter un conseiller client au 3836 pour
en cenfre et 3 semaines en entreprise. Deux profils sont possibles. plus d'informations. Période en entreprize (3 semaines).
1) N!veau classe de 1-r= ou equnﬂ_alenl_ X Madule G. Vendre et conseiller |2 client en magasin (1/3) : Affuter ses techniques de vents
POUR QUI 7 2) Niveau CAP/BEP fiitre professionnel de niveau 3 quel que soit le secteur. MODAL'TES D'EVALUA“ON - S'entrainer & la conduite d'entretien de vente (1 semaine)
LR OBJECTIFS
. Evaluation des acquis Période en entreprisa (3 semainas).
M(?DALITE DE LA FORMATION A lissue de |a formation, le stagiaire sera capable - )
Presentizl - de pariiciper a la tenue, & Fanimation du rayon et de contribuer aux résultats de son = En cours de formation Module 7. Caisse : Accueillir le client en caisse - Enregistrer les ventes - Encaisser les
VALIDATION DE LA FORMATION linéaire cu du point de vente.en fonction d_es Dbjecﬁfiﬁxé's par s hiérarchie. ) ] o o ) r\’eglemenﬁ dgs‘ <l:lienls - Wr contre les I'rsude:s en caisse - Gérer les situations délicates
. . _ - d'assurer |a vente de produits et de services associés necessitant lapport de conseils et Evaluation periodes d'application pratique en caisse - Fideliser le client en caisse (1 semaine).
Titre professionnel de niveau 4 (bac B 3 y N I M
B de demonstrations dans un environnement omnicanal aupres d'une clientéle de . L ) i
manasin particuliers ou parfois de professionnels. = Bilan de la periode en entreprise Période en entreprise (3 semaines).
3gasin. - de contribuer & I'accueil, 3 la vente afin d'atteindre les résultats économiques du point de .
vente en appliguant la politigue commerciale de 'enseigne. Certification TP, CCP Module B. Vendre et conseiller |2 client en magasin (2/3) : Analyser ses entretiens de
REFERENCE AFFA - de personnaliser la relation et d'accompagner e client engagé dans un parcours dachat . . vente - Traiter les réclamations clients (1 semaine).
avec l'objectif d'optimiser ['expérience client vis-3-vis de lenseigne. Deliberation du jury sur la base :
Période en entreprise (3 semaines).
= du dossier Professionnel,
ceTIETE - des résultats aux épreuves de la Module 9. Vendre et conseiller le cliant en magasin (3/3) : Réaliser des calculs
= PROGRAMME DE FORMATION session d'examen, commierciaux - Lire et analyser son tableau de bord vendeur (1 semaine).
. = de la mi ituation professi lle,
13820 La formation se compose de 10 modules de formation en centre, completes par 11 . d: I.emlse-::;;al P mnne Période en ent . .
périodes en entreprise. mtret ri en entreprise (3 semaines).
e Evaluation satisfaction Module 10. Formation et tests CACES R486 : Conna théari R488 - Uil
. e e . . - 8 1] : Connaissances théoriques - Utiliser
Période d'integration. Accueil et integration dans le groupe, présentation des objectifs de N '.JE x orma = L. N
48731203 . . N . N o B en securité une plate-forme &lévatrice mobile de personnes (FEMP) de type 3 groupe B -
formation. Appréhender e secteur professionnel : les regles generales de santé et de . Enquéte de satisfaction stagisire. Tests (2 jours),

sécurité, identification des risques potentizls liés & Mactivité exercée, analyse des risques
et découverte du secteur professionnel {1 semaing). .
RESULTATS NATIONAUX Dornées 2021 meou " e sionnel ( sine) Module Accompagnement a la recherche d'un emploi ou d'un stage (1 jour).

Module 1. Formation et tests CACES R 480 - Formation intiale et tests théoriques et

86% de stagiaires safisfaits pratiques — Chariots de catégories 14 + 3 ou 1A +50u 2 +5 {4 jours)

71% d'accés 3 lemploi dans les & mois
84,6% de réussite au fire professionnel Medule Mixite et diversité : Agir pour la mixité - Agir pour linclusion saciale du handicap (1 Synthése pedagogique (1 semaine).

Sourcas et methodes de caleul four) Période en entreprise (3 semaines).

Période en entreprise (3 semaines).

Période en entreprise (3 semaines). Saession d'examen (1 semaine).

ACCESSIBILITE AUX PSH Medule 2 : Développer sa connaissance des produits et contribuer & I'animation de

Pour les personnes n situation de I'espace de vente (1/3) : Connaitre son marché - connaitre la concurrence (1 semaine).

handicap, un accompagnement spécifique )

peut &tre engagé pour faciliter leur Période en entreprise (3 semaines).

mf‘aﬁ EERMATION Module 3. Développer sa connaissance des produits et contribuer & animation de ACT|V|TES A PR|V|LEG|ER EN ENTREPRISE

Selon le dispesitf d'accés a la prestation, lespace de vente (2/3) : Implanter les produits et maintenir 'espace de vente aftractif -

ses modalités peuvent comporter une ou Théatraliser l'espace de vente (1 semaing). Période 1 : Sintégrer dans lentreprise

plusieurs des étapes suivantes :

- infermation individuelle ou collective, Période en entreprise (3 semaines). « Prendre connaissance des régles de fonctionnement de l'entreprise

- dossier de demande de formation, « ldentifier les diférents interlocuteurs et se situer dans le fonctionnement de Pentrepise
- identification, voire évaluation des acquis, - Identifier mes futures activités en lien avec ma formation

- entretien individuel de conseil en Péricde 2 : Assurer une veille sur les produits et services proposés par lenseigne

POUR EN SAVOIR POUR EN S5AVOIR

INSCRIVEZ-VOUS INSCRIVEZ-VOUS

Agerce wiionie zour i formation profsssionoele des sdulies Cisteerment sublc & carclie ndusivel s comme el = Tow Clyscops, ™ rus Franklin, 505100 Monkrel 824 2285 142 RCS BOBCHY Agaree mmtoraE cour i drTation profession i den sdutes £l e Zubic § corectn moustsl st oo el « Toor Cryscops, s Frankin, 535100 Mertreul 824 228 142 G5 BOBIGNT
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PARCOURS DIPLOMANT - TITRE PROFESSIONNEL EN ALTERNANCE Afpa.

= ldentifier les produits et services proposés par I'enseigne

= Maitriser l'usage et les caractéristiques des produits vendus

= ldentifier les éléments de differenciation par rapport aux concuments
Période 3 : Confribuer 4 |a tenue et 3 'animation de l'espace de vents

- Effectuer le balizage
- Participer i I'mplantation des produits
= Metire en place une mise en scéne réaliste e perinente pour une opération
commerciale
Péricde 4 : Participer a la gestion des flux marchandises

- U‘hiser lEmﬂsdegﬁhnn des stocks
ner les marchandises en respectant les procédures
PenndeS Participer a la gestion des flux marchandises

= Ranger, classer, varifier ou poser 'éliquetage ou |'antivolage des produits

= Participer aux inventaires
Péricde 8 : Mener un entretien de vente de produits et de prestations de services en
magasin

= Découvrir les besoins et les motivations d'achat des clients, identifier les freins,
reformuler les besoins
= Proposer les solutions et les argumenter
= Traiter les objections
Péricde 7 : Mener un entretien de vente de produits et de prestations de services en
magasin

- Réaliser une vente de produits complémentaires ou de services associés
- Encaisser en utilizant un terminal de paiement ou appliguer les procédures
d'encaissement
» Assurer |a tragabilté du parcours d'achat et assurer un suivi
Période 8 :

= Participer a l'animation de la communaute virtuelle de I'enseigne
= Prendre en charge un client dans le cadre d'un achat effectué sur le site Ecommerce
= Traiter les réclamations clients

Péricde 9 et 10 : Prendre 2n compte les objectifs ficés pour organiser sa joumée de vente

