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L e  t i t r e  e s t  d i s p e n s é  d a n s  u n e
s a l l e  a d a p t é e  e t  a c c e s s i b l e  a u
p u b l i c  e n  s i t u a t i o n  d e
h a n d i c a p

TITRE EMPLOYE COMMERCIAL (EC)

PUBLIC VISÉ

D i p l ô m e  r e c o n n u  p a r  l ' É t a t  d e  n i v e a u  3 *  ( C A P )

CAP  

PROGRAMME DE LA FORMATION

P e r s o n n e s  d é s i r a n t  f o r m e r  à  u n
m é t i e r  d ’ e m p l o y é  C o m m e r c i a l

PRÉREQUIS
+  d e  1 6  a n s  
N i v e a u  3 è m e  r e q u i s

ELIGIBILITÉACCESSIBILITÉ
T o u t e  p e r s o n n e  p o u v a n t
e x e r c e r  u n e  a c t i v i t é
p r o f e s s i o n n e l l e  e n  F r a n c e

MODALITÉS

PÉDAGOGIQUES
P r é s e n t i e l
D i s t a n c i e l
A F E S T
B l e n d e d  l e a r n i n g

D u r é e  d e  l a
f o r m a t i o n :

4 5 5  h  

D u r é e  d e  l a
f o r m a t i o n :

1 2  m o i s  

S y n c h r o n e  o u
A s y n c h r o n e

P r é s e n t i e l  o u
D i s t a n c i e l

E n  i n i t i a l  o u  e n
a l t e r n a n c e

S u i v i  p a r  n o s
e x p e r t s

D i p l ô m e  n i v e a u
3 *  ( C a p )

CARACTÉRISTIQUES DE NOS FORMATIONS

OBJECTIFS DE LA FORMATION

MOYENS PÉDAGOGIQUES

* E m p l o y é  C o m m e r c i a l  -  N S F  3 1 2 m  -  D i p l ô m e  n i v e a u  3  ( c a p )  -  e n r e g i s t r é  a u  R N C P  p a r  a r r ê t é  d u  2 8 - 0 9 - 2 0 2 2  p u b l i é  a u  J O  d u  1 3 - 1 0 - 2 0 2 2
* * C o n d i t i o n s  d i s p o n i b l e s  s u r  l a  p a g e  h t t p s : / / p a e d a g o g i a . f r / w p - c o n t e n t / u p l o a d s / 2 0 2 2 / 0 6 / C G V . p d f

L ’ e m p l o y é  c o m m e r c i a l  e x e r c e  s o n  a c t i v i t é  d a n s
u n  e n v i r o n n e m e n t  c o m m e r c i a l  o m n i c a n a l .  I l
a s s u r e  l e  r é a p p r o v i s i o n n e m e n t ,  l a  b o n n e  t e n u e
d e s  s t o c k s  e t  l a  p r é s e n t a t i o n  m a r c h a n d e  d e s
p r o d u i t s .  

S u p p o r t  e - l e a r n i n g  
P é d a g o g i e  a c t i v e  e t  i n v e r s é e
T r a v a i l  e n  m o d e  p r o j e t
M e n t o r a t  e t  a c c o m p a g n e m e n t
p e r s o n n a l i s é

G a r a n t i r  l a  d i s p o n i b i l i t é  d e s  a r t i c l e s  e n  r a y o n

F a c i l i t e r  l a  r e l a t i o n  c o m m e r c i a l e  a v e c  l a  c l i e n t è l e

 A s s u r e r  l ’ a p p r o v i s i o n n e m e n t  e t  l a  m i s e  e n  v a l e u r
d e s  p r o d u i t s  d ’ u n  r a y o n  o u  d ’ u n  p o i n t  d e  v e n t e

R é p o n d r e  a u x  s o l l i c i t a t i o n s  d e s  c l i e n t s ,  l e s  o r i e n t e r
e t  l e s  c o n s e i l l e r

COMPÉTENCES CLÉS



B L O C  2
A c c u e i l l i r  e t  a c c o m p a g n e r  l e  c l i e n t  d a n s  u n  p o i n t  d e  v e n t e  

