B >900%

de nos apprentis trouvent un emploi
12 mois en alternance // 70% de pratique

Une formation, un meétier, un emplol

réseau ducretet
DEVELOPPEUR DE COMPETENCES

VENDEUR CONSEIL en
EQUIPEMENTS DE LA .,
MaisoN CoNNECTEE

Etre Vendeur spécialisé, c’est :
Accueillir, étre disponible, souriant et faire preuve d'écoute
Etre curieux et intéressé par les nouvelles technologies
Avoir le goUt du challenge et un bon esprit d'équipe

‘u’j o Accueillir et accompagner le client dans son 1| La formation débouche sur une insertion profession-
= parcours d'achat. > Qellg dans une s’rruc.’rure spéciolisée dans les
< 8 equipements techniques de I'habitat : commerce,
B-1 4 conseiller et argumenter les produits .1 | grossiste, vente & distance, société de services :
(| répondant aux besoins du client. ‘ﬂ,; - Electroménager
Z o | - Audiovisuel (TV-Hifi- Vidéo)
o> | ® Assurer la bonne mise en avant des produits et o' - Multimédia (Téléphonie-Informatique)
o | lamise en place d'opérations commerciales. o3| - Domotique (Smart Home)
N ol Santé/bien-étre / Maintien & domicile
Z|° Valoriser et argumenter les produits complé- L )
O mentaires et services associés. L | Selon le type d'entreprise (B to C/B to B), le(la)
>~ g Vendeur(se)-conseil en Equipements de la Maison
@71 o Maitriser et utiliser les outils digitaux dans o Connectée peut exercer son metier :
4. I'’échange avec le client. e | -Surunlieu de vente et/ou
E S - A distance et/ou
al._ Au domicile du client
LES METIERS
® Vendeur spécialisé e Technico-commercial
© Démonstrateur commercial o Animateur des ventes

Plus de 85% de réussite
d nos examens www.ducretet.net
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La fqrce
d’unreseau

8 centres de formation
partenaires répartis sur

le territoire national sont au
service de votre profession.

Ste Clotilde '

CFA DUCRETET
lle-De-France - CLICHY
Contact : Yoann BILLON
Tel: 0147 30 74 30

CFA DUCRETET
Auvergne-Rhone-Alpes - LYON
Contact : Hervé DURANT

Tél: 04 72 50 50 0O

CFA DUCRETET °
Nouvelle-Aquitaine - BORDEAUX
Contact : Emilie ALRIC

Tél: 0557148573

CFA Léon Legros
SAINTE-CLOTILDE - La Réunion
Contact : Richeville MELCHIOR

Tél: 02622818 30

Faculté des Métiers

CMA - Bretagne - RENNES
Contact : Maélle PLOUZENNEC
Tel: 0299 05 4569

ACTIF CNT - CFA ADEFA
Hauts-de-France - VALENCIENNES
Contact : Olivier ROCQUIN

Tel: 0327 519191

CITE TECHNIQUE Marseille
Provence-Alpes-Cote d’Azur
Contact : Aude VEDEL

Tel: 049146 05 40

CFA Batiment Tulle - CCCA
Nouvelle-Aquitaine - TULLE
Contact : Yvette FOURNIER
Tél: 068509 8568

ENSEIGNEMENTS PROFESSIONNELS

Maitrise de la relation client

- Accueilllir et prendre en charge un
client, en s'adaptant au flux client

- |[dentifier et analyser la situation du
client dans son parcours multicanal

- Assurer le suivi et la fidélisation du client
dans le respect de la qualité de service

- Prendre en charge les litiges et les
difficultés du client afin de lui apporter
une solution adaptée

Optimiser son activité et participer a
I'attractivité commerciale de son univers
marchand

TITRE PREPARE

POURSUITE POSSIBLE

CARACTERISTIQUES

TITRE VEMC - CODE NSF 255W - NIVEAU IV (FR) 4 (EU) -
PAR ARRETE DU 8/10/2004 PUBLIE AU JOURNAL OFFICIEL DU 10/10/

490H - 13 SEMAINES DE FORMATION SUR 1 AN
RYTHME D’ALTERNANCE : CONTACTER LE CFA DE VOTRE REGION

ALTERNANCE

ADMISSION NIVEAU BAC
DE 18 A 29 ANS

RENTREE OCTOBRE

CONTROLE EN COURS DE FORMATION (CCF), EXAMEN FINAL
PRESENTATION ORALE DU DOSSIER PROFESSIONNEL

PREVUE PAR LE CONTRAT D’APPRENTISSAGE (DE 43 A 100% DU SMIC)
OU LE CONTRAT DE PROFESSIONNALISATION (55 A 100% DU SMIC) EN
FONCTION DE LAGE, DE L'ANNEE DE L’APPRENTISSAGE ET SELON
CONVENTION COLLECTIVES PARTICULIERES

AUCUN FRAIS D’INSCRIPTION NI DE SCOLARITE DANS LE CADRE D’UN
CONTRAT D’APPRENTISSAGE

PRIS EN CHARGE PAR UN O.P.C.A. DANS LE CADRE D’UN CONTRAT DE
PROFESSIONNALISATION

MANAGER D’UNIVERS MARCHAND - TITRE RNCP NIV III
BTS MANAGEMENT COMMERCIAL OPERATIONNEL - DIPLOME BAC+2

V/ENDEUR-CONSEIL EN EQUIPEMENTS DE LA Maison CONNECTEE

La formation aborde les différentes technologies des équipements connectés (son, image,
multimedia, téléphonie, électroménager) a travers des simulations de vente appliquée

Conseiller et vendre des solutions en

équipements de la maison connectée

- Identifier et valider les besoins en termes
d'usage exprimés ou non par le client.-
Conseiller, démontrer, argumenter une ou
des solution(s) technologiques adaptée(s)
au client et traiter les objections

- Construire une vente associée de services
et équipements complémentaires

- Déclencher et finaliser la vente de la
solution

INSCRIT RNCP

LES

- Plateforme e-learning

DES CFA DU RESEAU DUCRETET —

- Accompagnement des candidats : TRE, coaching, mise en relation, ...

- Un large réseau d’entreprises partenaires

- Equipe pédagogique : formateurs experts issus du monde
professionnel et nombreuses interventions de professionnels

- Nombreuses mises en situation, simulations et pratiques
professionnelles sur plateaux techniques

INSCRIPTION EN LIGNE

wwuw.ducretet.net




