2>ET DEMAIN...

Les métiers possibles a
l'issue de Ia formation

* Conseiller de vente
* Conseiller commercial
* Assistant commercial
* Téléconseiller
* Chargé de clientele
* Conseiller rel client
a distance
* Conseiller en vente directe

* Représentant commercial

Evolution possible

* Chargé de prospection avec
encadrement d’équipes de
prospecteurs

* Chef des ventes

* Responsable de secteur

» Délégué commercial avec
responsabilité d'un secteur ou

d’un produit

* Région
iledeFrance

Les type d'entreprises
qui recrutent

* Entreprises commerciales
de vente de biens de
consommation courante ou
de biens d’équipement

* Entreprises de service :
agences immobiliéres,
service & la personne...

* Entreprise de production et
de fabrication de biens de
consommation courantes ou
de fournitures industrielles

Poursuites possibles
des études

11 est possible de préparer par
voie scolaire ou par
apprentissage le :

* BTS Négociation et
digitalisation de la relation
client

* BTS Management commercial
opérationnel

* BTS Banque

* BTS Assurances

* BTS Professions immobiliéres

APPROCHE
PEDAGOGIQUE

Cette formation dynamique propose un apprentissage des
techniques de vente et de prospection de maniére concréte et
attractive par des mises en situations réelles en partenariat

avec des entreprises.

Dans un contexte de concurrence élevée, le role du commercial

est de plus en plus important.

Si la réussite dans ce type de fonction reste incontestablement
liée a votre personnalité (enthousiasme, détermination,
pugnacité sont des qualités indispensables), elle passe aussi par
la maitrise des techniques de vente et des outils numériques.
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METIERS DU COMMERCE
ET DE LA VENTE

OPTION B PROSPECTION ET VALORISATION DE
L'OFFRE COMMERCIALE
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https://www.google.fr/search?q=lyc%C3%A9e+jean+perrin+longjumeau&sxsrf=APq-WBtw2EiGubcW7crIKUZyzL82er3p6Q%3A1643288884723&source=hp&ei=NJnyYbHgKeKclwT-0Yv4Bg&iflsig=AHkkrS4AAAAAYfKnREVcpm3xz0V39zveuPY1apurb-4t&gs_ssp=eJzj4tZP1zcsSTetrEzOMWC0UjWoMDFPNU2xME82MLY0NEpLTLEyqLBMNU80STVLSkk0SzIwMkvyks2pTD68MlUhKzUxT6EgtagoM08hJz8vPas0NzWxFAAn-xtf&oq=lyc%C3%A9e+jean+perrin+&gs_lcp=Cgdnd3Mtd2l6EAEYADIKCC4QxwEQrwEQJzILCC4QgAQQxwEQrwEyCwguEIAEEMcBEK8BMgsILhCABBDHARCvATILCC4QgAQQxwEQrwEyBQgAEIAEMgsILhCABBDHARCvATILCC4QgAQQxwEQrwEyCwguEIAEEMcBEK8BMgUIABCABDoECCMQJzoLCAAQgAQQsQMQgwE6EQguEIAEELEDEIMBEMcBEKMCOg4ILhCABBCxAxDHARCjAjoLCC4QgAQQsQMQgwE6EQguEIAEELEDEIMBEMcBENEDOg4ILhCABBCxAxDHARDRAzoICC4QgAQQsQM6CAgAEIAEELEDOggIABCABBDJAzoFCAAQkgM6CAgAELEDEIMBOg4IABCABBCxAxCDARDJAzoRCC4QgAQQsQMQgwEQxwEQrwFQAFiYGmDkK2gAcAB4AIABd4gBrwuSAQQxNi4ymAEAoAEB&sclient=gws-wiz#

BACCALAUREAT
PROFESSIONNEL

METIERS DU COMMERCE
ET DE LA VENTE

A qui s'adresse la formation?

e Aux éléves issus de 3éme de collége

Objectifs de la formation

e Acquérir 1a fibre commerciale

+ Développer des compétences relatives & 1a prospection

téléphonique (phoning) ou physique (face & face)

* Mettre en ceuvre les techniques de vente

o Maitriser les outils numériques au service du commercial
¢ Savoir prendre en charge le client dans un cadre omnicanal

o Maitriser les techniques de fidélisation et de suivi clientéle

Qualités requises ou a développer

e Avoir le sens du contact

« Eitre autonome, enthousiaste et avenant(e)
e Maitriser 1a communication orale

e Aimer convaincre

e Savoir prendre des initiatives

¢ Avoir une excellente présentation (attitude et tenue

professionnelles)

Durée et validation de la formation

Le diplome se prépare sur trois ans durant lesquels

alternent enseignements généraux et professionnels .

La validation du diplome associe des épreuves finales
et des controles en cours de formation.

FORMATION
EN ENTREPRISE

CONTENU

Les stages se L'éléve participe aussi a
DE LA FORMATION répartissent sur 3 o ]
- « Des visites d'entreprises et
annees
de salons professionnels
Domaine géeneéral Domaine professionnel - ANNEE 1: . Des actions de prospection
7 semaines

téléphonique et physique

Francgais Conseiller et vendre

Histoire - Géo / EMC

(2 périodes de 3 /4 semaines)

Suivre les ventes « Des conférences réalisées

+ANNEE 2 .
. AP . N - ar des professionnels
Deux langues vivantes : Fidéliser la clientele et 8 semaines P P .
éri i « Desactions d’animation sur
Anglais et Espagnol développer la relation (2 périodes x 4 semaines) )
. . . stand (salons, foires,
Arts appliqués client + ANNEE 3 : .
. 8 semaines expositions)

Maths Prospecter et valoriser P . . L.

(2 périodes x 4 semaines « Des actions de création

Education physique et 1'offre commerciale

d’outils numériques (réseaux

sportive Economie-Droit sociaux, présentations

Prévention santé

commerciales ...)

environnement

Les périodes de formation en milieu professionnel
peuvent s’effectuer dans différents secteurs d’activité :

* Entreprises commerciales ou industrielles
* Concessions automobiles

» Agences immobilieres

* Assurances

Cette immersion en entreprise permet & 1'éléve d’acquérir
T'attitude professionnelle exigée par le secteur d’activité
ainsi que les techniques de vente utiles a sa future insertion
professionnelle ; les travaux professionnels réalisés en
stage permettront la validation de compétences a I’examen.

! "Uneidée,
un projet,
une orientation....
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