= Préparer une journee de vente en intégrant 'ensemble des taches 3 accomplir
= Suivre ses ventes au quofidien et anticiper en tenant compte du calendrier
promotionnel et des cbjectifs de wente
- Detecter les écarts par rapport aux objectifs et en analyser les causes
- Proposer des actions pour corriger les écarts et atteindre les nouveaux objectifs fixés
par sa hiérarchie
Péricde 11 :
= Développer sa connaissance des produits et contribuer & l'animation de I'espace de
venie
= Vendre et conseiller le client en magasin
formation Métis
- Matériel audio-visuel : caméscope, vidéo projecieur...
- . - Ressources documentaires
METHODES ET MOYENS PEDAGOGIQUES Flateau technigue dédié qui reconstitue les conditions de réalisation des gestes
Formation medulaire, individualisée, accompagnement personnalisé ; professionnels ; conforme aux RC des TP et COQP
Moyens pédagogiques - Kit Pédagogique - Documents écrits — Diaporama - Supports “clé -
&n main” - Supports audio et visuels - Outils multimédias LES FORMATIONS COMPLEMENTAIRES

Motre espace de formation dispose d'outils de formation modemes et performants
comprenant : En fonction de votre projet, si wous scuhaitez poursuivre votre parcours de formation,

- Des salles polyvalentes prenez contact avec 'un de nos conseillers, joignables au 3838,
- Des salles informatiques offrant I'accés a la plateforme numérique de

POUR EN S5AVOIR

Agarce mmtoras mour s frstion profemsionsls des sdutes st ubic & carscin ncustsl st com e - Towr Cityscops, 3 rus Peankin, S100 Montreull 524 238 147 FCS BOBGNT
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PARCOURS DIPLOMANT - TITRE PROFESSIONNEL EN ALTERNANCE Afpa.

= ldentifier les produits et services proposés par I'enseigne

= Maitriser l'usage et les caractéristiques des produits vendus

= ldentifier les éléments de differenciation par rapport aux concuments
Période 3 : Confribuer 4 |a tenue et 3 'animation de l'espace de vents

- Effectuer le balizage
- Participer i I'mplantation des produits
= Metire en place une mise en scéne réaliste e perinente pour une opération
commerciale
Péricde 4 : Participer a la gestion des flux marchandises

- U‘hiser lEmﬂsdegﬁhnn des stocks
ner les marchandises en respectant les procédures
PenndeS Participer a la gestion des flux marchandises

= Ranger, classer, varifier ou poser 'éliquetage ou |'antivolage des produits

= Participer aux inventaires
Péricde 8 : Mener un entretien de vente de produits et de prestations de services en
magasin

= Découvrir les besoins et les motivations d'achat des clients, identifier les freins,
reformuler les besoins
= Proposer les solutions et les argumenter
= Traiter les objections
Péricde 7 : Mener un entretien de vente de produits et de prestations de services en
magasin

- Réaliser une vente de produits complémentaires ou de services associés
- Encaisser en utilizant un terminal de paiement ou appliguer les procédures
d'encaissement
» Assurer |a tragabilté du parcours d'achat et assurer un suivi
Période 8 :

= Participer a l'animation de la communaute virtuelle de I'enseigne
= Prendre en charge un client dans le cadre d'un achat effectué sur le site Ecommerce
= Traiter les réclamations clients

Péricde 9 et 10 : Prendre 2n compte les objectifs ficés pour organiser sa joumée de vente

= Préparer une journee de vente en intégrant 'ensemble des taches 3 accomplir
= Suivre ses ventes au quofidien et anticiper en tenant compte du calendrier
promotionnel et des cbjectifs de wente
- Detecter les écarts par rapport aux objectifs et en analyser les causes
- Proposer des actions pour corriger les écarts et atteindre les nouveaux objectifs fixés
par sa hiérarchie
Péricde 11 :
= Développer sa connaissance des produits et contribuer & l'animation de I'espace de
venie
= Vendre et conseiller le client en magasin
formation Métis
- Matériel audio-visuel : caméscope, vidéo projecieur...
- . - Ressources documentaires
METHODES ET MOYENS PEDAGOGIQUES Flateau technigue dédié qui reconstitue les conditions de réalisation des gestes
Formation medulaire, individualisée, accompagnement personnalisé ; professionnels ; conforme aux RC des TP et COQP
Moyens pédagogiques - Kit Pédagogique - Documents écrits — Diaporama - Supports “clé -
&n main” - Supports audio et visuels - Outils multimédias LES FORMATIONS COMPLEMENTAIRES

Motre espace de formation dispose d'outils de formation modemes et performants
comprenant : En fonction de votre projet, si wous scuhaitez poursuivre votre parcours de formation,

- Des salles polyvalentes prenez contact avec 'un de nos conseillers, joignables au 3838,
- Des salles informatiques offrant I'accés a la plateforme numérique de

POUR EN S5AVOIR

Agarce mmtoras mour s frstion profemsionsls des sdutes st ubic & carscin ncustsl st com e - Towr Cityscops, 3 rus Peankin, S100 Montreull 524 238 147 FCS BOBGNT
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TITRE PROFESSIONNEL CONSEILLER

COMMERCIAL

Ref : FI_VC_13_16C

N® de fiche
RNCP31005

Le(la) titulaire du TP Conseiller Commercial gime convaincre et négocier. ll{elle) utilise
les différentes techniques de prospection (physique, téléphonique) pour vendre les

‘-. services ou les produits de son entreprise.
L 5
ormation N‘ 4
'. ‘ certifiante T

T

PRE-REQUIS :
@)

= &tre titulaire d'un CAP/BEP/Titre professionnel de niveau T en
commerce ou équivalent

@ OBJECTIFS :
= Jrganiser son octivité de prospection afin dobtenir des

rendez-vous
Contocter les prospects

Recueillir des informations relatives oux prospects clients
Mettre a jour le fichier prospects 4 l'oide de logigels dédiés 4
la gestion de la relation client

Developper une argumentation commerciale efficace

E POUR QUELS METIERS ?

= Viendeur et/ou vendeur spédalisé
= Chef de venta,

= YRP/Commercial,

= Téléconseiller/télévendeaur

A &

Eligible au CPF

e

EFFECTIFS
12 persennes
par groupe de métier.

Farmat de formation

Formaotion an prasantic

©t @n situgtion avail
dons e codre d'un contrat
dalternance ou dune
conwention de stoge

Fermation
accessible en bloc
de compétences.

PUBLIC
Tout public éligible &
TWWMM

reconyversion.

Public

N reconversion :
Farmiation prise en charge
financiére pessible en fonction
‘des droits ocquis et du statut
(demandeur emploi, salarié,

Formation prise en charge  stagiaire de la formation

professionnelle. ).
OV consultables sur notre sita wab.

DELAIS ET MODALITES D'ACCES

Contrats d'alternance:  Auvtres publics:
Préinscription en ligne dés Inscription sur prescription
mars. Début de formation de  (Pole emplol, mission locale,
i o0t & debut novemibre. entreprise..}.

2)

ACCESSIBILITE DELAIS ET MODALITES D'ACCES
Chamane
-« Métiers Mos locoux sant occessibles oux pemonnes Touta entréa on formation fart lobjet dun
wecArtisanat & maobilité réduita; pour toute demanda pasitioninament. Toute demonde tout ou
k. spacifique, natre référent handicop ast & ong de lfonnée sera étudide selan

m wotra disposition dispanibles.

0o

LIEU DE FORMATION

CFA CMA Nouvelle Aquitaine 16 -
Campus des Métiers de Cognaoc



PRO

Au Centre de formation

= Technologie et pratigue professionnelle complémentaires a la formation en
entreprise,

= Acquisition de savoirs transversaux dans les domaines de l'organisation et de
I'animation d'une &quipe, de lo gestion des colts et de la commercialisation
des fobrications.

En entreprise

= Aszurer une veille professionnelle et commerciale

= Mettre en ceuvre un

= plan d'octions commerciales.

