Centre de Fo.rmation
des Apprentis

Vendeur Conseil
Omnicanal

VALIDATION OBJECTIFS

Cette formation a pour objectif de former des futurs vendeurs et commerciaux,
capables de vendre, négocier et gérer la relation client. Elle permet de
développer des compétences relationnelles et commerciales et met également

MODA LlTéS en avant !a gestion d’un point de vente, l'accueil, la vente directe et 'animation
commerciale.

Validation totale ou partielle par blocs de compétences. [l =R Mo CRVAL ES

L e R R B LT TR i ELLEES  Exemples de postes occupés : Commercial, employé de commerce, employé
(Ponctuelle + CCF) commercial, assistant de vente, conseiller de vente, chargé de prospection,
vendeur spécialisé, vendeur conseil.

Signature d’un contrat d'apprentissage PROGRAMME

SETET RO GIET R TR (G IRE  gioc 1 - Contribution 3 Uanimation de la relation clients multicanale
avoir mené une 2nd générale a son terme ou justifier

d'une année d'expérience professionnelle dans le Integrer la culture de SON ENEIEPIISE.....crrcrserssersnsrsssssssesssssssssssssssssses

secteur commerce-distribution. Appliquer la réglementation a la protection des données personnelles
Sous réserves de places disponibles Préparer [a prospection MULtiCANALE.........uewrsemesssessessesssssssssssssssssssssens

Mettre en oeuvre a prospection MUltiCANALE ..........ceverrenserneneresnessnsnsssenns

TR G e e Accueillir et orienter le client dans son parcours d'achat multicanal ....

Formation accessible a un public en situation de ANImer UeXPerieNnCe CLHENT ......ccvecrecrsersernsrsserssrssssssssssssssssssssssssssssssssssssses
handicap

Bloc 2 - Collaboration a 'aménagement physique,
) - au fonctionnement et a U'attractivité des espaces de vente
12 mois - 420 heures minimum au CFA . . . . .
14 semaines de formation, alternance d'environ 1 Réceptionner et inventorier leS ProduitS.......cmscsssesssssssssssssssssnnes
semaine par mois au CFA de septembre a juin Appliquer les postures d’hygiéne et de SECUIILE ..........urveerersmsesessesenssssenne

Valoriser les produits dans I'eSpace de VENLE ........c.ervennersnersssnessasseses

Septembre L L .
Bloc 3 - Conseil client et réalisation de vente dans un contexte omnicanal

Maitriser son offre et SES 0DJECLIfS.......cuvrrrnnrrrrennerrrssssessssesssssssssssssssssssssens

1T TERR BT ETTERRE BT (TR R T EERREE  Conseiller et vendre dans un contexte omnicanal
d’Industrie de la Drome, 52-74 rue Barthelemy de

Laffemas - BP 1023 - 26010 VALENCE Cedex

Tenir un poste de caisse et réaliser les encaissements.............reersseeees
Communiquer a Uoral........ccew.

Utiliser le traitement de texte et les tableurs.....cremmnscsssssnssenes
Gratuit pour l'apprenti

Employeurs du secteur privé : coiit de la formation
pris en charge par 'OPCO de l'employeur selon le

coiit validé par France Compétences (Sous réserve
d'acceptation du dossier)

Employeurs du secteur public : financement possible
par le CNFPT

Negoventis

Des formations
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