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ABREVIATIONS

F&E Branche de Formation et Examens = C.op
CFP Commission de la Formation Professionnelle = TP
FCS Formation du Commerce de Détail Suisse = CAQ
CSDP&Q Commission suisse pour le développement = PQ
professionnel et la qualité = SEFR|
HEFP Haute école en formation professionnelle
CS Commission spécifique de la branche = CSE
CD Comité directeur de la BDS-FCS = CIE

Compétences opérationnelles
Travail pratique

Commission de I’Assurance Qualité
Procédure de Qualification

Secrétariat d’Etat a la formation,
a la recherche et a I'innovation

Commission suisse des examens

Cours interentreprises



GENERALITES DE LA REFORME




6 BRANCHES — 1 SEANCE

® Branche de formation et examens (F&E ) Sport (Sportbiz by ASMAS)

= Branche de formation et examens (F&E ) Ameublement (asna)

® Branche de formation et examens (F&E ) Parfumerie

® Branche de formation et examens (F&E ) Chaussures (chaussuresuisse)
® Branche de formation et examens (F&E ) Textile

" Branche de formation et examens (F&E ) Horlogerie / Bijouterie (ASHB)

Organisation du Monde du travail (ORTRA), 1 des 3 Partenaire concerné
Aujourd’hui il est question de votre branche



POURQUOI UNE REFORME EST-ELLE NECESSAIRE ?

m | es formations initiales actuelles (GCD & ACD) dans le commerce de détail sont
entrees en force en 2004 et ont eté depuis legerement adaptées par deux fois. Les
exigences pour le personnel qualifie dans le commerce de détail se sont fortement
modifiees. La clientele est plus exigeante et mieux informee. Un conseil spécialisé et
orienté client est plus important que jamais. En outre, le développement du monde
digital (multichannel, omnichannel, circuit de distribution en ligne) est une realite a
considerer. Avec les nouvelles formations initiales de Vente 2022+ les professionnels
du commerce de deétail seront preparés optimalement pour le futur.



QUELLES CHANCES OFFRONS-NOUS GRACE A CETTE REFORME ?

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

= Les chances de carrieres des Jeunes seront meilleures. La permeabilité dans les
formations initiales et 'acces aux formations continues est assure.



QUEL EST LOBJECTIF PRINCIPAL DE LA REFORME ?

m | es apprenti/e/s sont preparés aux exigences du monde du travail du futur. lls se préparent a
devenir des personnalités du monde de la vente flexibles, responsables, compétentes et
motiveées.

m | es compéetences transversales telles qu’initiative et activite, creativité et perséverance,
capacité et disposition a apprendre et disposition a travailler en équipe sont boostées
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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
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cours interentreprises Entreprise

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

Grille de Effectuer l'évaluation
compétences d‘entreprise

Dossier de
formation digital

Portfolio
personnel

Ecole professionnelle
Examen final « école professionnelle »

Inciter a des actions pro-
fessionnelles concrétes Culture générale "

Mandat pratique ; S - -
Notes d‘expérience « école professionnelle »




CHANGEMENTS

- Vous trouverez tous les changements sur la page web de votre F&E

- Sur votre Flyer les changements principaux figurent et sont visibles d’'un coup d’oeil ( les
flyers seront distribués a I'issue de cette présentation).



SITUATION DE DEPART




CONDITIONS CADRE

Les lieux de travail des apprenti/e/s sont multiples

Les terrains d’action et les données de base sont difféerentes.

Dureée

6 Jours de presence — lere annee de formation (1ler Semestre 2 Jours ; 2eme Semestre
4 Jours)

4 Jours de présence — 2eme année de formation (3eme Semestre 4 Jours)

4 Jours de presence — 3eme annee de formation (5eme Semestre 4 Jours)

La preuve des compétences CIE/ Appréciation des Connaissances professionnelles :
Par Module CIE 60 — 120 Min (Savoir / Compréhension / Application / Estimation par
autrui / Competences sociales)



OBJECTIFS VISES PAR LES CIE




OBJECTIFS VISES

® Lien et interconnection avec I’entreprise formatrice.

® || s’opere un approfondissement des connaissances de base et de la dextérité venant de
I'entreprise formatrice, de I'école professionnelle et des CIE.

® Du savoir, de la compréhension et des compétences de savoir seront constituées.
m | e golt pour la branche sera systéematiquement cultiveé.
m |’activité de I'apprenti/e est au centre de la conception didactique.

m | es CIE ont lieu en presentiel. Les échanges entre les apprenti/e/s et le coaching de la part
des Référent/e/s seront ainsi soutenus.