= Prospecter 4 distance ou physiguement

= Analyser ses performances commerciales et en rendre compte
= Représenter I'entreprise et valoriser son image

= Aszzurer le suivi de ses ventes

= Fidéliser son portefeuille de dient

Les o de notre CFA

EE AR E R AR R R AR AR

TS

¥
mistbers de |2 wenke
wt du commerce

FORMATION FORMATION

TP NEGOCIATEUR TECHNICO- BTS MCO (MANAGEMENT
COMMERCIAL NIVEAU 5 COMMERCIAL OPERATIONNEL

t’uutres poursuites de formation sont envisogeobles oprés Etude de votre parcours

CMA Nouvelle-Aquitoine - 16
41 rue du Repos
14100 Cognoc

05 4575 35 4B
www.cfa-charente.fr

Orgonisme de formation anregistré sous le n® 75 33 12814 23 oupras du Prafat de région
1ER RESEAU DE FORMATION AUX METIERS DE LARTISANAT

WiOcobre 2022 f ©Shuttestockeom




PARCOURS DIPLOMANT { TITRE PROFESSIONNEL Afpa'

Commerce - vente - distribution
Conseiller commercial

Types d'emplois accessibles : Aftache commercial commercial délégue commercial.prospecteur commercial

DUREE

8 mois environ (845 heures). Durées
indicatives et ajustables en fonction des
besoins des personnes.

POUR QuUI ?

Tout public

MODALITE DE LA FORMATION
Présentiel

VALIDATION DE LA FORMATION
Titre professionnel de niveaw 4 (bac
tzchnigue) de conseiller ére
commercial ePour connaitre les
passeralles vers d'autres certifications,
consultez le site internat de France
Compétances.

PRIXx NET DE TAXE EN EUROS

5 983

Le prix de la formation est donné & titre
indicatif. Des prises en charges totales
ou partielles sont possibles en fonction
des financements des enireprizes ou de
partenaires.

= Pour en savoir plus

REFERENCE AFPA

05210

CODE RNCP
31005

RESULTATS

B0,7% d'acces & I'emploi dans les 8 mois
B6% de réussite au titre professionnel
Spurces et méthodes de caloul

ACCESSIBILITE AUX PSH

Powr les personnes en situation de
handicap. un accompagnement specifique
peut éire engagé pour faciliter leur parcours.

= Pour en savoir plus

ACCES A LA FORMATION

Selon le dispositif d'acees a la prestation,
ses modalités peuvent comporter une ou
plusieurs des étapes suivantes :

- information individuelle ou collective,

- dossier de demande de formation,

- identification. voire eévaluation des acquis.

INSCRIVEZ-WVOUS

gance mstoraie mue i formation profemionale den cstes b et Futlc & carsctin Reutsl st commarsis + Toor Cysccpe, Srus Beankdn, SH100 Morkrell 534 236 14 FCS BOBIGHT

Il aime convaincre et négocier. Le commercial se déplace de clients en clients
pour prospecter, vendre en face a face les services ou les produits de son
entreprise.

VOTRE FORMATION

PREREQUIS

Deux profils sont possibles.

1) Niveau classe de 1™terminale ou équivalent

2) CAP/BEF ftitre professionnel de niveau 3 en commerce ou équivalent, avec une
expérience significative de la vents.

Permizs de conduire B (véhicules légers) souhaitable.

OBJECTIFS

- Prospecter un secteur de vente

- Vendre en face 4 face des produits et des services référencés aux entreprises et aux
particuliers

PROGRAMME DE FORMATION

La formation se compose de 2 modules, complétés par 2 périodes en entreprise.
I'environnement professionnel, sensibilisation au developpement durakble, adaptation du
parcours de formation (1 semaine).

Module 1. Prospecter un secteur de vente : veille professionnelle et commerciale - plan
d'actions commerciales et organisation de I'activité - prospection a distance et physigue -
analyse des performances commerciales et comptes-rendus (8 semaines).

Période en entreprise (4 semaines).

Module 2. Vendre en face-3-face des produits et des services référencés aux entreprises
et aux particuliers - représentation de I'entreprise et valorisation de son image - conduite
d'un entretien de vents - gestion du suivi des ventes - fidélisation du porte-feuille client (7
semaines).

Péricde en entreprise (4 semaines).

Session d'examen (2 semainas).

CERTIFICATION

L'ensemble des modules (2 au total) permet d'acceder au fitre professionnel de niveau 4
(bac technigue) de conseiller.ére commercial.eDes gualifications partielles, sous forme de
ceriificats de compétences professionnelles (CCP), peuvent étre obtenues en suivant un
ou plusieurs modules :CCP - Prospecter un secteur de vente = module 1CCF - Vendre en
face-a-face des produits et des services réferences aux enireprises et aux particuliers =
module 2A partir de I'sbtention d'un CCP, vous pouvez vous présenter aux autres CCP
pour obtenir le titre professionnel dans la limite de la duree de validite du titre

LES FORMATIONS COMPLEMENTAIRES

En fonction de votre projet, si vous souhaitez poursuivre votre parcours de formation,
prenez contact avec I'un de nos conseillers, joignables au 3036,

METHODES ET MOYENS PEDAGOGIQUES

Formation modulaire, individualisée, accompagnement personnalise
Moyens pedagogiques : Kit Pédagegique - Documents écrits — Diaporama -

POUR EN SAVOIR PLUS

Chovens o ooy eontrmctusd - 1005 2023




PARCOURS DIPLOMANT / TITRE PROFESSIONNEL Afpa.

- entretien individuel de conseil en formation, Supports “clé en main” - Supports audio et visuels - Outils multimédias
de fagon & définir le parcours le plus adapté Motre espace de formation dispose d'outils de formation modemes et performants
entre un parcours standard, un parcours comprenant :
raccoursi ou un parcours renforce. - Des salles
- Des salles informatiques offrant Maccés 4 la plateforme numérique de formation Métis
Le délai d'accés aux prestations dépend de - Matériel audio-visuel : caméscope, vidéo projecteur...
la programmation sur nos différents sites et - Ressources documentaires
des places disponibles, en constante Plateau technigue dedié qui reconstitue les conditions de réalisation des gestes
évolution. Vous pouvez consulter en ligne professionnels ; conforme aux RC des TF et COP
les dates programmées pour chague site et
contacter un conseiller client aw 3838 pour
plus d'informations.

MODALITES D'EVALUATION
Ewvaluation des acquis
- En cours de formation
Ewaluation péricdes d application pratique
= Bilan de la periode en enireprise
Certification TP, CCP
Délibération du jury sur la base :
- du dossier Professionnel,
- des résultats aux épreuves de la
session d'examen,
= de la mise en situation professionnells,
= de l'entretien final
Evaluation satisfaction

= Enquéte de satisfaction stagiaire.

POUR EN SAVOIR PLUS

gance mtioras eur i dormation profemion=als den sxults [tz zubic & carctin zusisl st commersis - Toar CRyacops, 3 rus Frankin, 2100 Montreul B34 228 1462 RCS BOBGHT




TP conseiller commercial

AFPA : conseiller commercial

Lieux de formation en France :

ONISEP : TP-conseiller-commercial

Sommaire


https://www.onisep.fr/Ressources/Univers-Formation/Formations/Lycees/tp-conseiller-commercial
https://www.afpa.fr/formation-qualifiante/commerci-2
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0

Durée

Cette formation est réalisée en
alternance Centre/Entreprise

+ £20 heures sur 10 mois Alternance

- 1semaine en centre de formation
et 3 semaines en entreprise

Date de session

Une rentrée a lautomne
brefoctobre) pour
alternance

Coiit de la formation

2 et Contrat

| on: |Ei:ml:h:
pnsen c arge

par l'entre

rise
mnrumlement ala gnlfe tarifaire
de France Compétences

Apprenti
Professio

Lieu de la formation

Maison de la Formation
120 rue du Porteau
BE000 Portiers

Contact

Sandrine CHARBONNIER
scharbonnier@mdf86.net
05 49 37 &4 BB

G

CCIVIENNE

TITRE PROFESSIONNEL
VENDEUR CONSEILLER OMNICANAL

Le vendeur conseiller omnicanal exerce son activité au sein d’entreprises commerciales,
de services ou de platefo mes en ligne. |l intervient essentiellement dans le contexte de
.em.e simples aupr &5 d'une clientéle en face d face ou & distance. || participe 4 la gestion
des flux ainsi qu'a lapprowlo nnement. Ila|:-:ul que les techniques de merchandising et
ou d'étalage dans le strict respect des régles d'hygiéne et de sécurité.

