LYCEE ST JOSEPH  4, rue du docteur Brillaud  79 300 BRESSUIRE
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LIVRET DE PRESENTATION DE LA FORMATION

	NOM DU STAGIAIRE 
	

	ADRESSE
	

	TEL
	

	COURRIEL
	


	PERSONNE A CONTACTER AU LYCEE
	

	COURRIEL
	



	NOM DE L'ENTREPRISE
	

	ACTIVITE PRINCIPALE
	

	ADRESSE
	

	TEL
	

	FAX
	

	COURRIEL
	


	RESPONSABLE DU STAGIAIRE
	

	FONCTION
	

	TEL
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La formation professionnelle, définit par les représentants de l’Education Nationale et les représentants des commerçants s’organise : 

Au lycée autour de 3 pôles : 

Pôle ANIMER

Pôle GERER

Pôle VENDRE

En entreprise  dans  un secteur d’activité choisit par l’élève  sur 22 semaines de stage : 

6 en classe de seconde,

6 en classe de première,

10 en classe terminale.

Les périodes de formation en milieu professionnel permettent à l’élève d’acquérir une première et véritable expérience . Cette  formation est complémentaire avec  la formation au lycée. 

Les connaissances ainsi acquises seront mobilisées dans la rédaction de travaux réalisés sur poste informatique et présentées à l’oral lors du retour en classe.

Un suivi de l’élève est assuré par un professeur.

Un bilan du travail est fait à la fin de chaque période de stage.


A l’issue de ses 3 ans de formation, le titulaire du baccalauréat professionnel commerce sera un employé commercial qui interviendra dans tout type d’unité commerciale : sédentaire ou non, alimentaire ou non, spécialisé ou généraliste, en libre-service ou en vente assistée afin de mettre à la disposition de la clientèle les produits correspondant à sa demande. Il sera autonome dans la relation au client en entretien de vente.

     (   Transmettre son métier 
             Au cours des 22 semaines de formation  à travers 3 fonctions :        

         (Gestion des produits et gestion commerciale : approvisionnement, implantation, gestion du

             linéaire et de l’espace de vente, gestion et prévention des risques

         (Animation commerciale : mise en place des produits, promotion, animation

         (Vente : Préparation, entretien de vente et fidélisation

     (   Collaborer avec le lycée professionnel 
         (Signer une convention entre l’entreprise, le lycée et le stagiaire

         (Sélectionner les activités possibles pour la période considérée
     (   Accompagner le stagiaire 

         (Encadrer et former le stagiaire à travers les activités négociées.
     (   Evaluer le stagiaire avec un enseignant 
         (Lors de 3 séquences professionnelles différentes,  sélectionnées conjointement avec 

             l’enseignant concernant : l’organisation de l’offre produits, la vente et la gestion de rayon

         (Lors de la mise en œuvre d’une action de promotion/animation avec mise en valeur d’un 

             produit, d’une ligne de produits ou d’un secteur d’activité. Cette action fera l’objet d’un 

            dossier et d’une soutenance devant un jury.

Nous vous remercions de votre collaboration à la formation des élèves de 

baccalauréat professionnel commerce.

COMPETENCES PROFESSIONNELLES

du bac professionnel commerce sur 3ans

	GERER
	Participer à l'approvisionnement (relations fournisseurs, mise à jour de fichiers)

	
	Réaliser le réassortiment (réserve-magasin)

	
	Préparer la commande

	
	Réceptionner les produits

	
	Effectuer les opérations de contrôle

	
	Appliquer les règles d’hygiène et de sécurité au personnel, client, produit, équipement et locaux


	VENDRE
	Préparer la vente (arguments produits, connaissance clientèle)

	
	Accueillir le client

	
	Effectuer la découverte du client (questionnement, observation)

	
	Présenter et argumenter le produit

	
	Conclure la vente

	
	Traiter les réclamations

	
	S'auto évaluer en situation de communication


	ANIMER
	Installer les éléments d'ambiance (vitrine, podium, TG, espace de vente)

	
	Installer la signalétique

	
	Maintenir l'attractivité du point de vente

	
	Participer à une action de promotion/animation


ATTITUDES PROFESSIONNELLES

évaluées en fin de période par l'enseignant et le tuteur en entreprise

	Respecter les horaires

	Adopter un comportement professionnel 

(sourire, posture, politesse, langage …)

	S'intégrer dans l'équipe

	Appliquer les consignes de travail

	S'impliquer dans son travail

	S’organiser dans son travail

	Conduire son activité en autonomie

	Prendre des initiatives dans son travail

	Etre à l’écoute dans ses relations avec le client

	Tirer les leçons de son expérience
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Deux épreuves de l’examen reposent sur les activités réalisées en stage :

	Epreuves
	Descriptifs
	Evaluées par

	EPREUVE E2 - Action de promotion /animation en unité commerciale
	- Réalisation ou participation à une action de promotion ou animation dans le point de vente.