IDEE FONDAMENTALE DE LA DIDACTIQUE




-
Gestion des relations
avec les clients

lere/2eme année

de fo&ion

=) 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 anneée
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




lére/2éme an

Interactions au sein de
l’'entreprise et dans la
branche

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

et

Gestion de magasins en
ligne

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

- Gérer les données des articles pour

le magasin en ligne

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

< Analyser les données relatives aux

ventes en ligne et au comportement
des clients

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

- Gérer la présentation des produits

et les processus du magasin en ligne

3éme année de formation




P
Gestion des relations
avec les clients

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

=» Analyser les besoins du client du commerce de détail
et présenter des solutions

=» Conclure l'entretien de vente et assurer le suivi

=» Traiter les demandes des clients du commerce de dé-
tail sur différents canaux

I et

Acquisition, intégration et
développement des connaissances
sur les produits et 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, conformément aux instructions recues,
dans le quotidien professionnel

Gestion et
présentation des
produits et prestations

=» Mettre en ceuvre, conformément aux instructions
recues, les tiches du processus de gestion de
marchandises

=» Présenter, conformément aux instructions recues, les
produits et prestations pour le commerce de détail en
étant sensible aux besoins des clients

=» Traiter, conformément aux instructions recues, les
données relatives aux clients et les informations

Interactions au sein de
V'entreprise et dans la
branche

=» Assurer le flux des informations sur tous les canaux

=» Organiser la collaboration avec différentes équipes
du commerce de détail

=» Identifier les évolutions opérationnelles du
commerce de détail et assumer de nouvelles tiches
conformément aux instructions recues

=» Organiser ses propres tiches du commerce de détail
conformément aux instructions recues




Entreprise

Référent/e CIE

Apprenti/e Référent/e CIE

Apprenti/e

Phase 2
Développement des compétences
personnelles

Phase 1
Arrivée dans le mode du travail

Aprofondissement CIE2: 2°me année
C.Op.Pro E, CIE3: 3*meannée

Bloc de base CIE 1a &Ib: 1°* année de formation
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LE CONTENU DU CONCEPT




LA STRUCTURE DES |ERE ET 2t ANNEES DE FORMATION

CIE la «Bases», C.Op. C
2 Jours, 18" Semestre

= Difféerents champs d’apprentissage (Themes)
voir le catalogue des objectifs d’apprentissage
des différentes branches)

CIE 2 «Aprofondissement / Bloc 3»,C.Op C
4 Jours, 3eme Semestre

= Différents champs d’apprentissage (Themes) voir le
catalogue des objectifs d’apprentissage des différentes
branches sur les pages web respectives)

CIE 1b «Bases »,C.Op. C
4 Jours, 2°™¢ Semestre

= Différents champs d’apprentissage (Themes)
voir le catalogue des objectifs d’apprentissage
des différentes branches)

C. Op = Compétences opérationnelles
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LA STRUCTURE DE LA 3t ANNEE DE FORMATION

CIE 3 «Conception et Réalisation d’expériences
d’achat»,C Op. E
4 Jours, 5¢me Semestre

= Faire ressortir les avantages pour le/s client/s
= Entretiens de Vente et Psychologie de laVente
= Monde d’expérience du Textile

= Evenements clientele

CIE 3 «kE-Commercey,
C.Op.F

4 Jours au 5eme
Semestre

Organisation par BDS
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Dotation Horaire des lieux de formation CFC
(1% -2 -1 Jour/s)

Entreprise
- Total Journées par semaine

Ecole professionnelle

1

a.Form

2
a.Form

Total

- Connaissances pro Comp .op. A | 160 160 30 400
- Connaissances pro Comp .op. B 80 120 30 280
- Connaissances pro Comp .op. C 80 80 O 160
- Connaissances pro Comp .op. D | 120 160 40 320
-  Formation générale 40 40 80 160
- Sport 40 80 40 160
Ecole professionnelle

- Total lecons par semaine 13 16 8 1480
- Total journées par semaine 1.5 2 1
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Dotation Horaire des lieux de formation AFP

(1-1 Jour)

Entreprise
- Total Journées par semaine

Ecole professionnelle

1 a.Form

2 a.Form

Total

- Connaissances pro Comp .op. A 120 100 220
- Connaissances pro Comp .op. B 60 60 120
- Connaissances pro Comp .op. C 40 40 30
- Connaissances pro Comp .op. D 60 80 140
- Formation générale 40 40 30
- Sport 40 40 80
Ecole professionnelle

- Total lecons par semaine 9 9 720
- Total journée par semaine 1 1
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LENVIRONNEMENT DIGITAL




LENVIRONNEMENT DIGITAL (NOUVEAUX MEDIA) AUX CIE

m Support de cours en version hybride

= Notre page web est déja préte a ce jour Interface avec E-Learning (Devoirs pratiques, Quizlet,
Quiz, Videos, Photos etc.)

