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PROGRAMME DE FORMATION CONSEILLER VENTE
FORMATION CERTIFIANTE

FORMATION CERTIFIANTE
TP — CONSEILLER VENTE - N° de fiche : RNCP37098

Public : Toute personne souhaitant devenir Conseiller Vente.

Prérequis : aucun.

Nombre de participants : De 3 a 12 participants.

Modalités d'acces : Formation en Inter-groupe de 1 a 10 participants maximum.
Formation en présentiel et ou en distanciel. Formation en Inter-groupe de 1 a 10 participants
maximum. Formation en présentiel et ou en distanciel. Formation accessible également par la
voie apprentissage.

Délais d'acceés :l'inscription peut se faire 1 jour avant le début de la session sans
subrogation d’opco*. La formation démarre a la signature de la convention* et les dates sont
convenues en accord avec le client.

*Nota : Un délai d’'un mois sera nécessaire entre la demande client et la mise en oeuvre de
la session ou du planning des sessions surl’année, en cas de subrogation aupres d'un Ocpo,
un délai supplémentaire sera accordé pour le démarrage de la formation en attendant
I"accord de prise en charge.

Objectifs de la formation : Préparation au titre professionnel TP — Conseiller Vente-

N° de fiche : RNCP37098. Au terme de la formation, les participants en capacité de :

- Contribuer a I'efficacité commerciale d'une unité marchande dansun environnement
omnicanal.

- Améliorer I'expérience client dans un environnement omnicanal.

Programme :
RNCP37098BCO01 - Contribuer a I'efficacité commerciale d'une unité marchande dans
un environnement omnicanal
e Assurer une veille professionnelle et commerciale
e Participer a la gestion des flux marchands
e Contribuer au merchandising
e Analyser ses performances commerciales et en rendre compte
RNCP37098BC02 - Améliorer I'expérience client dans un environnement omnicanal
o Représenter I'unité marchande et contribuer a la valorisation de son image
Conseiller le client en conduisant I'entretien de vente
Assurer le suivi de ses ventes
e Contribuer a la fidélisation en consolidant I'expérience client
[ )
Méthode pédagogique : Alternance d’approche théorique, d'échanges et d'exercices pratiques
70% du temps est consacré a des travaux dirigés et des travaux pratiques. Un support de cours
sera remis a chaque participant. La formation se termine par un controle des acquis.

Evaluation a chaud sur le niveau de satisfaction par questionnaire Evaluation a froid pour les
entreprises/Financeurs.
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Modalités d’évaluations :

Mise en situation professionnelle : 02 h 00 e En amont de la session d’examen, le
min candidat choisit un univers parmi trois :

- vente en alimentation ;
- vente en équipement de la personne ;
- vente en équipement de la maison.

e Avantlamiseen situation, le candidattire
au sort un sujet en lien avec l'univers
choisi. Le jury ou le responsable de session
donne au candidat le dossier avec les
documents relatifs au sujet.

La mise en situation comporte cing parties

1. Pendant 60 min, le candidat prend
connaissancedu sujet, des consignes, des
documents nécessaires et des maquettes a
compléter, relatives :

- au traitement de la réception de
marchandises

- ala préparation d’une opération
promotionnelle

Il prend connaissance des informations
nécessaires pour réaliser une action de
relation client.

2. Pendant 15 min, le candidat commente des
documents de réception et échange avec le
jury.

3. Pendant 15 min, le candidat commente des
documents de I'opération promotionnelle et
échange avecle jury sur la préparation et
la présentation des produits.