B L O C  1
A p p r o v i s o n n e r  u n  r a y o n  o u  u n  p o i n t  d e  v e n t e

E V A L U A T I O N  F I N A L E
A U P R È S  D ' U N  J U R Y  A G R É É

PROGRAMME

PROGRAMME DÉTAILLÉ

Préparer les marchandises en vue de leur mise en rayon

Assurer la présentation marchande des produits dans le magasin

Participer à la gestion et à l’optimisation des stocks en rayon

Accueillir, renseigner, orienter et servir le client sur la surface de vente

Enregistrer les marchandises vendues et encaisser les règlements

B L O C  1

B L O C  2

C O M P E T E N C E S  T R A N S V E R S A L E S

Adopter un comportement professionnel et une posture orientée client

Prendre en compte les demandes client et savoir s’exprimer oralement



L e  t i t r e  e s t  d i s p e n s é  d a n s  u n e
s a l l e  a d a p t é e  e t  a c c e s s i b l e  a u
p u b l i c  e n  s i t u a t i o n  d e
h a n d i c a p

TITRE CONSEILLER DE VENTE (CV)

PUBLIC VISÉ

D i p l ô m e  r e c o n n u  p a r  l ' É t a t  d e  n i v e a u  4 *  ( B a c )

BAC  

PROGRAMME DE LA FORMATION

P e r s o n n e s  d é s i r a n t  f o r m e r  à
u n  m é t i e r  d e  v e n d e u r  c o n s e i l
e n  m a g a s i n

PRÉREQUIS
B E P / C A P  O U
E x p é r i e n c e  d a n s  l e  d o m a i n e
d e  m i n i m u m  1  a n  

ELIGIBILITÉACCESSIBILITÉ
E v a l u a t i o n s  d i a g n o s t i q u e s
a v a n t  l a  f o r m a t i o n

MODALITÉS

PÉDAGOGIQUES
P r é s e n t i e l
D i s t a n c i e l
A F E S T
B l e n d e d  l e a r n i n g

D u r é e  d e  l a
f o r m a t i o n :

4 5 5  h  

D u r é e  d e  l a
f o r m a t i o n :

1 2  m o i s  

S y n c h r o n e  o u
A s y n c h r o n e

P r é s e n t i e l  o u
D i s t a n c i e l

E n  i n i t i a l  o u  e n
a l t e r n a n c e

S u i v i  p a r  n o s
e x p e r t s

D i p l ô m e  n i v e a u
4 *  ( B a c )

CARACTÉRISTIQUES DE NOS FORMATIONS

OBJECTIFS DE LA FORMATION

MOYENS PÉDAGOGIQUES

* C o n s e i l l e r  d e  v e n t e t  -  N S F  3 1 2 m  -  D i p l ô m e  n i v e a u  4  ( b a c  )  -  e n r e g i s t r é  a u  R N C P  p a r  a r r ê t é  d u  2 8 - 0 9 - 2 0 2 2  p u b l i é  a u  J O  d u  1 3 - 1 0 - 2 0 2 2
* * C o n d i t i o n s  d i s p o n i b l e s  s u r  l a  p a g e  h t t p s : / / p a e d a g o g i a . f r / w p - c o n t e n t / u p l o a d s / 2 0 2 2 / 0 6 / C G V . p d f

L e  c o n s e i l l e r  d e  v e n t e  e x e r c e  s o n  a c t i v i t é  d a n s
u n  e n v i r o n n e m e n t  c o m m e r c i a l  o m n i c a n a l .  I l
a s s u r e  l a  v e n t e  d e  p r o d u i t s  e t  d e  s e r v i c e s
a s s o c i é s  n é c e s s i t a n t  l ' a p p o r t  d e  c o n s e i l s  e t  d e
d é m o n s t r a t i o n s  a u p r è s  d ' u n e  c l i e n t è l e  d e
p a r t i c u l i e r s  e t  p a r f o i s  d e  p r o f e s s i o n n e l s .  

