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GUIDE CANDIDAT VAE 
en vue de l’obtention de la certification :
« Conseiller Commercial en Vins et Spiritueux » (RNCP Niveau 5)

La Validation des Acquis de l’Expérience (VAE) permet d’obtenir tout ou partie du titre professionnel ou du diplôme sans suivre la formation, grâce à la reconnaissance officielle de votre expérience professionnelle.
Le titre certifie les compétences suivantes :
· Commercialisation des vins et des spiritueux
· Conseil client (particuliers, professionnels, cavistes, CHR)
· Gestion et animation d’un point de vente
· Promotion, dégustation
· Gestion des stocks, achats et logistique
· Valorisation des terroirs, cépages, appellations
· Négociation commerciale et prospection
Les conditions d’accès à la VAE :
Vous devez justifier d’au moins une expérience en lien direct avec au moins une partie des activités suivantes :
· Vente de vins / spiritueux
· Animation commerciale / dégustations de vins et ou spiritueux
· Gestion d’une cave, un caveau de vente, autre magasin spécialisé
· Commercialisation B2B ou B2C dans le domaine agroalimentaire ou CHR
Peu importe le statut : salarié, indépendant, bénévole, saisonnier, alternant, etc.
Le Processus VAE :
Étape 1 — Dépôt du Livret 1 (Recevabilité)
Cette étape permet de vérifier que votre parcours permet de viser la certification.
Il contient :
· Justificatifs d’expérience
· CV détaillé à jour 
· Attestations d’employeurs
· Description des missions


Étape 2 — Rédaction du Livret 2 (Dossier de preuves)
Vous devez décrire vos expériences en vous appuyant sur le référentiel de compétences.
Votre dossier doit démontrer que vous maîtrisez les blocs suivants : 
BLOC 1 :Analyser les marchés, prospecter, évaluer les produits
🔹 Compétences à démontrer
Vous devez prouver que vous savez :
· réaliser une veille marché complète,
· analyser les caractéristiques d’un vin (goût, arômes, texture, alcool, terroir),
· identifier des tendances locales/nationales/internationales,
· évaluer un intérêt commercial,
· estimer un prix d’achat / revente,
· définir des profils produits adaptés à différents marchés,
· maîtriser les bases de la viticulture, vinification, œnologie, techniques de dégustation
Exemples de preuves à fournir : 
· plan de prospection,
· fiche de dégustation,
· synthèse d’étude de marché,
· capture d’écran de recherche fournisseur,
· email de contact de producteur (anonymisé),
· fiche produit créée, etc.
BLOC 2 : Gérer un point de vente / point de distribution
🔹 Compétences à démontrer
Vous devez prouver que vous :
· maîtrisez les techniques de mise en valeur du produit,
· savez composer un assortiment rentable,
· savez organiser un parcours client cohérent,
· maîtrisez la dégustation et le discours commercial,
· savez accueillir et conseiller y compris en anglais,
· pilotez les stocks, flux, réassorts.
Exemples de preuves à fournir : 
· plan d’agencement,
· photos avant/après,
· fiche d’animation,
· tableau de stock,
· factures, bons de commande,
· script de conseil en français/anglais, etc.

BLOC 3 : Négocier avec les fournisseurs et gérer les approvisionnements
🔹 Référentiel d’activités à décrire
🔹 Compétences à démontrer
· analyse tarifaire, calcul des marges,
· négociation commerciale professionnelle,
· maîtrise des cours du vin, saisonnalité, tendances,
· gestion administrative des achats,
· capacité à sélectionner les bons producteurs selon le positionnement du point de vente.
Exemples de preuves à fournir : 
· devis comparatifs,
· tableaux de marges (anonymisés),
· emails de négociation,
· fiche fournisseur,
· extrait de contrat ou bon de commande, etc.

BLOC 4 :Gérer la communication, le marketing et la fidélisation
🔹 Compétences à démontrer
· analyse de données marketing,
· construction d'un plan de communication,
· choix de supports adaptés,
· rédaction de contenus commerciaux,
· utilisation des outils digitaux,
· capacité à fidéliser durablement des clients.
🔹 Exemples de preuves à fournir : 
· emailing, newsletter, flyers, affiche,
· planning de communication,
· statistiques d’envoi,
· tableau CRM (anonymisé),
· photos événement, etc.
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