4. Pendant 15 min, le candidatmene un
entretien de vente a l'aide de ses fiches
"produit".

5. Pendant 15min, le candidat méne un
entretien de suivi clientéle dans le cadre
d’uneréclamation. Il compléte la fiche
client et la remet au jury.
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Entretien technique : 00 h 30 min e L'entretien technique se déroule a l'issue de
la mise en situation.

e Lejury donne au candidat un tableau de
bord en lien avecle sujet de la mise en
situation.

e Pendant 15 min, le candidat en prend

LSG ACADEMIE — NDA 84010271401 UAI - 0694593T dont le siége est sis 88 place de la Gare 01120 La Boisse, immatriculée au Registre du Commerce et des
Sociétés de BOURG EN BRESSE sous le numéro 950 969 667 000 19- Capital social 5 000€ - academie@lastrategiegagnante.com
Février 2026-V3



mailto:academie@lastrategiegagnante.com

sG

connaissance, le renseigne a partir de
données foumies, I'analyse et prépare un
plan d’actions.

e Pendant 15 min, le jury questionne le
candidatau sujetde son analyse des
données du tableau de bord.

Questionnement a partir de production(s) e Le questionnement a partir de productions
01 h 10 min se déroule a lissue de I'entretien technique.

e En amont de I'examen, le candidat concoit

- undiaporama ;
- douze fiches "produit".

e Pendant 30 minutes, le candidat présente
le diaporama.

e Pendant 30 minutes, le jury questionne le
candidat a partir de sa présentation.

e Pendant 10 minutes, le jury questionne le
candidat sur une des fiches "produit".

Entretien final : 00 h 15 min Y compris le temps d'échange avec le candidat
sur le dossier professionnel.

Durée totale de I'épreuve pour le candidat 03 h 55 min

Description des modalités d'acquisition de la certification par capitalisation des blocs
de compétences et/ou par correspondance :

Le titre professionnel est composé de quatre blocs de compétences dénommeés certificats de
compétences professionnelles (CCP) qui correspondent aux activités précédemment
énumérées.

Le titre professionnel peut étre complété par un ou plusieurs blocs de compétences sanctionnés
par des certificats complémentaires de spécialisation (CCS) précédemment mentionnés.

Le titre professionnel est accessible par capitalisation de certificats de compétences
professionnelles (CCP) ou suite a un parcours deformation et conformément aux dispositions
prévues dans 'arrété du 22 décembre 2015 modifié, relatif aux conditions de délivrance du
titre professionnel du ministére chargé de I'emploi.

- Pourun candidat issu d’un parcours continu de, le jury, au vu des éléments spécifiques a
chaque parcours, décide ou non de l'attribution du titre. En cas de non obtention du titre, le
jury peut attribuer un ou plusieurs certificat(s) de compétences professionnelles (CCP)
composant le titre. Le candidat peut se présenter aux CCP manquants dans la limite de la
durée de validité du titre. Afin d’attribuer le titre, un entretien final se déroule en fin de
session du dernier CCP, et au vu du livret de certification. En cas de révision du titre,
I'arrété de spécialité fixe les correspondancesentre les CCP de I'ancien titre et ceux du titre
révisé. Le candidatse présente aux CCP manquants du nouveau titre. En cas de cloture du
titre, le candidat ayant antérieurement obtenu des CCP dispose d’un an a compter de la
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“dé“te de la fin de validité du titre pour obtenir le titre initialement visé.
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- Pourun candidatissu d’un parcours discontinu de formation ou ayant réussi partiellement le
titre (formation) Le candidat issu d'un parcours composé de différentes périodes de
formation ou ayant réussi partiellement le titre peut obtenir le titre par capitalisation des
CCP constitutifs du titre. Pour I'obtention de chaque CCP, le candidat est évalué par un jury
composé de professionnels. L'évaluation est réalisée sur la base des éléments suivants : o
une mise en situation professionnelle ou une présentation d’un projet réalisé en amont de la
session, complétée par un entretien technique, un questionnaire professionnel, un
questionnement a partir de production(s) si prévus au RE ; o les résultats des évaluations
passées en cours de formation pour les seuls candidatsissus d’un parcours de formation ; o
un dossier professionnel dans lequel le candidat a consigné les preuves de sa pratique
professionnelle, complété d’annexes si prévues au RE. Afin d’attribuer le titre, un entretien
final se déroule en fin de session du dernier CCP, et au vu du livret de certification.

