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Le (la) Vendeur(se) - Conseil en Magasin assure la vente de produits et de services grace a ses conseils et aux
démonstrations effectués auprés d@ne clientéle de particuliers ou de professionnels quQ (elle) accueille sur son
lieu de vente. Il (elle) participe a la tenue et a I@Qnimation du rayon et contribue ainsi aux résultats du point de
vente en tenant compte des objectifs fixés avec la hiérarchie.

OBJECTI FS

V Préparer un diplome commercial en développant
une expérience professionnelle

V Bénéficier d@ne formation en alternance

V Communiquer ; langage verbal (comprendre et
s@xprimer) et non verbal (posture professionnelle)
V Apprendre la gestion et les techniques de vente
Vintégrer des principes de développement durable
au travail, d@ygiene et de sécurité

MO D A E S @ DES
1- Information collective

2- Entretien de motivation

3- Tests de Positionnement

METI ERS VI SES

Emplois dans les G.M.S, Boutiques ou Négoces inter
entreprises :
V Vendeur(se
V Vendeur(se
V Vendeur(se)-conseil

V Vendeur(se) technique
V Conseiller(ere) de vente

-expert(e)
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Poursuite d@tudes possible en BTS commerce.

PREEQU I

V Maitrise des savoirs de base

V Aisance dans la communication écrite et orale
V Motivation

CONDI TId@DWH SI51 ON & TAI

Co(t de la Formation 3850 €. Aucun frais de formation
ne sera demandé pour :

V Les demandeurs d@mploi mobilisant un dispositif du
Conseil Régional ou de Pble Emploi

Vles salariés en contrat dQlternance
dQpprentissage ou de professionnalisation)

V Les salariés bénéficiant d@n C.P.F de Transition ou
dQn Contrat de Sécurisation Professionnelle

Vles personnes bénéficiant d@n crédit Compte
Professionnel de Formation

Vles professionnels bénéficiant d@n plan de
formation de |@ntreprise

(contrat

Nous contacter pour une prise en charge individuali-
sée. Possibilité de suivre la formation en financement

privé.
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Dével opper sa conn
et contrib®spaaead

XCCP 2
Vendre et conseill

Mar ket ng Rel at on commer Expression et c¢omi
Concepts de base, animation des espaces  Relation clients, négociation (vente/achat),
de vente, implantation linéaire et mise en SAV et service réclamation Il nformat que ( Word

rayon, marketing des points de vente

. Angl ai s
Geston commerci al e 9

Etat des stocks, analyse et gestion des flux de
marchandises, rentabilité et calculs
commerciaux

Commer ce
Apprentissage des bases en commerce,
en e-commerce, en distribution,
en logistique

Suivi en entreprise

Econo@inéreépris
Environnement professionnel, RSE
(développement durable)

Droit
Législation commerciale (normes de
sécurité et hygiéne, réglementation),
droit du travail

METHODES MOBI LI SEES

Le partage des expériences, le projet de chacun, la

MODALDEKESLUATI ON

VEvaluation par Certification de Compétences

Professionnelles (C.C.P). Les évaluations se font en
épreuves pratiques en cours de formation et lors
dQ@ne épreuve finale

V Formation modularisable, possibilité de suivre le
C.C.P1et/ouleC.C.P2

ACCESSIBILITE

V Les salles de formation et les espaces de vie sont
accessibles aux personnes a mobilité réduite

V Pour toute information concernant les adaptations
de nos formations pour les personnes en situation de
handicap, contactez notre référente handicap Mme
Le Tual 02 31 26 30 38

CONTACT

MFR Maltot - Centre de Formation
Le Chateau, 14930 Maltot

02 312694 98
mfr.maltot@mfr.asso.fr

M.A.J le 07/07/20

transmission et la réalisation dQctivités sont au coeur
des méthodes pédagogiques de |@quipe d®@ncadre-
ment. Des intervenants extérieurs viennent enrichir
les connaissances des stagiaires dans le cadre de
différents modules. Les supports pédagogiques sont
riches et variés, forts de |@xpérience de la MFR en
termes de partenariat avec des entreprises de la
filiere du commerce. Une partie de la formation est
dispensée a distance

REMUNERATI ON

V Suivant la législation en vigueur et en fonction du
statut

|'alternance, laclédela réussite
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