= Environnement digital judicieux

= Tablettes seront mises a disposition (selon les F&E)
= Smartphones

® QR-Codes

® Facebook, Instagram, Propre canal Youtube

= https://www.umfrageonline.com
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LA PREUVE DES COMPETENCES CIE




STRUCTURE DIDACTIQUE DE LA PREUVE DES COMPETENCES CIE

Controle écrit (Bases, lere année de formation)
= Questions de savoir et de comprehension

® Questions situatives (Simulation d’actions, Cas pratiques)

Controle écrit (Aprofondissement, 2eme année de formation)

® Questions de savoir et de compréhension Preuve de Compétences CIE par

= Mission pratique Module CIE : 60 — 120 Min.
(Savoir / Comprehension /
Controle écrit (3eme année de formation) Application / Estimation par

: : , : autrui / Compeétences sociales
= Questions de savoir et de comprehension P )

= Mission pratique

30



PROCEDURE DE QUALIFICATION (PQ)




PROCEDURE DE QUALIFICATION PRATIQUE (PQ)

Les premieres procédures de qualification pour les Assistant/e/s du Commerce de détail selon
Vente 2022+ auront lieu au printemps 2024 - celles qui concernent les Gestionnaires du
Commerce de deétail au printemps 2025. Elles se tiendront dans les entreprises formatrices.

- La note CIE sera plus fortement pondérée.

- Nouveau : Minimum 4 a ’examen pratique en entreprise sera exigé
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DIVERS




FORMATIONS SUPERIEURES

- Spécialiste du commerce de détail EP avec Brevet Fédéral
A la suite de la refonte de la formation initiale dans le commerce de détail, le brevet fédéral de
specialiste est aussi adapté aux exigences du marché du travail La réforme est en cours actuellement.

- Spécialiste E-commerce EP avec Brevet Fédéral
Nouvel examen professionnel prochainement

- Manager du Commerce de détail EPS

Le certificat féderal de Manager du Commerce de detail EPS est la reponse aux exigences du
Commerce de détail pour les Top-Managers, qui ont la volonté et les capacités de d’assumer une
position de cadre dans I'’ensemble de la chaine de création de richesses du Commerce de détail.
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AVOTRE DISPOSITION AUJOURD’HUI

= 2 Flyers différents pour votre branche

- Formation initiale dans le commerce de détail ( les principaux changements)
- Flyer pour les jeunes intéressés par notre profession ( a la recherche de places d’apprentissage)

= Cette présentation sous forme écrite

" Vous trouverez toutes les informations utiles sur la page Web de votre branche.
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LIENS UTILES

* Page Web de votre branche (objectifs d’apprentissage, objectifs de formation, exigences
minimales, Cie, UK, créneaux temporaires, etc.)
www.sportbiz.ch/fr (Formation — Informations aux entreprises formatrices)
www.apmoebel.ch/fr (Documents)
www.parfumeriesuisse.ch/fr (Documents)
www.schuhschweiz.ch/fr (Documents)
www.fetextile.ch (Documents)
www.vsgu-ashb.ch/fr (Formation — Méetier)

* |Info HUB 1+2 / media d’information Formation Commerce de Détail Suisse (Orfo,
Obijectifs de formation, Competences opérationnelles, introduction a Konvink, dossier de
formation etc.) www.bds-fcs.ch/fr
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NOS FORCES ET NOS OBJECTIFS

= Une CFP qui s’engage représentant les 3 régions linguistiques avec des firmes de renom.
® E-lLearning, Documents, Support de cours dans les 3 langues.
m Reaction rapide dans des situations exceptionnelles (Concept Covid)

m Cours en internat qui favorise I'enseighement optimal des compétences opérationnelles. Les
référents sont aussi disponibles en dehors des heures de cours.

m | es Réferent/e/s CIE connaissent la pratique du terrain et ont regu une formation didactique,
ils travaillent volontiers avec les jeunes.

m Contacts réguliers avec les entreprises formatrices par la page web, les réseaux sociaux ou
par flyer, mails etc.
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NOS FORCES ET NOS OBJECTIFS

® Travail dans un environnement digital
= Nos 6 F&E entretiennent des contacts informels et favorisent ainsi une synergie.
" Journees de préparation aux Examens proposees aux Apprenti/e/s en frangais et en allemand

= Formation continue pour les entreprises formatrices (p.ex conseils couleur et style,
environnement digital etc.)

® Team ultramotivee !

= Nous vous soutenons et vous accompagnons pour toutes vos questions au sujet
de la formation, aujourd’hui et aussi demain !
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VOS QUESTIONS

X
ol



Chaque matin, je m'habille
d'un sourire, c'est ce qui me
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