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F&E Branche de Formation et Examens
CFP Commissiorde la FormatiorProfessionnelle
FCS Formation du Commerce de Détail Suisse

CSDP&Q Commission suisse pour le développement
professionnel et la qualité

HEFP Haute écoleen formationprofessionnelle

CS Commissiorspécifiquale labranche

CD Comité directeurde la BDSCS
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POURQUOIUNE REFORMESTELLE NECESSAIRE

A Les formations initiales actuelles (GCD & ACD) dans le commerce de détail sont
entrées en force en 2004 et ont éte depuis legerement adaptées par deux fois. Les
exigences pour le personnel qualifié dans le commerce de détail se sont fortement
modifiees. La clientele est plus exigeante et mieux informée. Un conseil spécialisé €
orienté client est plus important que jamais. En outre, le developpement du monde
digital (nultichannelomnichannelcircuit de distribution en ligne) est une realité a
considérer. Avec les nouvelles formations initiales de Vente 2022+ les professionnel
du commerce de détail seront prépares optimalement pour le futur.



QUELLESHANCESOFFRONSNOUS GRACEA CETTEREFORMPR

A Les formations initiales seront encore plus orientées vers la pratique et
correspondent aux besoins impeératifs tant des clients que des entreprises.

A Les chances de carriéres des Jeunes seront meilleures. La perméabilité dans les
formations initiales et | &dacc s aux

f



QUELESTL 6 OB J PRINGIFALDE LAREFORMR

A Les apprenti/e/s sont préparés aux exigences du monde du travail du futur. lls se préparent
devenir des personnalités du monde de la vente flexibles, responsables, compétentes et

motivées.

ALes comp®tences transversales telles qudli
capacité et disposition a apprendre et disposition a travailler en équipe sont boostees
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Les deux formations initiales sont cours interentreprises  Entreprise
—orientées vers les compétences opérationnelles (€1) N\
— sont harmonisées IEEEs 2L . IR . \
(profil professionnel harmonisé) supplémentaires dossier de formation
Décharger les
entreprises

CFC AFP
nouveaux domaines Langue étrangere au
spécifiques niveau A2 (nouveau)

— Conception et réali-
sation d’expériences
d’achat

— Gestion de magasins
en ligne

Perméabilité

Base : nouveaux plans de formation
(v.c. profils de qualification)

| N b
Plan de Profil de qualification -
formation Ecole professionnelle
n Domaines de compétences opérationnelles
= - en lieu et place des branches 9
| T mm i
| ]



cours interentreprises Entreprise

Grille de Effectuer l'évaluation
compétences d‘entreprise

(CI) N
Notes d'expérience Examen pratique
« CI » dans « l‘entreprise »
Notes d‘expérience
« entreprise »

Dossier de
formation digital

Portfolio
personnel

Ecole professionnelle

Inciter a des actions pro- Examen final « école professionnelle »

) fessionnelles concretes Culture générale o
Mandat pratique ; S - -
Notes d‘expérience « école professionnelle »




CHANGEMENTS

- Voustrouvereztous leschangementsur la pageweb devotre F&E

- Survotre Flyerleschangementprincipauxfigurentet sontvisiblesd 6 aonpd 0 o ées |
flyersserontdistribuésal 0 i de settegoresentation.
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SITUATION DEDEPART




CONDITIONS CADRE

A Leslieux de travaildesapprentie/s sont multiples
A Lesterrainsd 0 a cet lesdonnéesde basesont différentes

Durée

A 6 Jours deorésenced 1ere annéede formation (ler Semestre2 Jours ; 2em&emestre
4 Jours)

A 4 Jours deprésenced 2emeannéede formation (3émeSemestret Jours
A 4 Jours deorésenced 3emeannéede formation (5émeSemestret Jours

A Lapreuvedescompétence<IE/AppréciationdesConnaissancesrofessionnelles
Par Module CIE 60 120 Min (Savoir Compréhension Application/ Estimationpar
autrui/ Compétencesocialey
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OBJECTIFYISES

A Lien etinterconnectionavecl 6 e n t forenatrice. s e

A lls 6 o pnappofondissemendesconnaissancede baseet de ladextérité venantde
| 0 e nt forengtrice, dele 0 ® prafelssponnellet des CIE.

A Du savoirde lacompréhensioret descompétencesle savoirseront constituées
A Lego(t pour labrancheserasystématiquementultivé
A L0 a c deill ¥ iatp P eseancenitre de laconceptiondidactique

A LesCIEont lieuen présentielLeséchangegntre lesapprentie/s et lecoachingle lapart
desReéférente/sseront ainsisoutenus
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IDEEFONDAMENTALEDE LADIDACTIQUE




-
Gestion des relations
avec les clients

lere/2eme année

de fo@on

=) Créer le premier contact avec le
client du commerce de détail

=» Analyser le besoin du client du
commerce de détail et présenter des
solutions

= Conclure 'entretien de vente et
assurer le suivi

=» Traiter les demandes des clients du
commerce de détail sur différents
canaux

=» Construire et entretenir les
relations avec les clients pour le
commerce de détail sur divers
canaux

=» Communiquer avec les clients dans
des situations exigeantes du
commerce de détail

Gestion et
présentation des
produits et prestations

=» Mettre en ceuvre les tiches du
processus de gestion de
marchandises

= Présenter les produits et
prestations pour le commerce de
détail en étant sensible aux besoins
des clients

=» Traiter les chiffres-clés de
l'entreprise, les données relatives
aux clients et les informations

lere/2eme année
de formation

] ﬁa‘a

Acquisition, intégration et
développement des
connaissances sur les produits ef
prestations

= S’'informer sur les produits et
prestations proposés dans la
branche

= Elaborer des produits et fournir des
prestations de la branche en étant
sensible aux besoins des clients

=) Identifier les derniéres évolutions
dans la branche et les intégrer dans
le gquotidien professionnel

lere/2eme année
de formation
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Interactions au sein de
l’'entreprise et dans la
branche

lere/2eme an de formation

=» Assurer le flux des informations
sur tous les canaux

=» Organiser la collaboration avec dif-
férentes équipes

=» Identifier les évolutions opérati-
onnelles et assumer de nouvelles
tiaches

=» Organiser et coordonner ses
propres tiches du commerce de dé-
tail

=» Déléguer une partie des taches dans
son domaine de responsabilité

X

Conception et réalisation
d’expériences d’achat

@

= Mener des entretiens de vente
exigeants avec des clients du
commerce de détail

=» Organiser des expériences d’achat
relatives a des produits et des
prestations

=» Contribuer a l’'organisation
d’événements pour les clients et de
ventes promotionnelles

3eme année de formation

Gestion de magasins en
ligne

- Gérer les données des articles pour
le magasin en ligne

< Analyser les données relatives aux
ventes en ligne et au comportement
des clients

- Gérer la présentation des produits
et les processus du magasin en ligne
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