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CAP Employé(e) de Vente Spécialisé – Option B

 Produits d’équipement courants.
Commande Publique Régionale Filières Stratégiques 2018-2019
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PRESENTATION DU METIER / DES METIERS VISES





Commerce Vente Distribution





Code(s) ROME D1211 – D1212 – D 1214 / Format CODE 34502   








Descriptif : L’employé de vente de produits d'équipement courant réceptionne les produits puis les contrôle qualitativement et quantitativement. Il entre les données sur un poste informatique pour tenir les stocks à jour et transmettre les informations concernant ces arrivées de marchandise si il y a des anomalies.    �Il procède à la mise en rayon en tenant compte de la spécificité des produits et en respectant les consignes de présentation de l’enseigne. Il étiquette les produits.    �Il s’informe sur les caractéristiques techniques et commerciales des produits, surtout pour les nouveautés.     �Il met en valeur les produits, participe à la confection des vitrines et détecte les produits impropres à la vente. Il participe à la mise en place des opérations de promotions, et de soldes. Il participe à l’inventaire.    �Il informe, conseille la clientèle, vend les produits et propose les services liés aux produits.    


Les emplois / débouchés : 


•	Vendeur(se),


•	Conseiller(ère) clientèle





Le titulaire du CAP “ Employé(e) de Vente Spécialisé ” exerce ses activités dans des entreprises suivantes :


•	commerce de détail quelle que soit leur taille (sauf alimentaire)


•	hypermarchés ou supermarchés, maxi-discompteurs (hard-discount)


•	grands magasins (hors alimentaire)


•	magasins à succursales (hors alimentaire)





Poursuites de formation : Diplôme de niveau IV (ex : Bac Pro Commerce, TP Commercial ...)








PUBLICS 


Jeune (16 – 25 ans) ou adulte disposant d’une prescription d’un CEP : ML, Pôle emploi, PLIE, CAPEMPLOI.


Disponible pour suivre une formation à raison de 35 heures par semaine.


Pouvoir bénéficier d'une prise en charge financière région ou Pôle Emploi pour la durée de la formation.





PRE-REQUIS 





Aucun prérequis de diplôme


Niveau souhaité : Brevet des collèges ou CFG non obligatoire mais satisfaire aux tests d’entrés


Avoir un intérêt pour la vente et éventuellement avoir effectué un stage dans la vente.


Participer aux tests de positionnement et à un entretien de motivation. 





CONTENUS et DEROULEMENT DE LA FORMATION


Matières


Le contenu de la formation est conforme au Référentiel de l'Éducation nationale. Les formateurs s'appuient sur ce référentiel pour construire leurs séquences de formation. Les parcours étant le plus souvent individualisés, les enseignements incluent une remise à niveau avant chaque thème abordé car les pré requis des stagiaires se révèlent souvent insuffisants.





DOMAINES PROFESSIONNELS 


- Pratique de la vente et des services liés - Travaux professionnels liés à la relation client et à la contribution à l'utilisation de l'espace commercial et à sa valorisation - Environnement économique, juridique et social des activités professionnelles


- Connaissance des Produits - Marchandisage - Promotion et Exploitation du lieu de vente -Notions Juridiques et Économiques. 


- Prévention santé environnement     





DOMAINES GENERAUX :


FRANCAIS - HISTOIRE GEOGRAPHIE 


MATHEMATIQUES/ SCIENCES PHYSIQUES 


ANGLAIS 





Cette formation est organisée en alternance : 





Des cours théoriques répartis sur 3 semaines ou 4 semaines  


Des stages en entreprises suivent ces périodes en centre de formation pour valider les apprentissages théoriques. La progression est formalisée pour chaque stagiaire par une fiche de suivi en entreprise et un livret d'accompagnement individuel. La période en entreprise fait l'objet également d'un travail individuel du stagiaire sous forme de compte rendu écrit. La validation lors de l'examen terminal se fait en entreprise. 16 semaines de stage en entreprise sont obligatoires pour se présenter à l’examen.








Durée 910 Heures centre / 560 Heures en Entreprise








Conditions particulières les stages sont obligatoires, rattrapage des heures non effectuées.








CONDITIONS PARTICULIERES :


Aucune.








DATES et LIEUX des SESSIONS Proposées


(pour toutes les sessions prévues de l’action à l’échelle du LOT)





Session 1 : NICE


Dates : du 11/03/2019 au 04/02/2020 


Lieu : Ligue de l’Enseignement – FOLAM – 6 rue Oscar II – 06000 NICE Contact référent : Stéphane THEROND – 04 93 18 93 13 – laligue.therond@wanadoo.fr


Date limite dépôt de dossier : Orientation par les CEP jusqu’à la veille des Information collectives et tests


Dates des informations collectives : 


16/01/2019


23/01/2019


06/02/2019


13/02/2019


Date de la CAF : 05/03/2019 à 9h30 à Nice au 6 rue Oscar II.





Session 2 : CANNES


Dates : du 27/02/2019 au 24/01/2020 


Lieu : UFCM – 1 Rue de la Verrerie – 06150 CANNES LA BOCCA


Contact référent : Sonia CRIEDEL – 06.70.64.48.02 – scriedel@ufcm.com


Date limite dépôt de dossier : Orientations par les CEP jusqu’à la veille des Informations collectives et tests


Dates des informations collectives : 


09/01/19


16/001/19


23/01/19


30/01/19


06/02/19


Date de la CAF : 13/02/19 à 14h00 – 1 Rue de la Verrerie – 06150 Cannes La Bocca














Pièces/documents éventuellement à fournir/à présenter…





CNI ou Passeport en cours de validité – Titre de séjour valide – RIB Afin de ne pas retarder l’ouverture des droits à la rémunération.


CV à jour et lettre de motivation pour la formation et le secteur de la vente.