Le vendeur conseiller omnicanal doit adopter en toute circonstance, un comportement
professionnel et l'adapter & son environnement.

Voie d'accés : lAlternance []Formation continue [] Demandeurs d'emploi [JVAE

« Etre titulaire d'un dipléme de
niveau 3 ou une année de seconde
meneée a son terme

« Bypir exercé une année
d'expérience professionnelle hors
alternance dans le secteur d'activité
commerce-distribution

+ Satisfaire aux épreuves de sélection
de I'établissement

- Ajsance relationnelle et
réedactionnelle

Pour l'slternance
Etre gé de 16 & 30 ans non révolus
pour lapprentissage
Se préinscrire en ligne
Satisfaire aux prérequis et
se présenter @ lentretien de
motivation
L'admission est définitive
a la signature du contrat
d'apprentissage ou de
professionnalisation

« Participer a la mise en place des

produits et les valoriser avec les
technigques de merchandising sur
un espace de vente, virtuel ou
physique

« pccueillir et orienter le client.
+ Préparer les ventes

« Conseiller et vendre

« Tenir un poste de caisse

« Réaliser une prospection

téléphonique




TITRE PROFESSIONNEL
VENDEUR CONSEILLER OMNICANAL

Validation

Titre professionnel de niveau

ﬁ'ggmm-,: el Bloc 1- Contribution a l'animation - Formation professionnalisante

Code RHCP - 368R5 de la relation clients multicanale « Formation du réseau des Chambres
Bloc 2 - Collaboration a de Commerce et d'Industrie qui
Eligible en CPF - l'aménagement physique, au représentent les entreprises et qui
Doui W nnn- fonctionnement et a l'attractivité nous permet d'entretenir un tissu
des espaces de vente d'entreprises partenaires
Bloc 3 - Conseil client et «  Appartenance au réseau
réalisation de vente dans un NEGOVEMTIS (CCI France)
S contexte amnicanal + Notre expertise dans les métiers
v Comment s'inscrire ? Pratique professionnelle et du commerce et l'apprentissage
evaluation depuis plus de 30 ans
Flashez-mol Missions en entreprise « Formation par Blocs de
Compétences
+ Blocs de compétences animés par
des intervenants professionnels du
métier
« Plateaux techniques de mises
Contréle continu, évaluation par en situations professionnelles
semestre, par matiére, adapte avec deux magasins écoles
au type d'gpreuve préparée pn:rfes;mnnels !:SUIJEI'E_U-E et
(aral, écrit, étude de cas, mise en magasin non alimentaire)
pratique.
- Validation par blocs de
competences sous forme d'épreuve
en lien avec les attendus de
lexamen. Commercial
Evaluation professionnelle en Employé commercial

BT Assistant de vente
Chargé de prospection
Vendeur
Teléprospecteur.
« Titre Professionnel Gestionnaire
d'unité commerciale- Spécialité
Commerce Distribution

Four connsire b faimabiltE de votre
projet de formation, contacter directement notre rEferem
handicap : coiv-formation-handicap@mdfan net




PARCOURS DIPLOMANT / TITRE PROFESSIONNEL Afpa.

Commerce - vente - distribution

Conseiller relation client a distance

Types d'emplois accessibles - Tékéconseiller, télévendeur, Iil'aplmped

eur,conseiller elient, conseiller dientéle conseiler commercial conseiller

wvoyage,chargs d'accueil charge d'assistance chargé de clientsle charge de recouvrement, commercial sedentaire.

DUREE

4 mois environ (525 heures). Durdes
indicatives et ajustables en fonction des
besoins des personnes.

POUR QUI ?

Teout public

MODALITE DE LA FORMATION
Présentisl

VALIDATION DE LA FORMATION
Titre pmiE:rnd de mvea.u 4 (bac

site internet de France Gnl'rpelunes

PRIX NET DE TAXE EN EUROS
5300

Le prix de la formation est donné & titre
indicatif. Des prises en charges totales
ou partielles sont possibles en fonction
des financements des entreprises ou de
partenaires.

= Pour en savoir plus

REFERENCE AFPA

G

CODE RNCP

RESULTATS

83,38% de stagiaires satisfaits

T5,82% d'accés & Pemploi dans les & mois
£1.57% de réussite au titre professionnel
Spurces ef methodes de caleul

ACCESSIBILITE AUX PSH
Pour les personnes en situation de
handicap, un accompagnement spécifique

peut étre engagé pour faciliter leur parcours.

= Pour en savoir plus

ACCES A LA FORMATION

Selon le dispositif d'aceés 3 la prestation,
ses modalités peuvent comparter une ou
plusieurs des étapes suivantes :

- information individuelle ou collective,

- dossier de demande de formation,

- identification, voire évaluation des

INSCRIVEZ-VOUS

Téléphone, courriel, ou encore ems, le conseiller relation client & distance est
multiconnecté! Servir le client, gérer ses demandes, assurer une démarche
commerciale auprés de particuliers mais aussi d’'entreprises, le conseiller relation
client a distance a le souci constant de satisfaire ses clients.

VOTRE FORMATION

PREREQUIS

Trois profils sont possibles.

1) Niveau classe de 1™ ou équivalent.

2) CAP/BEP ftitre professionnel de niveau 3 dans les métiers de vente ou de services & la
clientéle et un an d'expérience professionnelle.

3) Miveau classe de 2% et 3 ans d'expérience dans les emplois de vente ou de services &
la clientéle.

OBJECTIFS

= Assurer des prestations de services et du conseil en relation client & distance
= Réaliser des actions commerciales en relation client 4 distance.

PROGRAMME DE FORMATION
La formation se compose de 2 modules, complétés par 1 période en entreprise.

Pericde diintégration. Accueil, présentation des objectifs de formation, connaissance de
I'environnement professionnel, sensibilisation au développement durable, adaptation du
parcours de formation (1 semaine).

Module 1. Assurer des prestations de services et de conseil en relation client 3 distance

: Communication & 'oral et & 'ecrit en relation client & distance - Accueil du client cu de
l'usager et renseignement - Accompagnement du client, l'assister et le conseiller dans ses
choix - Géstion des situations difficiles en relation client a distance (4 semaines).

Meodule 2. Réaliser des actions commerciales en relation client a distance : Reéalisation
des acticns de prospection par télephone - Fidéliser le client lors de ventes, de prises de
commande ou de réservations - Gérer des situations de rétention client - Assurer le
recouvrement amiable de créances (4 semaines).

Période en entreprise (4 semaines).

Session de certification (1 semaine).

CERTIFICATION

L'ensemble des modules (2 aw total) permet d'acceder au fitre professionnel de niveau 4
{bac technigue) de conseiller/ére relation client & distance.

Des gualifications partielles, sous forme de certificats de competences professionnelles
(CCP). peuvent &fre obtenues en suivant un cu plusieurs modules -

CCP | blocs de compétences -Assurer des prestations de services et de conseil en
relation client & distance = module 1

CCP | blocs de compétences - Réaliser des actions commerciales en relation client &
distance = module 2

POUR EN SAVOIR PLUS

Agare atoraie SEur i formation profemmicn=ale des scutes Gl merrant SuSIE & carctim ncustosl st commarcis - Tour CRyecopa, 3 s Prankin, 539100 Mentreull 534 228 142 RCS BOBKGINY
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PARCOURS DIPLOMANT / TITRE PROFESSIONNEL Afpa.