S u p p o r t  e - l e a r n i n g  
P é d a g o g i e  a c t i v e  e t  i n v e r s é e
T r a v a i l  e n  m o d e  p r o j e t
M e n t o r a t  e t  a c c o m p a g n e m e n t
p e r s o n n a l i s é

E x e r c e r  s o n  a c t i v i t é  d a n s  u n  e n v i r o n n e m e n t
c o m m e r c i a l  o m n i c a n a l

A s s u r e r  l a  v e n t e  d e  p r o d u i t s  e t  s e r v i c e s  n é c e s s i t a n t
l ’ a p p o r t  d e  c o n s e i l s

P a r t i c i p e r  à  l a  t e n u e ,  à  l ’ a n i m a t i o n  d u  p o i n t  d e
v e n t e  e t  c o n t r i b u e r  a u x  r é s u l t a t s  e n  f o n c t i o n  d e s
o b j e c t i f s  f i x é s  p a r  s a  h i é r a r c h i e  

COMPÉTENCES CLÉS



B L O C  2
A m é l i o r e r  l ’ e x p é r i e n c e  c l i e n t  d a n s  u n  e n v i r o n n e m e n t  o m n i c a n a l

B L O C  1
C o n t r i b u e r  à  l ’ e f f i c a c i t é  c o m m e r c i a l e  d ’ u n e  u n i t é  m a r c h a n d e  d a n s  u n  e n v i r o n n e m e n t  o m n i c a n a l

E V A L U A T I O N  F I N A L E
A U P R È S  D ' U N  J U R Y  A G R É É

PROGRAMME

PROGRAMME DÉTAILLÉ

Assurer une veille professionnelle et commerciale

Participer à la gestion des flux marchands

Analyser ses performances commerciales et en rendre compte

Représenter l’unité marchande et contribuer à la valorisation de son image

Conseiller le client en conduisant l’entretien de vente

Assurer le suivi de ses ventes

Contribuer à la fidélisation en consolidant l’expérience client

B L O C  1

B L O C  2

C O M P E T E N C E S  T R A N S V E R S A L E S

Exploiter des outils de bureautiques

Maîtriser sa communication dans un environnement omnicanal



L e  t i t r e  e s t  d i s p e n s é  d a n s  u n e
s a l l e  a d a p t é e  e t  a c c e s s i b l e  a u
p u b l i c  e n  s i t u a t i o n  d e
h a n d i c a p

PUBLIC VISÉ

D i p l ô m e  r e c o n n u  p a r  l ' É t a t  d e  n i v e a u  5 *  ( B a c + 2 )

BAC
+2  

PROGRAMME DE LA FORMATION

T o u t e s  p e r s o n n e s  d é s i r a n t  s e
f o r m e r  a u  m é t i e r  d e  m a n a g e r
d ' u n i t é  m a r c h a n d e

S y n c h r o n e  o u
A s y n c h r o n e

P r é s e n t i e l  o u
D i s t a n c i e l

E n  i n i t i a l  o u  e n
a l t e r n a n c e

S u i v i  p a r  n o s
e x p e r t s

D i p l ô m e  n i v e a u
5 *  ( B a c  + 2 )

CARACTÉRISTIQUES DE NOS FORMATIONS

PRÉREQUIS
N i v e a u  b a c  o u  é q u i v a l e n t
E x p é r i e n c e  d a n s  l e  d o m a i n e
d e  m i n i m u m  2  a n s

OBJECTIFS DE LA FORMATION
C o n d u i r e  e t  a n i m e r  l e s  p r o j e t s  d e
l ’ u n i t é  m a r c h a n d e
O p t i m i s e r  l e s  v e n t e s
E n t r e t e n i r  e t  d é v e l o p p e r  l ’ a t t r a c t i v i t é
d e  l ’ u n i t é  m a r c h a n d e
C a l c u l e r  l e s  o b j e c t i f s  d e  l ’ u n i t é
m a r c h a n d e
C o o r d o n n e r  e t  o r g a n i s e r  l ’ a c t i v i t é  d e
l ’ é q u i p e  d e  l ’ u n i t é
A c c o m p a g n e r  l a  p e r f o r m a n c e
i n d i v i d u e l l e  d e s  c o l l a b o r a t e u r s
G é r e r  e t  a n i m e r  l ’ é q u i p e

