CAP

EQUIPIER POLYVALENT DU COMMERCE

Le titulaire du CAP Equipier Polyvalent du Commerce
exerce ses activités au sein d’une unité commerciale qui
distribue des produits ou des services, par exemple :
hypermarché ou supermarché, hard discount, commerces
de proximité....

Son activité consiste a :

= Assurer la réception et le suivi des commandes et
des colis (drive, colis en point relais, livraison a
domicile, etc...)

= Contribuer a I'approvisionnement et a la mise en
valeur de l'unité commerciale (conditionnement,
emballage, étiquetage, évéenements, etc...)

= Accueillir, informer, conseiller et accompagner e
client tout au long de son parcours d’achat (de la
prise de contact a I’encaissement.

@ Le contenu de la formation

Enseignement Professionnel

= Recevoir et suivre les commandes
= Mettre en valeur et approvisionner les rayons

= Conseiller et accompagner le client dans son parcours

d’achat

= Ens. professionnel et frangais en co-intervention
= Ens. professionnel et mathématiques en co-
intervention

= Economie - Gestion

= Prévention - Santé - Environnement

Enseignement Général

= Frangais

= Histoire-Géographie/Education Civique
= Mathématiques

= EPS

= LV Anglais

= Arts Appliqués

Durée de la formation

= Formation initiale sur 1, 2 ou 3 ans (candidats
issus de 3e college)

= Périodes de Formation en Milieu Professionnel
(PFMP) de 14 semaines sur 2 ans

Le cursus de formation

Insertion
BTS professionnelle

Bac pro Métiers du

commerce et de la Bac pro Métiers de
vente*(2 ans) I’accueil

Option A/Option B (2 ans)

1 1

Deuxieme année de CAP EPC

i

Premiére année de CAP EPC
4

‘ Troisieme ‘

Les débouchés

= Employé(e) de libre-service, de grande surface, de
rayon

= Equipier de vente, polyvalent, de caisse ou de
commerce

= Employé(e) de commerce

= Vendeur (se) en produits frais (commerce de gros
ou de détail), en produits utilitaires et en prét a
porter en confection

*Bac Pro Métiers du commerce et de la vente

Option A : Animation et Gestion de I’Espace Commercial
Option B : Prospection Clientéle et Valorisation de I’Offre
Commerciale
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