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FICHE DIPLÔME




NOM DE LA FORMATION
VENDEUR CONSEIL OMNICANAL KIABI (VCO KIABI)


LIEU DE LA FORMATION
SMARTCAMPUS BY CCI – CHALON-SUR-SAONE


CODE RNCP
36865


INTITULE RNCP
VENDEUR CONSEIL OMNICANAL


ORGANISME CERTIFICATEUR
CCI FRANCE



OBJECTIFS DE LA FORMATION
APTITUDES 
Placé sous la responsabilité d’un responsable du développement des ventes, d’un chef de rayon, d’un responsable de magasin ou d’un commerçant, le Vendeur Conseil Omnicanal doit être capable de :
préparer ses ventes en approfondissant sa connaissance des produits ou services commercialisés afin de pouvoir conseiller les clients et prospects, 
développer un argumentaire adapté aux prestations à fournir,
contribuer à la promotion des prestations réalisées par son entreprise et à la réalisation d’actions ciblées de prospection, tel l’envoi de mailing ou l’appel téléphonique.


COMPETENCES ACQUISES A L’ISSUE DE LA FORMATION 
1/ Contribution à l’animation de la relation clients multicanale
- Préparer la réalisation d’actions de prospection numériques et téléphoniques 
- Procéder à la diffusion massive ou ciblée via les canaux numériques de messages à caractère informatif sur l’offre produits/services de son entreprise
- Conduire des entretiens de prospection téléphonique
- Prendre en charge le client sur les différents canaux proposé par son enseigne
- Contribuer à la qualité de l’expérience client sur les différents canaux de distribution de l’entreprise
- Participer à l’entretien de la relation avec les clients via les canaux numériques
- Traiter les réclamations formulées par les clients
- Mettre à jour les fichiers clients dématérialisés
- Rendre compte régulièrement à son responsable du résultat des actions menées

2/ Collaboration à l’aménagement physique, au fonctionnement et à l’attractivité des espaces de vente
- Opérer la réception des marchandises destinées à la vente
- Préparer la mise à disposition des produits en rayon
- Disposer les produits dans les linéaires et différents supports d’exposition
- Positionner les différents supports de communication commerciale physiques et numériques
- Réaliser le réassort des rayons
- Entretenir le bon ordonnancement et la propreté des rayons
- Participer à la réalisation des inventaires des produits en rayons et en stocks

3/ Conseil client et réalisation de vente dans un contexte omnicanal
- Intégrer les objectifs de vente de son unité commerciale au niveau individuel et collectif
- Actualiser ses connaissances sur les produits et services commercialisés par son entreprise ainsi que par la concurrence
- Adapter sa communication lors de la prise de contact avec le client
- Questionner le client sur son intention d’achat et son contexte
- Approfondir l’exploration de la connaissance du client
- Rechercher les produits/services correspondant aux attentes du client et proposés par son entreprise sur différents canaux de distribution 
- Présenter au client les produits/services correspondant à ses attentes et proposés par son entreprise sur différents canaux de distribution 
- Développer un argumentaire personnalisé et adapté au client
- Evaluer la pertinence de la poursuite de l’entretien de vente
- Conclure la vente avec le client
- Réaliser l’encaissement du règlement du client

VALIDATION POSSIBLE PAR BLOCS DE COMPETENCES

OUI ☒	NON ☐


POSSIBILITES DE POURSUITE D’ETUDES
Tout Bac+2 dans le domaine de la vente et du commerce.


PASSERELLES POSSIBLES
/


EQUIVALENCES
/




PERSPECTIVES D’EMPLOI/METIERS ACCESSIBLES
Métiers du commerce, de la vente et de la mode : conseiller de mode, conseiller de vente, vendeur expert, responsable de rayon ou adjoint de magasin, avec de réelles opportunités d’évolution au sein de l’enseigne KIABI.


DUREE DE LA FORMATION (en heures)
413 heures


PERIODE DE DEMARRAGE/FIN DE FORMATION
14/09/2026 au 09/09/2027


RYTHME DE L’ALTERNANCE
75 % du temps passé en entreprise et 25 % en formation.



PROGRAMME DE FORMATION

BLOC 1 	CONTRIBUTION A L’ANIMATION DE LA RELATION CLIENTS MULTICANALE	112h
Intégrer la culture de son entreprise 	Appliquer la réglementation à la protection des données personnelles 	Préparer la prospection multicanale 	Mettre en œuvre la prospection multicanale 	Accueillir et orienter le client dans son parcours d’achat multicanal 	Animer l’expérience client
		
BLOC 2	COLLABORATION A L’AMENAGEMENT PHYSIQUE, AU FONCTIONNEMENT ET A L’ATTRACTIVITE DES ESPACES DE VENTE	63h
Réceptionner et inventorier les produits 	Appliquer les postures d’hygiène et de sécurité 	Valoriser les produits dans l’espace de vente
		
BLOC 3	CONSEIL CLIENT ET REALISATION DE VENTE DANS UN CONTEXTE OMNICANAL	175h
Maitriser son offre et ses objectifs 	Conseiller et vendre dans un contexte omnicanal 	Tenir un poste de caisse et réaliser les encaissements 	Communiquer à l’oral 	Utiliser le traitement de texte et les tableurs
	
MODULES TRANSVERSAUX	63h
Accueil & Séminaire intégration	Posture professionnelle	Méthodologie mémoire et Soutenance finale	Epreuves finales écrites	Egalité H/F	Relation digitale




EQUIPE PEDAGOGIQUE
L’équipe pédagogique est composée d’intervenants disposant d'une expérience significative dans le commerce, le management, le digital, la formation et la distribution.




