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TARIF

Formation financée par France Compétences
etles OPCO.

DUREE ET RYTHME

Cycle de formation de 10 mois en
alternance soit 455 heures en centre
1semaine en formation / 3 semaines en
entreprise

LIEU

Campus Avignon - Allée des Fenaisons

ACCESSIBILITE

La formation est accessible aux personnes
en situation de handicap conformément
aux exigences réglementaires et légales.
Vous pouvez contacter nos référents sur
academie.vaucluse.cci.fr

CO-TRAITANCE

Non

MODALITES EVALUATION

Examens a chaque fin de blocs de compe-
tences (études de cas et oraux) et soute-
nance du dossier professionnel.

P R OVENUCE

PRE-REQUIS

terme

vente
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Le/la Vendeur(euse) Conseil Omnicanal
prepare ses ventes en approfondissant sa
connaissance des produits ou services
commercialises afin de pouvoir conseiller les
client(e)s et prospects, et développe un
argumentaire adapte aux prestations a fournir.
II/elle contribue egalement & la promotion des
prestations réalisees par son entreprise et ala
realisation d’actions ciblées de prospection.

Negovents

Justifier d'un dipléme de niveau 3 ou d’une année de seconde menée a son

Formation également accessible aux personnes sans dipldme mais pouvant
justifier d’'une experience professionnelle significative dans le domaine de la

Savoir lire, ecrire et compter et participer & un entretien de positionnement
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

A rissue de la formation, I'apprenant (e) sera capable de :
Contribuer a 'animation de la relation clients multicanale - RNCP36865BC01
Participer a 'laménagement physique, au fonctionnement et a I'attractivite des

espaces de vente - RNCP36865BC02
Conseiller les client(e)s et réaliser des ventes dans un contexte omnicanal -

RNCP36865BC03
MODALITES D'ACCES
1. Dépdt de votre dossier de candidature en ligne
2. Etude dudossier complet par nos equipes
3. Entretien de positionnement sur rdv
4. Envoi par mail de la décision d’admission
5. Signature d’un contrat avec une entreprise dans les délais reglementaires
DELAISD'ACCES

En fonction de la date de dép6t du dossier, du calendrier
de la formation et du délai de contractualisation avec I'entreprise
1session de formation par an a partir de septembre




MODALITES DOBTENTION

»  Validation de la certification par
l'acquisition des 3 blocs de compe-
tences

»  Acquisition possible de blocs de
competences par les candidats
preparant I'examen dans le cadre de la
formation professionnelle continue ou
de la validation des acquis de I'expé-
rience (nous consulter)

EQUIPES & METHODES
PEDAGOGIQUES

- Formateur(trice)s expert(e)s des
domaines et qualifié(e)s par Académie
Vaucluse Provence dans le cadre de sa
démarche Qualité

«  Courstheoriques en presentiel dans
des salles equipees de videoprojec-
teurs, mises en situation de ventes,
suivi en entreprise régulier tout au long
du cursus de formation

EMPLOIS & DEBOUCHES

Le/la titulaire de la certification peut occuper
les emplois suivants :

«  Vendeur(euse) conseil

«  Conseiller(ére) de vente

+  Vendeur(euse) spéecialisé

- Commercial(e) auprés des particuliers
«  Commercial(e) sédentaire

. Assistant(e) de vente

+  Chargé(e) de prospection

+  Vendeur(euse) comptoir

POURSUITE DETUDES

Cette formation a pour premier objectif
I'insertion professionnelle.

Selon les projets du candidat et de sa
capacite a suivre des études superieures la
poursuite d'études est envisageable (nous
consulter).

FQUIVALENCES - PASSERELLES

Pour connaitre les passerelles vers d'autres
certifications, consultez le site internet de
France Compétences.

PROGRAMME

Conseiller et vendre

+  Le/lavendeur(euse) conseil omnicanal en magasin exerce son activité dans un
environnement commercial omnicanal pour assurer la vente de produits et de
services associes necessitant 'apport de conseils et de demonstrations aupres
d'une clientele de particuliers ou parfois de professionnels qu'il/elle accueille
sur son lieu de vente, il/elle doit prendre en compte 'ensemble du dispositif de
commercialisation : point de vente et internet. ll/elle saura ainsi personnaliser la
relation et accompagner le client dans un parcours d’achat avec I'objectif

d’optimiser I'expérience client vis-a-vis de I'enseigne.

Collaborer a 'aménagement et au bon fonctionnement de I'espace de vente

«  Participer ala gestion des flux et des approvisionnements
« Appliquer lesregles d’hygiéne et de securite
«  Optimiser la mise enrayon et les supports de communication

+ Participer a la théatralisation du point de vente et faire des propositions pour
ameliorer la mise en valeur des produits et I'évolution des assortiments

+  Participer a laréalisation des inventaires

Contribuer a I’'animation de la relation client multicanale

+  Préparer et réaliser des actions de prospections numériques et téléphoniques
+  Contribuer a la qualité de I'expérience client sur les différents canaux de

distribution de I'entreprise en amont et en aval de I'acte d’achat
+  Mettre ajour les fichiers clients déematérialisés

LESPLUS

«  Suivipersonnalisé et individualise, veille permanente de I'equipe pedagogique
- Léquipe pédagogique est tournee vers le service client, la base de la réussite pour
les entreprises et la pérennite du commerce. Le « WIN-WIN » est notre base line

« Certification déelivrée par Negoventis CCl France

INDICATEURS ET CHIFFRES CLES

Cette formation accueille sa premiere promotion en 2026-2027.
Les indicateurs seront disponibles alissue de cette session.

REGLEMENT INTERIEUR APPLICABLE

Informations disponibles sur academie.vaucluse.cci.fr

CONTRATS ET REMUNERATION

Informations disponibles sur academie.vaucluse.cci.fr

CONTACT

Point Accueil Orientation
049013 86 46
pointaccueil@vaucluse.cci.fr

academie.vaucluse.cci.fr

LCADEMIE
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