Durée : Formation de 504 heures (72 jours) en formation, 1 jour par semaine en moyenne en
formation, 4 jours en entreprise en alternance.

Tarif : Le prix de la formation est fixé en fonction de la prise en charge accordée par
I'organisme financeur. Sans prise en charge, nous consulter.

Accessibilité aux personnes handicapées : En fonction du handicap du stagiaire nous
étudierons les éventuels aménagements spécifiques qui pourront étre étudiés en collaboration
avec le stagiaire (outils, rythmes, ou modalités particulieres adaptés au handicap exprimé)

Suite de parcours :

Le titulaire du TP Conseiller de vente peut également poursuivre ses études afin d’obtenir
Passerelles vers d'autres formations

e BTS Management Commercial Opérationnel (MCO)

o BTS Négociation et Digitalisation de la Relation Client (NDRC)
« Titre professionnel Négociateur Technico-Commercial (NTC)

e« BUT Commerce et Distribution

o BUT e-Commerce et marketing numérique.

Secteur d’'activité et type d’emploi : Grandes et moyennes surfaces alimentaires et non
alimentaires, Grandes et moyennes surfaces spécialisées, Grands magasins

Boutiques, Magasins de proximité, Négoces interentreprises, Commerce de gros
Type d'emplois accessibles : Conseiller clientéle, Vendeur expert, Vendeur conseil,
Vendeurtechnique, Vendeur en atelier de découpe, Vendeur en magasin, Magasinier vendeur.

Liens avec d’autres certifications professionnelles, certifications ou habilitations
Anciennes versions de la certification professionnelle reconnues en correspondance
partielle :
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Bloc(s) de compétences
concernés

Code et intitulé de la
certification
professionnelle
reconnue en
correspondance partielle

Bloc(s) de compétences
en correspondance
partielle

RNCP37098BC01 -
Contribuer a 'efficacité
commerciale d'une unité
marchande dans un
environnement omnicanal

RNCP13620 - TP -

Vendeur(se)-conseil en
magasin

RNCP13620BCO01 -
Développer sa connaissance
des produits et contribuer a
['animation de l'espace de
vente

RNCP37098BC02 - Amélioren
I'expérience client dans un
environnement omnicanal

RNCP13620 - TP -
Vendeur(se)-conseil en

magasin

RNCP13620BC02 - Vendre et
conseiller le client en
magasin.

Base légale

Référence au(x) texte(s) reglementaire(s) instaurant la certification :

e Date du JO/BO Référence au JO/BO 30/12/2015

e Décret n®2016-954du 11 juillet 2016 relatif au titre professionnel délivré par le ministre

chargé de I'emploi

e Arrété du 22 décembre 2015 modifié relatif aux conditions de délivrance du titre
professionnel du ministére chargé de I'emploi

e Arrété du 21 juillet 2016 portant reglement général des sessions d’examen pour
I'obtention du titre professionnel du ministére chargé de I'emploi

e Arrété du 21 juillet 2016 relatif aux modalités d'agrément des organismes visés a l'article

R. 338-8 du code de I'éducation

e Référence des arrétés et décisions publiés au Journal Officiel ou au Bulletin Officiel
(enregistrement au RNCP, création dipléme, accréditation...) :

e Date du JO/BO Référence au JO/BO 13/10/2022
Arrété du 28 septembre 2022 relatif au titre professionnel de conseiller de vente

Certificateur : MINISTERE DU TRAVAIL DU PLEIN EMPLOI ET DE L'INSERTION

Date de publication de la fiche

25-11-2022

Date de début des parcours certifiants 25-01-2023
Date d'échéance de I'enregistrement 25-01-2028
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Chiffres clés :

https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp /37098
. Nombre de Taux Taux Taux
Année Nombre e a " . d'insertion d'insertion
. . certifiés a la d'insertion . "
d'obtentionde de . ; N dans le métier dans le métier
e suite d'un global a 6 R . A
la certification| certifies : o vise a 6 mois vise a 2 ans
parcours vae| mois (en %) (en %) (en %)
2021 3736 26 77 64 54
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