Acquis,

- entretien individuel de conseil en formation,

de fagon & définir le parcours le plus adapté
entre un parcours standard, un parcours
TAcCoUrci ou Un parcours renforce.

Le délai d'aceés aux prestations depend de
la programmation sur nos différents sites et
des places disponibles, en constante
evolution. Vous pouvez consulter en ligne
les dates programmées pour chague site et
contacter un conseiller client au 3028 pour
plus d'informations.

MODALITES D'EVALUATION
Evaluation des acquis
» En cours de formation
Ewaluation périodes d'application pratigue
- Bilan de la période an entreprise
Certification TP, CCP
Délibération du jury sur la base :
» du dossier Professionnel,
» des résuliats aux épreuves de la
session d'examen,
» de la mise en situation professionnells,
» de l'entretien final
Evaluation satisfaction

» Enquéte de satisfaction stagiaire.

INSCRIVEZ-VOUS

Agarce aticrais sour in formation profmmicrwle cen acifes st bt st i carci sl st commercisl - Tour CEycope, 3 s Pk, 53100 Morkrll 534 228 142 f0S BOBIGRY

A partir de Pobtention d'un CCFP, wous pouvez vous présenter aux autres CCF pour
obtenir le titre professionnel dans la limite de la durée de validite du titre

LES FORMATIONS COMPLEMENTAIRES

Formation complémentaire permettant d'atteindre le niveau 5 (BTS/DUT) : Manager
d'Equipe Relation Client & Distance (réf. produit 08637). En fonction de votre projet, si
wous souhaitez poursuivre voire parcours de formation, premez contact avec l'un de nos

METHODES ET MOYENS PEDAGOGIQUES

Formation modulaire, individualisée, accompagnement persannalisé

Moyens pédagogiques - Kit Pédagogique - Documents écrits — Diaporama - Supports “clé
‘en main” - Supperts audio et visuels - Outils muliimedias

Motre espace de formation dispose d'outils de formation modemes et performants

- Des salles polyvalentes

- Des salles informatigues offrant I'aceés a la plateforme numeérigue de formation Métis
- Matériel audio-visuel : caméscope, vidéo projecteur...

- Ressources documentaires

Plateau technigue dédié qui reconstitus les conditions de réalisation des gestes
professionnels ; conforme aux RC des TP et CQP

POUR EN SAVOIR PLUS

i o oy ol sl - 1002 £ 23




£ rormation réalisée au

GRETA-CFA LOIRE-ATLANTIQUE  (Sits de Nantes - Jsan Moufn)
44 Boulevard Jzan Moulin
24100 KANTES

(@ Objectifs

Le/la comzailler{&rs) en relation chent 3 distance exerce dars tous
les secmpurs d'activitds et bous types de stnachares.

A ce tiane, & Missue de la formation , il/=le serz en (apaci de:
-Assurer des prestations de senvices et du conseil er relation dient
& distance

- Realizer des actiors commerciales en relation dient 3 distance

il contenu

CCP1 : Assurer des prestations de services 21 du consed en relation
client & distance

- Azrusdlin le cliznt ou Pusager et le renseigner

- Accomipagner un tlient, assister et b conseiller dans ses chom
- Gerer des situations difficiles en relation dhient 3 distance

CCP2 : Réaliser des actions commerciales en relation dient 3
distance.

- Réaliser des sctions de praspection par téléphons

- Fidéliser be chent lors de ventes, de prises de commande ou de
rézervations

- Gérer des stuations de rétention client

- Assurer le recoanTement amizble de créantes

2, Méthodes et outils

- Formiation indwidusisde &t adaptée aux soqus des stagizires

- Aliemance cenbre-entreprize favonsant les mises en sisztion de
travail réel

- Pleteaux techiiques (simulation d'appels, ordinateurs, logiciels
professionneks).

- Suisi indivichuzlisd mis en place en cenirs st en entreprise.

i Durée*
- maximum en centre : 378 b

- hebdomadaire : 35 .
378 heures

L€ prix *
- horaire - 13.00 Ewros HT
& Dure o i et & v it

(e povmurs e frmation £ g o ol ef empdriene dvvseeloht 2 d i
Aéglervenionon e e,

**

TN

Lo nference formoton

(9]
~—, Contact

Mme Emmeline BRIAND [Assisiznte commerciale)
4. mes1s0423
1 emmeling briand@ac-nantes.fr

9 Les chiffres de 2021
(} (} de réussite |\ 758 dincertion
e satistzcton I2 cerifcation orafsssirnalle

& publics
Jeune 16-25 ars, Particulizs, individuel, Salarié, Demandaur
d'emploi

@\ Financements
Contrat de professionnalisason, Apprertissage, CRF transition
prufn?xinmluh

Miveau dlasse de Ire cu dquivalent, AP, BEP cu titre
professionrel de rivesu 3 dans les metiers de bz vents ou du
service & b chentéle cu urs premidne experience professiornzlle

ﬁ Niveau d'entrée
Hiveau 3 (CAP, BEP)

£ vsons

Chague bloc est certi®e, il dorne lieu a une évaluztion et une
vahdation

L'obeention g Menzemble de ces blocs permet d'obtenir |a otaiss
i Tire professiornel Conseiller{&re) relation dier: 3 distznce
L'aceés sstaussi possible par i Validssion des Acquis de
I'Expérience (WAE).

f“—?lliwem de sortie
Hiveau 4 (Bac)

@g Et aprés

2 www.greta-cfa-paysdelaloire.fr




Secteurs d"aoiites -
Tinfoemiatigue et la téléphoras ;

-les bamques, assuranes et mutuelles ;
Az distribartion ;

Ténergie:

I tranzpart et le bourisme

Az samtd;

-1z vente 3 distance et |e E-commerte ;
Jassistance ;

ez adminiztrations ;.

b5 semices & la persorng et aur entreprises.

Type d'emplois acoessibles

Les types d'emplois accessibles sont bes suivants -

-gorseilier (Ere) relstion dhent 3 distancs ;

~coneiber (ére) cliemséle, chargé (e} de dlienle ;

-elegestionnaire ;
-chargé (2} d'assistance, hotliner ;
-conseiller (ere] dienséle multimedia ;
-consziler (Ere) commencizl (&) sédentsire ;
-ilécorsailler ) ;

~orseiller (ére) offre de senvice -
-téléopérateur (trice) ;

-télgacteur (acni) ;

-teléverdeur (euse)
-s8léprospecseur (rite) ;
-ielé-enguateur (frice) ;
chargé (2} de racouvremert ;
~conseiber (ére) voyage.

(5! certification obtenue

Titre professionnel conseiller relation dient 2 distance

Conditions d'inscription
Contacesz e GRETA-CFR

Recrutement

- Satisfaire aux sxigences d'un entretien

- Tess contextualises

m Sessions
~du 10002022 2u 237062023
» Date limite d'irscription le 10/10/2023 =
- du 17102022 au 0770772023
Diate limite d'inscription le 17/10/2022 <
01/09,/2023 au 307081024
» Diate limite d'inscription le 10./10/2022 =
~du 091002023 au 0570772024
> Date limite d'insrription le 05/10/2023 ==

Modalités d'altemance

- 378 hewre en centre sur le site de Jean-Moulin [Nanes) etle
Iycée Pabio Meruda (Bouguenais)

- Alternarce entrzprise / oznire de formation

- &N contrat d'apprentissage ou de professionnzbsation
Compléments

FOURSUITES IMETUDES POSSIALES :

Inzertion directe dans le monde professionned en post-formatian.
Lizte ron exhawstive

REGLEMENT DPERAMEN -

- Eprewwe de gynthése basée sur une mise en stuation
prafessionnzls

- Rédartion et présentation du dossier professicnnel (DF)

- Résultat dles évaluations rézlisdes perdars le partours cortinu
de formation

- Entretien avec jury

FEFERENT RANDICAF :

Un référant GRETA-CFA Loire Atlardique ot dédie 3
|'accompagnement de toute personne &n siteation de handicap,
rhesitez pas & nows contacter aw 02.40.14.56.56 cu

conta greta lnire-adantigue@ac-nantes fr

Restauration

Misz & dispasitien d'une salle d= pausz borsque les conditians
sanitaires |e permettent.

