75% DU TEMPS DE TRAVAIL EN ENTREPRISE / 25% EN FORMATION > ALTERNANCE

DE 8 MOIS
ISIM ")

OBJECTIFS :

* MENER UN ENTRETIEN DE VENTE, \
* REPRESENTER L’ENTREPRISE ET PARTICIPER A LA VALORISATION DE
SON IMAGE, ,

* TRAITER LES RECLAMATIONS DES CLIENTS EN PRENANT EN COMPTE
LES INTERETS DE L'ENTREPRISE, ,

* ASSURER L'APPROVISIONNEMENT DU MAGASIN CONFORMEMENT AUX
REGLES D'IMPLANTATION,

* REALISER DES MISES EN SCENE POUR METTRE EN VALEUR LES
PROMOTIONS ET LES NOUVEAUTES,

* SURVEILLER L'EVOLUTION DU MARCHE, LA CONCURRENCE.

PROGRAMME DE FORMATION SE COMPOSANT DE DEUX MODULES :

CP 1 -ASSURER UNE VEILLE SUR LES PRODUITS ET SERVICES PROPOSES PAR L'ENSEIGNE.
CONTRIBUER A LA TENUE ET A L'ANIMATION DE L'"ESPACE DE VENTE.
PARTICIPER A LA GESTION DES FLUX MARCHANDISES.
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CP 4 - MENER UN ENTRETIEN DE VENTE DE PRODUITS ET DE PRESTATIONS DE SERVICES EN MAGASIN.
CONSOLIDER L'ACTE DE VENTE LORS DE L'EXPERIENCE CLIENT EN MAGASIN.
PRENDRE EN COMPTE LES OBJECTIFS FIXES POUR ORGANISER SA JOURNEE DE VENTE.
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DUREE ET RYTHME DE CETTE ACTION D’ALTERNANCE

ACTION DE 8 MOIS, VIA UN CONTRAT DE TRAVAIL DE 35H, REPARTIES DE LA MANIERE SUIVANTE :
* 34 SEMAINES > BASE DE 27H DE TRAVAIL HEBDOMADAIRES > 4 JOURS/HEBDO EN ENTREPRISE
* 8H DE FORMATION HEBDOMADAIRES (LE MERCREDI) > 326H00 EN CENTRE (Y COMPRIS LES EXAMENS)

COUT ET FINANCEMENT DE LA FORMATION

* FORMATION GRATUITE EN CONTRAT DE PROFESSIONNALISATION > FINANCEMENT PAR L'OPCO.
* REMUNERATION DU JEUNE > PRISE EN CHARGE PAR L'ENTREPRISE AVEC DES AVANTAGES FINANCIERS.

CONDITIONS D’ACCES

* UN NIVEAU 3 VA/LIDE (CAP OU BEP OU TITRE PROFESSIONNEL) OU NIVEAU PREMIERE ;

* EXCELLENTE PRESENTATION, QUALITES DE CONTACT, CAPACITES D'ECOUTE ET DE DYNAMISME ;
* DISPONIBILITE HORAIRE (TOT LE MATIN, LE SOIR, LE WEEK-END...) ;

* CAPACITE A ETRE DEBOUT DE FACON PERMANENTE.

VALIDATION DE LA FORMATION : TITRE OU DIPLOME HOMOLOGUE

LA FORMATION EST VALIDEE PAR UN TITRE PROFESSIONNEL DELIVR,E PAR LE MINISTERE DE L’EMPLOI, DE LA
COHESION SOCIALE ET DE LA FORMATION. LE TITRE, DE NIVEAU 4, EQUIVAUT AU BAC PROFESSIONNEL.



« AVANTAGER L'INTEGRATION PROFESSIONNELLE D'UN JEUNE DANS L'UNIVERS DU COMMERCE
* FAVORISER LA FORMATION D'UN SALARIE AUX PROCEDURES SPECIFIQUES D'UNE ENSEIGNE

PROGRAMME DETAILLE DES COURS

DEVELOPPER SA CONNAISSANCE DES PRODUITS ET VENDRE ET CONSEILLER LE CLIENT EN MAGASIN
CONTRIBUER A L’ANIMATION DE L'ESPACE DE VENTE

COMMUNICATION INTERPERSONNELLE
PREPARATION DE LA VENTE
ENTRETIEN DE VENTE

GESTION DES FLUX

ANALYSE DES VENTES

BASES DE LA MERCATIQUE
POLITIQUE COMMERCIALE
CARACTERISTIQUES CLIENTELE
ETUDE DE LA CONCURRENCE
RESEAUX SOCIAUX ET E-COMMERCE
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* TRAITEMENT DES RECLAMATIONS

* GESTION DES SITUATIONS DIFFICILES
TECHNIQUES DE MARCHANDISAGE * OUTILS DE SUIVI DE LA RELATION CLIENT
LA PROMOTION DES VENTES
LES TECHNIQUES D'ANIMATION, DE PROMOTION
LA MISE EN EUVRE D'UN EVENEMENT COMMERCIAL
LE SUIVI ET LE CONTROLE DE L'OPERATION * CALCULS COMMERCIAUX
POLITIQUE RSE * INDICATEURS DE GESTION

* TABLEAU DE BORD
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CIRCUIT DE DISTRIBUTION
METHODES D'APPROVISIONNEMENT
TRAITEMENT DES COMMANDES
GESTION DES STOCKS
PREVENTION DES RISQUES
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MODALITES D’EXAMEN
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