COMPÉTENCES CLÉS

ELIGIBILITÉACCESSIBILITÉ
E v a l u a t i o n s  d i a g n o s t i q u e s
a v a n t  l a  f o r m a t i o n

MODE DE FINANCEMENT
C o n t r a t  d ' a p p r e n t i s s a g e
P r i x  :  à  d é f i n i r

MODALITÉS

PÉDAGOGIQUES
P r é s e n t i e l
D i s t a n c i e l
E - l e a r n i n g
A F E S T
B l e n d e d  l e a r n i n g

D é v e l o p p e r  l a  d y n a m i q u e  c o m m e r c i a l e
d e  l ' u n i t é  m a r c h a n d e  d a n s  u n
e n v i r o n n e m e n t  o m n i c a n a l  
O p t i m i s e r  l a  p e r f o r m a n c e  é c o n o m i q u e
e t  l a  r e n t a b i l i t é  f i n a n c i è r e  d e  l ' u n i t é
m a r c h a n d e  
M a n a g e r  l ’ é q u i p e  d e  l ’ u n i t é  m a r c h a n d e

TITRE MANAGER D'UNITE MARCHANDE (MUM)

D u r é e  d e  l a
f o r m a t i o n :
4 5 5  h e u r e s

D u r é e  d e  l a
f o r m a t i o n :

1 2  m o i s  



B L O C  2
O p t i m i s e r  l a  p e r f o r m a n c e  é c o n o m i q u e  e t  l a  r e n t a b i l i t é  f i n a n c i è r e  d e  l ' u n i t é  m a r c h a n d e

B L O C  1
D é v e l o p p e r  l a  d y n a m i q u e  c o m m e r c i a l e  d e  l ' u n i t é  m a r c h a n d e  d a n s  u n  e n v i r o n n e m e n t  o m n i c a n a l  

E V A L U A T I O N  F I N A L E
A U P R È S  D ' U N  J U R Y  A G R É É

PROGRAMME

PROGRAMME DÉTAILLÉ

Etablir les prévisions économiques et financières de l'unité marchande

Analyser les résultats économiques, financiers et bâtir les plans d'actions pour atteindre les

objectifs de l'unité marchande

B L O C  1

B L O C  2

Gérer l'approvisionnement de l'unité marchande

Piloter l'offre produits de l'unité marchande

Réaliser le marchandisage de l'unité marchande

Développer les ventes de services et de produits de l'unité marchande en prenant en compte le

parcours d'achat omnicanal 

B L O C  3
M a n a g e r  l ’ é q u i p e  d e  l ’ u n i t é  m a r c h a n d e

B L O C  3

Recruter et intégrer un collaborateur de l’unité marchande

Planifier et coordonner l’équipe de l’unité marchande

Accompagner la performance individuelle

Animer l’équipe de l’unité marchande

Conduire et animer un projet de l’unité marchande



L e  t i t r e  e s t  d i s p e n s é  d a n s  u n e
s a l l e  a d a p t é e  e t  a c c e s s i b l e  a u
p u b l i c  e n  s i t u a t i o n  d e
h a n d i c a p

PUBLIC VISÉ

D i p l ô m e  r e c o n n u  p a r  l ' É t a t  d e  n i v e a u  6 *  ( B a c + 3 )

BAC
+3  

PROGRAMME DE LA FORMATION

T o u t e s  p e r s o n n e s  d é s i r a n t  s e
f o r m e r  a u  m é t i e r  d e  m a n a g e r
d ' u n i t é  m a r c h a n d e

S y n c h r o n e  o u
A s y n c h r o n e

P r é s e n t i e l  o u
D i s t a n c i e l

E n  i n i t i a l  o u  e n
a l t e r n a n c e

S u i v i  p a r  n o s
e x p e r t s

D i p l ô m e  n i v e a u
6 *  ( B a c  + 3 )