Commertes a prosimité

Transport

At |ean Maulin

Ligne Tram 1

Senice TAN

Acces Handicapés

Mos lncaux sont aocessibles aux personnes en situation de
handicap et au personres 3 modilité réduite. (Présencs d'un
asoEnzeur)

c’,ﬁ Informations complémentaires

EN »*
G RE;__[A ) www.greta-cfa-paysdelaloire.fr

Lo riférence formoiion




TP conseiller relation client a distance

AFPA : conseiller-relation-client-a-distance

Lieux de formation en France :

ONISEP : TP-conseiller-relation-client-a-distance

Sommaire


https://www.onisep.fr/Ressources/Univers-Formation/Formations/Lycees/tp-conseiller-relation-client-a-distance
https://www.afpa.fr/formation-qualifiante/conseiller-relation-client-a-distan-1

T . o Titre - Professionnel

NT MANAGER _

i

Cité de la Formation - Marmande

GEsigs JPERSOR
EREPRISES PARTEIARES |

Durée

Parcours moyen de 18 mois
15 semaines de cours

=t 525 heures de formation au CFA

Rythme

=& 1 semaine au CFA
=t 3 semaines en entreprise

Formation Gratuite

Dans le cadre d'un contrat en
alternance, les frais pédagogiques
sont pris en charge par 'OPCO
de I'entreprise

Dipléme de Niveau 4

Titre Professionel
du Ministére du Travail,
de 'Emploi et de I'lnsertion

RNCP35233

Contrat d’Apprentissage

ou autres dispositifs

(@ OBJECTIFS DE LA FORMATION : - VPRE-REQUIS :

Le titulaire du TITRE-PRO d'Assistant Manager # Pour tout public 3 partir de 16 ans
d'Unité Marchande a pour perspective d'assurer » Etre titulaire d'un diplome de niveau 3 minimum
l'organisation d'un espace de vente et I'animation (CAP/BEP ou Titre homologué)

d'une équipe au quotidien afin de contribuer a la |ou _ - tifiar o 18 e sssi I
satisfaction et & la fidélisation du client, développer le SU=TIEs TH UG, CaMY Spanence . protessidiinere
chiffre d'affaires et datteindre les objectifs significative dans le secteur du commerce etfou de la
commerciaux fixés par la hiérachie. vente., e

L'Assistant Manager exerce en petite, moyenne ou [I]i% QUALETES

Francle surface, alimentaire ou non-alimentaire, dans e Esprit dinitiative » Capacité 3

espace de vente et dans les réserves. # Sens de I'organisation de communiquer &t animer
Ses conditions d'exercice varient selon la taille de la meﬂwod‘? gt des N Motlwa'_tlon pour le travail
I'espace de vente et de la nature des produits. responsabilités En equipe

4 113 15 Rue Albert Camus 47200 Marmande é Notre établissement est accessible

aux personnes en situation de handicap

D 05 53 76 04 00 @ www.citedelaformation.fr



(anlidifen a, fugne

site In

(5 TAUX
D'INSERTION
PROFESSIOMNMELLE :

5 7 % ol EE:':;ﬁ‘!m;
0% “Es®

" Donnée § mois aprés "obtention

du dipléme
**5ur les retours des néponses
obienues

Y 1aux
DE REUSSITE

En 2022

ARA=

%%@ PROGRAMME - T Tc
L1} DE FORMATION EH.

ENTREPRISE

EEEIE

[EERANE FREFASSSIEHNEL ¥ EEE BANE R HRTE
#Développement de la relation client et vente ol
conseil » Gerer 'approvisionnement de I'espace de vente

# Animation et dynamisation de I'offre commerciale = HE:‘*"SE" le marchandisage:
+ Deévelopper les ventes en prenant en compte le parcours
d'achat du client

# Analyser les objectifs commerciaux, les indicateurs de
‘) aR performance de lespace de wvente et proposer des
)f,' ajustements a sa hiérachie.
-t( > . . i Falrd I MERTIBE &7 REJE MIES RIS E E{ D ERVE NTIE]
Jb ‘ . L - # Organiser I'activité au sein de I'équipe et s'assurer de la
_ . reéalisation des différentes taches attibuées

» Gestion opérationnelle * Contribuer a 'intégration de nouveaux membres de I'équipe

# Animation et management de 'équipe commerciale T R
« Maobiliser les membres de I'equipe au quotidien

(UL

' '_ ECité de la Formation

>

- v =NCE ET - HES -
ﬁ& EQUIVALENCE ET DEBOUCHES VS
L'obtention du dipléme permet de s'inscrire 3 tous les concours exigeant une certification minimale de niveau
3ad
Employé commercial, Commercial auprés des particuliers, vendeur, vendeur conseil (ROME : D1403), Assistant
de vente, commercial sédentaire (ROME D 1401), Chargé de prospection (ROME : C1503), Vendeur spécialisé
(ROME: D1212, 01214 et suivants), Télévendeur ftéléprospecteur (ROME : D 1408)

CMW-W P’W/‘l/ j_ accompagnement a la recherche de contrat

David DESOMBRE Conseiller Formation
D 06 14 49 06 82 formation@citedelaformation.fr “ Marmnde |




TP assistant manager d'unité marchande

Lieux de formation en France :

ONISEP : TP-assistant-manager-d-unite-marchande

Sommaire


https://www.onisep.fr/Ressources/Univers-Formation/Formations/Lycees/tp-assistant-manager-d-unite-marchande

iA Faculté des Métiers
v ESSONNE

COMMERCE - VENTE

TITRE PROFESSIONNEL DE NIVEAU 4

OBJECTIFS

Avec vofre éguipe, vous serez conseiller de vente et vos missions

concermeront :

« Exercer son activite dans un environnement commercial
omnicanal.

L ]

Assurer la vente de produits et de services associés nécessitant
I'apport de conseils et de démonstrations auprés d'une clientéle
de particuliers et parfois de professionnels.

Prendre en compte fensemble du dispositif de commercialisation :
point de vente et internet.

Participer & la tenue, 4 I'animation du rayon et contribue aux
resultats de son linéaire ou du point de vente en fonction des
objectifs fixes par sa hierarchie.

Réceptionner ou participer a la réception des marchandises.

* Metire en valeur les produits en prometion et les nouveautes.
* Suivre les préconisations dimplantation pour eréer I'ambiance

appropriée afin de developper les ventes.

POURSUITE D'ETUDES

Titre professionnel Manager d'Unité Marchande
BETS Management Commercial Opérationnel

EVOLUTIONS PROFESSIONNELLES

Conseiller clientéle

Vendeur expert

Vendeur conseil

Vendeur technique

Vendeur en atelier de decoupe

+ Vendeur en magasin
» hagasinier vendeur
» Conseiller clientéle

www.facmetiers91.fr

EVRY-COURCOURONNES

01 60 79 75 64 - tertiaire e@fdmea1 fr INFOS

A
.

-

=

CONSEILLER DE VENTE

4 Ministére du travail, de
I'emploi et de Finsertion

-_—

—

1 AN
1 SEMAINE CFA

3 SEMAINES
ENTREPRISE

Certifié par le

CONDITIONS D'ADMISSION

- Etre titulaire d'un dipléme ou un titre
professionnel de niveau 3 (CAP-BER)

Prérequis exiges :

Dynamisme, sens du contact et des
responsabilités, organisation, capacité
d'initiatives et réactivite.

CONTRAT

Jeune de
16429 ans
CALEMDRIER

Peériode de formation d'octobre 3 juillet.
Mous consulter pour les prochaines dates
de session.

DUREE

490 heures / an

TARIF

1/ en alternance - colt de la formation
pris en charge par 'OPCO de la branche

professionnelle.
2/ financement personnel : nous contacter.

