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P.F.M.P. : Période de Formation

en Milieu Professionnel

Durant la formation, les éléves effectueront 22
semaines de PFMP répartis de la fagon suivante :
e 6 semaines en Seconde
e 8 semaines en Premiére
e 8 semaines en Terminale
Elles permettent de connaitre le monde [I'entreprise,
d’acquérir une expérience professionnelle, de mettre en
pratique ses connaissances et d’apprendre toutes les fa-
cettes du métier. Elles sont obligatoires et participent a
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Les qualités recherchées

- Go(t du contact et sens de la vente

- Avoir une bonne élocution

- Faire preuve de rigueur et de ponc-
tualité

- Capacité a prendre des initiatives

- Autonomie

- Capacité d'intégration dans une
équipe

Un vendeur, pour étre performant, ne doit pas
gommer les traits de sa personnalité. Il doit
simplement les adapter & un contexte commercial ou,
bien souvent, il faut savoir assumer les échecs et se re-
mettre en question.

Aprés le Baccalauréat Professionnel

La poursuite d’études supérieures. Un trés bon ni-
veau et une forte motivation sont indispensables pour réussir.

Les poursuites sont possibles vers :

° Le BT$ NDRC (Négociation et Digitalisation de la
Relation Client)

° Le BT$ MCO (Management Commercial Opéra-
tionnel)

° Le BT$ PI (Professions Immobiliéres)

Pour de plus amples informations, n’hési-
tez pas a prendre contact avecs
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BACCALAUREAT

PROFESSIONNEL

du Commerce

et de la Vente

Option B : Prospection Clientéle et
valorisation de I'offre Commerciale

Formation en trois ans aprés la troisieme
A Pissue de la $econde Métiers de la Relation Client
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LYCEE PROFESSIONNEL « CLARET »
LYCEE DES METIERS DU TERTIAIRE
202, Boulevard Trucy
83000 TOULON
Tél : 04.94.89.96.96 - ce.0830661t@ac-nice.fr
http://www.lyceeclaret.com/



LES OBJECTIFS.........

....... JDE FORMATION

La formation se divise en blocs de l\s

compétences s N sont et ce ql”B -
- QM\( “t: - Le 1}*" daﬂ“ﬂl Commercial

« Bloc n°1 : Conseiller et Vendre Attaché commercial,
Chargé de prospection,

« Bloc n°2 : Suivre les ventes Cl?)%%e edc% éﬂ?gteﬂgl'eur

« Bloc n°3 : Fidéliser la clientéle et dévelop- Groupe de compétences Te gegrggggggg;o;ft'ggfggeur

per la relation client 4B = Prospecter et valoriser I’offre Vendeur & domicile,...
commerciale

.am- s cllents étle e

-Bloc n°4b : Prospecter et valoriser
Le titulaire peut évoluer avec

’
offre commerciale I'expérience vers des emplois de s
Bloc d’Economie-droit .
* la base de données supports et des outils . Chargé de prospection avec I’en-

clients et prospects de présentation cadrement d’une équipe de pros-
pecteurs.

Le titulaire du baccalauréat . Délégué commercial

professionnel « Métier du i avec la responsabilité
commerce et de la vente » Des plans de Villé d’un secteur , d’un pro-
Des duit ou d’un service

option B est en charge de :

Des cartes géographiques, ¢ yecommandations

e  Technico-commercial, '
. f o avec la vente de produits et de
H recis - P3
Des out;ls d:a"es Des objectifs preeis, services & forte technicité
communicatioin

* Laugmentationde la 2 Des outils de . Chef des ventes ou responsable de
notoriété de I'entreprise. Des < utils numeériques prospection secteur

Les actions de vente peuvent
avoir lieu en face-a-face ou a
distance.

Il peut également valoriser I'offrr.
dans des contextes variés (foire s,
salons, Showrooms....)

Ce dernier dispose de : La tenue professionnelle fait partie intégrante de la formation en entreprise.
Le contact fréquent avec le client ou Nusager implique des régles strictes
et une tenue vestimentaire « adaptée, soignée et neutre »



