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FICHE FORMATION - FILIERE COMMERCE

BAC PRO METIERS DU COMMERCE ET DE LA VENTE

option B : prospection clientéle et valorisation de I'offre commerciale
RNCP :

38399

DIPLOME EDUCATION NATIONALE - niveau 4

TAUX DE REUSSITE A L'EXAMEN POUR L'ANNEE 2023 : 100%

Tous nos indicateurs de résultats sont consultables sur :
https://www.inserjeunes.education.gouv.fr/diffusion/accueil

METIERS VISES

Conseiller-e relation client, Conseiller-e en vente directe, Vendeur-se a domicile indépendant,
Commercial-e, Représentant-e commercial-e.

OBJECTIFS PROFESSIONNELS

Etre capable de:

* Prospecter et valoriser I'offre commerciale

* Accueillir, conseiller et vendre des produits et

services associés

=

PUBLIC CONCERNE

Toute personne qui souhaite effectuer de la
prospection clientéle et valoriser une offre
commerciale

PRE-REQUIS ET NIVEAU D'ENTREE

Etre a4gé de 16 ans ou plus, possibilité d'acces
a la formation si 15 ans révolus en sortant de
troisieme générale.

Possibilité d'effectuer la formation sur 2 ans si
validation d'une certification ou d’'un dipléme de
niveau 3 dans le domaine de la vente.

« Participer a la fidélisation de la clientele et
au développement de la relation client

« Contribuer au suivi des ventes.

&

MODALITES ET DELAIS D'ACCES

Avoir satisfait aux prérequis.

Avoir rendu le dossier d'inscription complet.
Période d'inscription de Mars a Décembre.
Dispense des domaines généraux possible : nous
consulter.

Conditions d'accés au CFA : se reporter au site.

ACCESSIBILITE AUX PERSONNES HANDICAPEES

Notre référente Handicap et Accompagnement
socioprofessionnel est a votre écoute pour
aménager la formation aux besoins.

Nos locaux et plateaux techniques sont adaptés
aux personnes a mobilité réduite.

Contact : accompagnement@cfablagnac.org

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES / OPERATIONNELS

® Assurer le suivi de la commande

Participer a la conception, au suivi et a I'évaluation de

I'action de prospection

Assurer les opérations préalables a la vente, la veille

Rendre I'unité commerciale attractive et fonctionnelle

Développer la clientéle

Assurer I'exécution de la vente

® Traiter les retours et réclamations du client

® Assurer la satisfaction du client

® Contribuer et évaluer les actions de fidélisation et de
développement de la relation client
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ZAIE
DOMAINE PROFESSIONNEL DOMAINE GENERAL
*  Vente conseil ® Economie-droit
*  Suivi des ventes ® Mathématiques
*  Fidélisation de la clientéle et développement de la relation ¢ Langues vivantes : anglais et espagnol
client ® Frangais, histoire-géographie et enseignement
® Prospection clientéle et valorisation de 'offre commerciale moral et civique
*  Prévention santé environnement ® Arts appliqués et cultures artistiques

*  Education physique et sportive

Portail Yparéo pour le suivi de [assiduité et Prise en charge totale dans le cadre d'un contrat
consultation des emplois du temps. d'apprentissage.

Livret d'apprentissage et visites en entreprise. Possibilité de prise en charge partielle ou totale en
Evaluation des acquis : en fin de parcours. Formation Professionnelle Continue. Le tarif vous sera
Délivrance d’'une attestation de blocs de compétences. communiqué par devis.

En cas de validation partielle du diplédme, possibilité de
conserver le bénéfice des blocs validés pendant 5 ans.

[2 DUREE / RYTHME ALTERNANCE

2 MODALITES PEDAGOGlQUB 1850 heures sur 3 ans.
1350 heures sur 2 ans.
Formation en présentiel. 675 heures sur 1 an.

2 semaines/mois au CFA

> ME -
[2 METHODES PEDAGOGIQUES [2 SUITES DU PARCOURS

Le partenariat pédagogique entre lentreprise et le
CFA appelé également pédagogie de [lalternance
permet a l'apprenant de développer son portefeuille de BTS Négociation et Digitalisation de la Relation Client.
compétences a travers des situations de travail. Autres BTS Commerciaux.

BTS Management Commercial Opérationnel.

[ MOYENS PEDAGOGIQUES [Z MOYENS HUMAINS
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Plateaux techniques ergonomiques et performants avec Equipe pédagogique pluridisciplinaire expérimentée.
matériel professionnel, salles de cours équipées de

tableaux interactifs, laboratoire de langues, complexe

sportif

Supports pédagogiques remis a I'apprenant

Equipement professionnel individuel, nous consulter. \

CONTACT

21 avenue Georges Brassens

31700 BLAGNAC
Tel.: 0562747372

accueil@cfablagnac.org
www.cfablagnac.org
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