BATIMENT B
Filigre Tertiaire



TITRE PROFESSIONNEL
CONSEILLER DE VENTE

CONTENU DE FORMATION

BLOC 1 Contribuer a l'efficacité commerciale d'une unité marchande
dans un environnement omnicanal

 Assurer une veille professionnelle et commerciale

« Participer a la gestion des flux marchands

» Confribuer au merchandising

* Analyser ses performances commerciales et en rendre compte

BLOC 2 Vendre et conseiller le client en magasin

* Représenter I'unité marchande et contribuer 3 la valorisation de
son image

Conseiller le client en conduisant I'enfretien de vente

Assurer le suivi de ses ventes

Contribuer a la fidélisation en consolidant l'expenence client

BLOC 3 Modules complémentaires

» Lesrégles dhygiéne et de sécurité au travail

+ Informatique commerciale

o Les mecanismes économigues d'une unié marchande
» Dossier Professionnel

Lieu d'exercice de |"activité

Grandes et moyennes surfaces alimentaires et non alimentaires, grandes et moyennes surfaces specialisées,

MODALITES
PEDAGOGIQUES

Alternance de théorie et de pratique
N Présentie

] Distanciel [0 Distanciel
synchrone asynchrone
EVALUATION

[] Contréle continu

] Examen blanc

] Contréle en Cours de Formation
R Mises en situation

& Mémoire / soutenance

[] Positionnement

W Examen final ponctuel

HANDICAP

Site accessible aux Personnes & Mobilite

Reduite. Acces & la formation et adaptation -

contacter le référent handicap sur
mission handicap@fdmes ir

MODALITES D'DBTENTIDN

pour les -“aru:lcal H'alj_«. de Ia uou: de
I'apprentissage.

— Dipldme accessible sous forme
progressive par capitalisation de blocs
de compétences pour les candidats
individuels ou issus de |la formation
professionnelle et de la VAE.

grands magasins, boutiques, magasins de proximité, négoces interentreprises, commerce de gros, ...

nscription sur www.facmetiers91.fr

o— —O

PER A | S'ENTRETENIR avec

. || COMPLETER PARTICI MCDMMGHE’E@ SIGMER LE
SEPREINSCRIRE | LE DOSSIER DE UNE REUNION \ UNCONSEILLER ' pww= Lo RECHER COMNTRAT EN
Rernpdir e li || CANDIDATURE D'INFORMATION || iy 'ENTREPRISE VY I{ALTERNANGE

emplir en ligne e L \ N 1
le farmulaire de . Réception par Réunion dinfo \ Entretien indfviduel | | Ateliers Techniques | | - Suivi des
e enlre) SRlds ) [[eoleche " )| deconem T )] deechache ™)) dimarches
|| dzcchs sudossier Information Métiers || . ( .
[ | wConfirmation du bM lati » Accompagnement
'-D'_m“f""';"'f:"lsx:' Validation du d::s'.-ler projet professionnel |/ q.e‘I:S?:lz ;telgzses { n"il des enreprises
/| v Ajout des donnses de candidsturs /| partenaires selonle | feDébut de la
f| etpeces /| prof /| formation
B | manquamss /| /]

BW&Q o2

délal d'accés - 3 semaines entre la préinscription et 'admission de la candidature

EVRY-COURCOURONMNES

01 60 79 75 64 - tertiaire e@fdme9l fr

BATIMENT B
Filiere Tertiaire

sommaire



Fiche FORMATION

CONCEPTEUR VENDEUR DE CUISINES
ET AMENAGEMENT INTERIEUR

METIERS : Concepieur vendeur de cuisines | Concepteur vendeur d'amenagement intérisur

OBJECTIF & SAVOIR FAIRE ATTENDUS

Apporter les competences necessaires a l'acquisition d'un savoir-faire professionnel permettant au stagiaire dexercer le
meétier de concepteur vendeur de cuisines et aménagement intérieur en toute autonomie -

+  Accueillir et conduire une découverte des ¥

besains des clients

~  Elaborer un projet de cuisine / amenagement
intérieur adapté aux besoins des clients

+  Présenter, négocier et vendre un projet de
iine | arnd S

CONTENU DE LA FORMATION

La formation s'articule en 5 blocs de compétences :

Bloc 1 : Accueil et découverte des besoins clients

Accueil et présentation /! Connaissance de Mélectroménaper If
Connaissance technigue du mobilier [ Découverte

Bloc 2 : Elaboration d'un projet de cuisine |/ anenaaement intérieur
Tedmluue de dessm | Perspectives et décors f Cuising intégrée
Etu:lenechmque;f Droit commercial

Realiser le suivi de la mise en ceuvre du projet de cuisine /
aménagement intérieur en ien avec les dients et les
partenaires concemes

Mettre en valewr des produits et des services au sein de la
salle d'exposifion

Assurer le suivi de son activité commerciale

Bloc 4 : Suivi de |a mise en ceuvre du projet de cuisine /
aménagement intérieur

Partenares et sous-traitants dun chantier [ Dewis, chiffrage.
commande ' Suivi de chantier

Bloc 3 : Mise en ceuvre de plans d"actions et suivi de son
Jotivité commerciale
Ewolution de 'aménagement de 'habitat /| Paticiper 3 | atteinte

Bloc 3 : Népociation et vente d'un projet de cuisine | aménagement
intérieur

Prendre la parole avec aisance  Arqumentation i Concrétisation i
Perfectionner ses ventes

des objecifs de vente /! Le digital au senvice du commernce

MODALITES D'ORGANISATION

NIVEAU D°ACCES Miveau 2, 4 &t 5 : secteurs Commerce, Ars Appliqués. Menuiserie,
Agencement ... OU) expérience professionnelle de Mactivite

AFPIA : concepteur vendeur

VALIDATION Certficat de Qualification Professionnelle, code RNCF 32074,
suivart 5 blocs de compdtences.
MODALITES Livret d'évaluation, étude de cas, QCM, mises en situations professionnelles

D'EVALUATION {en entreprise et en formation), dossier professionnel et entretien d'&valuation.

STATUT Contrat de professionnalisation

Tarif : CPF de transition professionnelle remplace le CIF),

15 3 18€heure Dispesitif Pro A ou salarié en formation continue

CONTRAT | 10 mois, 285 hewres | Démarrage de la formation : Octobre
ALTERNANCE 11 semaines de formation suivant 'altemance vaniable de :

1 semaine au centre de formation, 3 semaines an entreprise

MODALITES Apports noticnnels avec mises en situation =t travaux pratiques, jeux de rdle.
Utilisation de la matériauthagque, des plateaux techniques, visite d'entreprises.

Sommaire

ACCESSIBILITE Le site NOVEHA est accessible 3 tout public. Motre organisme estengape
depuis plus de 10 ans dans Faccueil des apprenants en situation de handicap -

avec un référent handicap qui coordonne leur parcours.

cpnefp

NESTISI A

noveha

=

A



https://www.afpiaouest.fr/nos-formations/une-entreprise/je-forme-v2/formation-salaries-v2/commercialiser-diffuser/1325-concepteur-vendeur-de-cuisines-et-amenagement-interieur.html

“Fiche FORMATION

VENDEUR CONSEIL
EN EQUIPEMENT DU FOYER

METIERS : vendeur conseil | Wendeur magasin | Responsable d'equipe commerciale | Responsable de magasin

OBJECTIF & SAVOIR-FAIRE ATTENDUS
Apporter les competences nécessaires a MNacquisition d'un savoir-faire professionnel permettant au stagiaire d'exercer le metier
de Vendeur Conseil en equipement du foyer en oute autonomie :

v Présenter les services et &tre garant des valeurs du ¥ Gérer et animer son espace de vente conformément aux
magasin ou de Fenseigne regles dhygiene et de sécurits en vigueur et dans les régles
; - - de fonctionnement du magasin ou de lNenseigne
+  Conseiller, vendre les produits et services du = 5
BT +  Concevoir un projet daménagement complet et le suivre:
magasin d aquipement du foyer 5 ' e

