Négociation des objectifs de formation en entreprise

Ce support de négociation préalable aux PFMP est utilisé afin de planifier les activités que l’élève doit réaliser lors des différentes périodes de formation, en complémentarité avec le plan de formation en établissement.

	Compétences terminales
	Activités possibles en  entreprise
	Activités programmées avec l’entreprise

	
	
	Observations

 AP : Activité prévue

 AR : activité réalisée
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.../... Extrait - grille de négociation Baccalauréat professionnel Commerce en cours d’élaboration pour la grande distribution
	C.3. VENDRE
	C.3.1 Préparer la vente
	Seconde
	Première et  terminale

	
	C.3.1.2  Exploiter tout ou partie d’un argumentaire
	· Création ou utilisation de tout ou partie d’un argumentaire
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	C.3.1.3  Qualifier la clientèle
	· Recherche et sélection des informations relatives au profil de la clientèle de la zone de chalandise
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	C.3.2  Réaliser la vente de produits (Cette compétence doit être travaillée au long des 3 ans)
	Seconde
	Première et  terminale

	
	C.3.2.1. Effectuer la découverte du client
	· Accueil du client
	Le stagiaire doit être en mesure de prendre en compte le client, et  comprendre sa demande
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	· Recherche des mobiles, des motivations et des freins
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	· Adoption d’une attitude et d’un comportement adaptés au langage et au paralangage du client
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	C.3.2.2  Présenter le produit au client
	· Sélection dans l’offre commerciale du ou des produits correspondant aux attentes du client
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	C.3.2.3  Argumenter et conseiller
	· Réalisation de démonstration(s) si besoin est
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	· Traitement des objections
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	C.3.2.4  Conclure la vente
	· Obtention de l’accord du client
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Compétences du référentiel





Précisions au tuteur  sur les activités si nécessaire