METHODES PEDAGOGIQUES
Une pédagogie active et professionnalisante, animée par des experts de la formation et enrichie par les interventions de référents métiers KIABI. Les enseignements combinent apports théoriques, mises en situation concrètes et retours d’expérience terrain. Parcours individualisé, accès à un environnement numérique de formation à distance. Apprentissage par projets, travaux collaboratifs, séminaires d’intégration et méthodes innovantes favorisent l’acquisition des compétences. Chaque alternant bénéficie d’un accompagnement personnalisé et d’un coaching individuel pour développer son potentiel et réussir son projet professionnel.


MODALITES D’EVALUATION
Validation totale ou partielle par bloc de compétences (études de cas finales écrites ou orales et/ou contrôle continu, gestion de projet en groupe), mémoire professionnel et soutenance orale devant jury. En cas d’échec, possibilité de repasser les blocs non validés, une seule fois par bloc dans la limite de la date de dernière délivrance possible de la certification indiquée sur la fiche RNCP.




PREREQUIS
Diplôme de niveau 3 ou seconde menée à son terme ou 1 an d’expérience professionnelle dans le secteur d’activité commerce-distribution. Potentiel commercial, ouverture d’esprit, goût du challenge, flexibilité et pluridisciplinarité.


DOSSIER DE CANDIDATURE
Recrutement toute l’année pour des rentrées effectives entre septembre et novembre.
Renseignements et candidatures : 
GIRARD Aurélie – 03 85 21 53 48 – au.girard@mdb.cci.fr
https://smartcampusbycci.fr/


PROCEDURE D’ADMISSION
Présélection des candidats par l’école sur dossier, tests et entretien de motivation. Validation par l’entreprise. Admission définitive conditionnée à la signature d’un contrat en alternance ou la mobilisation d’un financement (selon statut). VAE possible.


MOYENS MOBILISES POUR LA RECHERCHE DU CONTRAT D’APPRENTISSAGE
Partenariat avec l’enseigne KIABI, avec la mise en place d'une promotion dédiée à la formation Vendeur Conseil Omnicanal. Cette promotion vise la signature de 11 contrats d'apprentissage. Les besoins sont identifiés sur les magasins du Creusot, Chalon sur Saône, Quétigny, Chenôve, Mâcon, Besançon, Pontarlier et Auxerre.




MOYENS MOBILISES EN COURS DE FORMATION POUR FACILITER LA RECHERCHE D’EMPLOI
Le partenariat répond à un besoin concret exprimé par l'enseigne KIABI, avec un objectif de 11 recrutements à l’issue de la formation.



Accessibilité pour les personnes en situation de handicap ?
OUI ☒	NON ☐



COORDONNEES

Responsable pédagogique
Prénom : Anne
NOM : COLIN
Téléphone : 03 85 42 36 74
Email : a.colin@mdb.cci.fr


Chargé(e) d’ingénierie de formation
Prénom : Aurélie
NOM : GIRARD
Téléphone : 03 85 21 53 48
Email : au.girard@mdb.cci.fr


Assistante
Prénom : Patricia
NOM : GENELOT
Téléphone : 03 85 42 36 41
Email : p.genelot@mdb.cci.fr




INDICATEURS DE RESULTATS DES PUBLICS APPRENTIS

Cohorte année Cliquez ou appuyez ici pour entrer du texte.

(A compléter chaque année sauf lors de la demande d’ouverture d’une nouvelle formation)



TAUX DE DIPLOMATION (= nb de diplômés/nb de candidats présentés à l’examen)
Cliquez ou appuyez ici pour entrer du texte.


TAUX DE POURSUITE D’ETUDES (= nb d’apprentis en poursuite d’études/nb d’apprentis sortants, hors abandons précoces)
Cliquez ou appuyez ici pour entrer du texte.


TAUX D’INSERTION PROFESSIONNELLE GLOBAL (à 6 et 18 mois)
(= nb d’apprentis en emploi/nb total d’apprentis sortants, hors poursuite d’études)
Cliquez ou appuyez ici pour entrer du texte.


TAUX D’INSERTION PROFESSIONNELLE DANS LE(S) MÉTIER(S) VISÉ(S) PAR LE DIPLÔME (à 6 et 18 mois)
(= nb d’apprentis en emploi dans le métier visé/ nb d’apprentis en emploi)
Cliquez ou appuyez ici pour entrer du texte.


TAUX DE SATISFACTION (= nb d’apprentis satisfaits/nb de répondants)
Cliquez ou appuyez ici pour entrer du texte.


TAUX D’ABANDON DE LA FORMATION (= nb d’apprentis ayant abandonné la formation/nb total d’apprentis entrés en formation)
Cliquez ou appuyez ici pour entrer du texte.


TAUX DE RUPTURE DES CONTRATS (= nb de ruptures/nb total de contrats signés)
Cliquez ou appuyez ici pour entrer du texte.


VALEUR AJOUTÉE DU CFA
Cliquez sur le lien Inser’Jeunes 
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