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AFFECTATION

L’affectation en premiere année de CAP s’effectue
Post 3¢ par le biais d’AFFELNET:

« 3éme College;

« 3éme Prépa-Métiers ;

« 3eme SEGPA ;

ENSEIGNEMENTS

L’'organisation de la formation sur les deux
années est composée de :

« Enseignement Professionnel (EP) :
16 h /semaine (dont réalisation d'un chef
d’ceuvre) en groupe de 8 éléves maximum.

« Enseignement Général (EG) : 8.5 h/semaine
dans une classe de 16 éleves maximum.

« Co-intervention Francais-EP et Maths-EP :
3 h/semaine.

« Consolidation, Accompagnement personnalisé :
3.5h/semaine.
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PERIODES DE FORMATION EN MILIEU
PROFESSIONNEL (PFMP)

Vous réaliserez 14 semaines de PFMP dans
les entreprises locales ou en collectivités.

APRES LE CAP EPC

* Bac pro Métiers du Commerce et de la Vente
* Bac pro Métiers de la Relation Client-Usager
* Autres CAP

* Vie Active




PRESENTATION DU METIER

Le-la titulaire du CAP équipier polyvalent du
commerce est formée aux techniques de commer-
cialisation de produits ou de services.

La formation donne les connaissances sur les
circuits de distribution, sur les modes d’approvi-
sionnement, les procédures de stockage des mar-
chandises.

Les éleves apprennent les principes de range-
ment, d’étiquetage, de mise en rayon des produits.
ILls sont formés a utiliser des documents commer-
ciaux tels que des documents d’inventaire, de li-
vraison et a se servir de logiciels de caisse.

La communication professionnelle et commer-
ciale permet aux éléves d’établir le contact avec la
clientéle afin de Uaccompagner dans ses achats.

OBIJECTIFS

Placé sous lautorité du commercant ou du res-
ponsable du point de vente ou du rayon, le titu-
laire de ce CAP accueille et informe Lle client. IL Lui
présente les caractéristiques techniques et com-
merciales des produits, le conseille et conclut la
vente.

Il propose des services d’accompagnement et
contribue a la fidélisation de la clientele. Il parti-
cipe par ailleurs a la réception, a la préparation et
a la mise en valeur des produits et le cas échéant,
a leurs expéditions.

Il peut étre amené :
« a porter des charges en réserve ou en surface
de vente,

» a travailler en position debout dans le respect
des regles ergonomiques.

QUALITES REQUISES

» Etre attiré par le contact clients,

» Aimer la communication,

« Avoir Uesprit d’équipe,

« Savoir s’adapter,

« Etre tonique et dynamique,

« Avoir une tenue professionnelle soignée.
Des qualités de mobilité, de sérieux, de minutie

et d’organisation sont les atouts importants pour
la réussite de cette formation.