CONTENU DE LA FORMATION

La formation s'articule en 4 blocs de compétences -

Bloc 1 : Gestion de |a relation client en magasin d'equipement Bloc 3 : Tenir et animer une surface de vente

du foyer Implantmm d'un espace de vente i/ Régles d'hygiéne et de sécurité /f

Accuwsil et présentation du magasin, de Nenssigne [ Législation Opérations commerciales et animations de |a surface de vente [

commerciale et politigue commerciale du magasin, de l'enseigne I Gestion et tenue des stocks | Réception des marchandises et

Connaissance des senices intemes et externes du magasin 1 passage de commande produits [ Participation 3 I'atteinte des

Prendre |a parcle avec aisance |/ Réclamations et litiges chents, obijectifs de vente /! Veills produit, concurrentizlle, tendances en

fidelisation de la clientéle &quipement du foyer

Bloe 2 - Vendre une solution pour I'égquipement du foyer Bloc 4 - Elaborer et suivre un projet pour I'équipement du foyer

Découverte des besoins clients [/ Connaissance des produits en Technigue de dessin I/ Concevoir un projet 4 amenagement [

équipement du foyer [ Proposition commerciale (produitsfsenvices et | Mise en ambiance [ Partenaires et oS- ~traitants d'un chantier IV

produits complémentaires) [ Argumentation de son offre et Dewis, chiffrage, commande I/ Suivi et réception de chantier 0 0

traitement des objections // Concrétisation /f Encaissement et prise A F P IA L d - I_ - t_d _f
de conge . venaeur-conseill-en-equipement-au-royer

MODALITES D'ORGANISATION —T T :
NIVEAU D"ACCES Niweau 3, 4 et 5 secteurs commerce, arts appliqués, menuiserie, E"—'f"-"-é.:_//’;’g

agencement ; QU expénence professionnelie de [activitd

VALIDATION | Certfizat de Qualification Professionnalle, suivant 4 blocs de compétences. i i _;_"

MODALITES Livret d'évaluation, QCM, études de cas, mises en situation professionnelle et i |

D'EVALUATION entretiens, présentation de dossier professionnel. .!

STATUT Contrat de professionnalisation ‘-ﬁ‘ -1 ‘ | '.

Tanif : CPF de transition professionnelle {remplace le CIF), ai '* ¥

15 3 18€/heure Dispositif Pro A ou salarié en formation continue ;

CONTRAT | 12 maois, 280 hewes | Démamage de la formation - Octobre

ALTERNANCE | 18 regroupements de 3 & 2 jours par semaine au centre de formation S .
MODALITES Déductive : apports notionnels, exercices prabigues, Stude de cas et mise en Ol I " I Ial re

situation. Inductive : travad sur planche et sur logiciel, jeux de rile =t analyses.

Le site NOWEHA est accessitle 3 tout public. Motre organisme estengage
depuis plus de 10 ans dans Maccueil des apprenants en situation de handicap -
awec un reférent handicap qui coordenne leur parcours.

ACCESSIBILITE

cpnefp

noveho



https://www.afpiaouest.fr/nos-formations/une-entreprise/je-forme-v2/formation-salaries-v2/commercialiser-diffuser/1329-vendeur-conseil-en-equipement-du-foyer.html

Fiche FORMATION

VENDEUR AGENCEUR DE CUISINE,
SALLE DE BAINS ET RANGEMENT

METIERS : Vendeur-agenceur | Responsable d'équipe commerciale

OB.JECTIFS

Apporter les compétences necessaires a MNacquisition d'un savoir-faire professionnel permettant  'apprenant d'exercer le
métier de vendeur-agenceur de cuisine, salle de bains et rangement.

SAVOIR-FAIRE ATTENDUS
Maitriser les fonctions vente, conseil et agencement dans keur ¥ Geérer le projet et suivre le chantier 4 agencement,
globalite de la conception & ka fvraison
Elaborer sur logiciel 3D et a main levee des plans v Assurer une wveille concumentielle, commerciale et
d'implantation et techniques informationnelle
Intégrer les contraintes technigues, normatives liées au ¥ Deévelopper et fidéliser la clientele
mefier et sux produits

CONTENU DE LA FORMATION

Bloc de compétences 2 : Concevoir et agencer un projet de cuisine,
salle de bains et rangement

Réaliser I'étude technigue du projet d'agencement de cuisine, salle de bains
et rangement, concevoir ke projet, choise les tendances et matiéres, traduire
graphiquement le projet.

Bloc de compétences 1 - Conseiller et vendre en phypital
un projet de ewisine, salle de bains et rangement
Accueillir e client, découvrir les motivations et attentes du
client, argumenter, négocier, conclure |a vente dans le cadne
d'un projet d agencement de cuising, salle de bains et

ERNRIDED Bloc de compeétences 3 : Suivre la réalisation d'un chantier
d"agencement de cuisine, salle de bains et rangement
Gérer e dossier de projet d'agencement du client, préparer le suivi du
chantier, géser la relation client.

MODALITES D'ORGANISATION Taux de réussite

a l'examen = 94%

NIVEAU D"ACCES Certification de niveau 2 minimum avec une recommandation

sur bes secteurs Commerce, Arts appliques, Agencement, Menuiserie. [promo 2021/2022)

VALIDATION Certification professionnelle RNCP 37051 de niveau 4 - suivant 3 blocs de compétences ;
ou via le dispositif WAE ; Validation des Acquis de I'Expérience o

MODALITES
D'EVALUATION

Contride des acquis pendant et 3 |a fin de chague séance (&tudes de cas, mises en siuation, QCM...) Epreuves 3
mi-parcours (CCF) et examen final - épreuves orales, pratiques et production crite (dessier de soutenance).

STATUT
Tarif : 15 3 18€heure

Contrat d'apprentissage, contrat de professionnalisation, CPF de transition professionnelle, Dispositif Pro A ou
salarié en formation continue

CONTRAT | 12 mois, 570 heures | D¥marmage de la formation : Octobre

ALTERMANCE | 18 semaines au centre de formation. Altemance : variable débutn de formation 2 semaines sur £, 8 1 semaine s 4)
METHODES Apports théoriques =t mises en situation pratiques (Studes de cas, sketchs de vente, travaux pratiques, travaux de
MOBILISEES recherche, exposés, mise en application. ). Traval sur planche 3 dessin et logicied 30,

Le site NOVEHA est accessible 3 tout public. Nofre organisme estengagsé depuis plus de 10 ans dans Faccueil des
apprenants en situation de handicap - avec un référent handicap qui coordonne keur parcows.

ACCESSIBILITE

(1) Cwrest-ce que la VAE 7 Cette formation est une certfication professionnelle - en cours de renouvellement - pour laquelle I'AFPIA propose un
dnspcsmfdeuahdmndesacmsdelacpenm LaUAEsadrEseawuhepasmE]ushﬁﬂﬂmeapmnemessmnehssﬂﬁcmem
rappart avec la certfication visée. Cemelﬂp-mennelm pemetira dobtenir la depense d'uniés etlou de blocs de m‘rpetencesermdmsla
composition du e, woire de I'obienir en totalité par ce biais. Pour toute information (cendiions, accompagnement, resultats. . ) nows contacter powr
un rendez-vous individued

SIRET 451014 971 ( nowveho




Vendeur-agenceur cuisines, salles de bains et rangement

Lieux de formation en France :

ONISEP : vendeur-agenceur-de-cuisine-salle-de-bains-et-rangement

Sommaire


https://www.onisep.fr/Ressources/univers-formation/Formations/Lycees/vendeur-agenceur-de-cuisine-salle-de-bains-et-rangement

La bourse de l'apprentissage et de l'alternance
en Nouvelle-Aquitaine met en relation candidats
et employeurs...

https://www.cmonalternance-na.fr/

Sommaire


https://www.cmonalternance-na.fr/
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