CARACTÉRISTIQUES DE NOS FORMATIONS

PRÉREQUIS
N i v e a u  b a c  + 2  o u
é q u i v a l e n t
E x p é r i e n c e  d a n s  l e  d o m a i n e
d e  m i n i m u m  3  a n s

OBJECTIFS DE LA FORMATION
P r e n d r e  d e s  d é c i s i o n s  à  p a r t i r
d ’ i n d i c a t e u r s  c h i f f r é s
T r a n s f o r m e r  u n e  s t r a t é g i e  e n  a c t i o n s
o p é r a t i o n n e l l e s  e f f i c a c e s
O b t e n i r  d e s  r é s u l t a t s  p a r
l ’ e n g a g e m e n t  d e s  é q u i p e s
S é c u r i s e r  l ’ a c t i v i t é  h u m a i n e  d e
l ’ é t a b l i s s e m e n t
A s s u r e r  l e  b o n  f o n c t i o n n e m e n t  g l o b a l
d u  p o i n t  d e  v e n t e

COMPÉTENCES CLÉS

ELIGIBILITÉACCESSIBILITÉ
E v a l u a t i o n s  d i a g n o s t i q u e s
a v a n t  l a  f o r m a t i o n

MODE DE FINANCEMENT
C o n t r a t  d ' a p p r e n t i s s a g e
P r i x  :  à  d é f i n i r

MODALITÉS

PÉDAGOGIQUES
P r é s e n t i e l
D i s t a n c i e l
E - l e a r n i n g
A F E S T
B l e n d e d  l e a r n i n g

 C o o r d o n n e r  e t  a m é l i o r e r  l ’ a c t i v i t é
c o m m e r c i a l e  d e  l ’ é t a b l i s s e m e n t
m a r c h a n d
C o n t r i b u e r  a u x  o r i e n t a t i o n s
s t r a t é g i q u e s  d e  l ’ e n s e i g n e  e t  o p t i m i s e r
l a  p e r f o r m a n c e  é c o n o m i q u e  d e
l ' é t a b l i s s e m e n t  m a r c h a n d
M a n a g e r  l e s  s a l a r i é s  d e  l ’ é t a b l i s s e m e n t
m a r c h a n d

TITRE RESPONSABLE D’ETABLISSEMENT

MARCHAND (REM)

D u r é e  d e  l a
f o r m a t i o n :
4 5 5  h e u r e s

D u r é e  d e  l a
f o r m a t i o n :

1 2  m o i s  



B L O C  2
C o n t r i b u e r  a u x  o r i e n t a t i o n s  s t r a t é g i q u e s  d e  l ’ e n s e i g n e  e t  o p t i m i s e r  l a  p e r f o r m a n c e

é c o n o m i q u e  d e  l ' é t a b l i s s e m e n t  m a r c h a n d

B L O C  1
C o o r d o n n e r  e t  a m é l i o r e r  l ’ a c t i v i t é  c o m m e r c i a l e  d e  l ’ é t a b l i s s e m e n t  m a r c h a n d  

E V A L U A T I O N  F I N A L E
A U P R È S  D ' U N  J U R Y  A G R É É

PROGRAMME

PROGRAMME DÉTAILLÉ

Contribuer aux orientations stratégiques de l’enseigne

 Etablir et présenter les prévisionnels de l’établissement marchand

  Analyser les performances de l’établissement marchand et définir les actions correctives

B L O C  1

B L O C  2

Gérer la chaîne d'approvisionnement de l’établissement marchand

 Piloter l’offre commerciale de l’établissement marchand

Bâtir et développer l’expérience client

B L O C  3
M a n a g e r  l e s  s a l a r i é s  d e  l ’ é t a b l i s s e m e n t  m a r c h a n d

B L O C  3

Piloter les processus de recrutement et d’intégration des salariés de l’établissement marchand

Optimiser la performance collective des équipes et la performance individuelle des salariés de

l’établissement marchand

 Manager l’activité quotidienne de l'établissement marchand et favoriser la cohésion des équipes 

 Mobiliser les équipes dans la gestion des projets de l’établissement marchand 


