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TITRE PROFESSIONNEL
Conseiller(ére) de Vente

Qu’est-ce qu'un Titre ?

C'’est une certification : un fitre délivré par le
ministere du travail enregistré au RNCP et certifié
de grade 4 - équivalent niveau BAC. Chaque
fitre professionnel est composé de plusieurs
certificats de compétences (CCP).Chaque CCP
peut étre obtenu indépendamment. Il faut donc
valider tous les CCP pour obtenir le titre.

: TE
DEREUSS\
Pour quels métiers ?
Conseiller(ére) clientele, Vendeur(se) expert(e),
Vendeur(euse) en magasin, Magasinier vendeur
(euse), Vendeur(euse) en atelier de découpe,

Vendeur(euse) conseil, Vendeur(euse)
technique.

Pour quels secteurs

d’activités?

Grandes et moyennes surfaces alimentaires, non
dlimentaires et spécialisées, Grands magasins,
Boutiques, Magasins de proximité, Négoces
interentreprises, Commerce de gros.

Bloc 1 : Contribuer a I'efficacité commerciale
d’une unité marchande dans un environnement
omnicanal ;

«Conseiller-ere de vente — Code NSF 312 — Certification professionnelle de
niveau 4(Eu) -Enregistrée au par arrété du 28 septembre 2022
relatif au titre professionnel de conseiller de vente sous I'autorité et délivrée
par le MINISTERE DU TRAVAIL DU PLEIN EMPLOI ET DE L' INSERTION. Date
d’échéance : 28/01/2028

Prérequis

Aucun prérequis. .
Validation du dossier sur entretien.

» Assurer une veille professionnelle et commerciale

 Participer & la gestion des flux marchands

+ Conftribuer au merchandising

* Analyser ses performances commerciales et
rendre compte

e Accueilllir, conseiller, vendre et fidéliser la
clientéle dans un environnement
omnicanal.

e Connaditre les produits et services de

I'entreprise et valoriser son image. L. , , . .
= Bloc 2 . Améliorer I'expérience client dans un

e Contribuer a la tenue et a I'animation de environnement omnicanal :

I'espace de vente physique ou virtuel.

Cursus au choix

De I'ordre de 470 heures de formation sur 12
mois

» Représenter I'unité marchande et contribuer & la
valorisation de son image

» Conseiller le client en conduisant I'entretien de
vente

» Assurer le suivi des ventes

« Contfribuer & la fidélisation en consolidant
I'expérience client

> En contrat de professionnalisation

> En contrat d’apprentissage

Pour en savoir plus sur le coUt de la formation n
Cliguezici

Rythme

Compétences transversales : Culture et
expression, Droit, Anglais et gestion commerciale.

= Entrainements au grand oral

Evaluations

» Contrdles continus : Etude de cas, Quizz, Entrainement
aloral,...

1 journée par semaine et 4 semaines réparties
surl'année (dont 1 d’examen).

Poursuites d’'études

 Dossier professionnel
e Grand oral

Vers les Titres et/ou diplédmes de niveau 5
Voir notre catalogue de formation

Centre agréé par la_DIRECCTE

leRobert

15 par classe maximum CERTIFICATION

LES FORMATI

0 15 rue des oiseaux - 79460 MAGNE e 05 49 35 39 01

ONS
© contact@formations-marais.com

| 4/ DU MARAIS

SIRET 817 426 745 00029 - Enregistrement n°75 79 01 38 779 aupres de la Région Nouvelle Aquitaine

www.formations-marais.com



https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/37098/
https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/37098/
https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/37098/
https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/37098/
https://formations-marais.com/wp-content/uploads/2026/04/depliant-2026_lfdm.pdf
https://formations-marais.com/wp-content/uploads/2026/04/Quel-est-le-cout-de-ma-formation.pdf

	Diapositive 1