- Réaliser d’un dossier « bilan de l’action »
	–le tuteur et l’enseignant

	
	- soutenance du dossier 
	– un jury composé d’un commerçant et d’un enseignant

	EPREUVE E3 - Vente en unité commerciale


	3 activités réalisées au cours des  périodes de stages de terminale. Ces activités en magasin auront été sélectionnées par le tuteur et l’enseignant. 

Elles porteront sur 

- la présentation des marchandises

- la gestion du rayon.

– la vente


	- le tuteur et l’enseignant


LIVRET DE SUIVI DES PFMP

PFMP N°       du  ………… au …………………….


	NOM DE L'ENTREPRISE
	

	ACTIVITE PRINCIPALE
	

	ADRESSE
	

	TEL
	

	FAX
	

	COURRIEL
	


	RESPONSABLE DU STAGIAIRE
	

	FONCTION
	

	TEL
	



	NOM DU STAGIAIRE 
	

	ADRESSE
	

	TEL
	

	COURRIEL
	


	PERSONNE A CONTACTER AU LYCEE
	

	COURRIEL
	


PFMP 1  du  9 novembre au 28 novembre 2009


ACTIVITES A REALISER PAR LE STAGIAIRE 

préparées et/ou exploitées au lycée professionnel

	ACCUEILLIR LE CLIENT

	Situation observée OUSituation réalisée 

	1°) Décrire le lieu et le situer sur le plan (à joindre)

	2°) Identifier les personnes concernées et les placer sur l'organigramme (à joindre)

	3°) Repérer le(s) matériel(s) et/ou la documentation utilisée pour accueillir, orienter le client

	4°) Noter la ou les phrase(s) d'accueil utilisée(s) 

	5°) Citer la nature de la demande du client ou de l'usager

	6°) Noter les attitudes non verbales (tenue, posture, regard, expression …)

	7°) Citer les obstacles ou les freins à la communication

	Conclusion : Apporter une appréciation sur le déroulement de cette situation et les points à améliorer.


	AUTRES ACTIVITES
	REMARQUES

	 Communiquer par courriel, fax ou lettre

- les activités réalisées

- pour le 19 novembre

- à l'adresse suivante : seconde.procomun@laposte.net
	

	 Compléter une fiche signalétique 
	

	 Réaliser un plan du point de vente
	

	 Réaliser un organigramme
	

	 Présenter les différents métiers 

ou postes de l'entreprise et préciser leurs missions principales.
	


	PFMP ….. : 
du
……….……….
au
…….…………

	Date de l’évaluation 






 


	GESTION

DU

RAYON
	COMPETENCES PROFESSIONNELLES
	Négocié
	Réalisé
	Observations

	
	Participer à l’approvisionnement (relations fournisseurs, mise à jour de fichiers)
	
	
	

	
	Réaliser le réassortiment (réserve – magasin)
	
	
	

	
	Préparer la commande
	
	
	

	
	Réceptionner les produits
	
	
	

	
	Effectuer les opérations de contrôle
	
	
	

	
	Appliquer les règles d’hygiène et de sécurité liées au personnel, client, produit, équipement et locaux.
	
	
	


	VENTE
	COMPETENCES PROFESSIONNELLES
	Négocié
	Réalisé
	Observations

	
	Préparer la vente ( argumentaire produit – connaissance de la clientèle )
	
	
	

	
	Accueillir le client
	
	
	

	
	Effectuer la découverte des clients (questionnement, observation)
	
	
	

	
	Présenter et argumenter le produit
	
	
	

	
	Conclure la vente
	
	
	

	
	Traiter les réclamations
	
	
	

	
	S’auto évaluer en situation de communication 
	
	
	


	ORGANISA-TION DE L’OFFRE PRODUIT
	COMPETENCES PROFESSIONNELLES
	Négocié
	Réalisé
	Observations

	
	Installer les éléments d’ambiance ( vitrine, podium, TG, espace de vente )
	
	
	

	
	Installer la signalétique
	
	
	

	
	Maintenir l’attractivité du point de vente
	
	
	

	
	Participer à une action de promotion/animation
	
	
	


	ATTITUDES PROFESSIONNELLES


	
	TI
	I
	S
	TS
	OBSERVATIONS

	1) Respecter les horaires
	
	
	
	
	

	2) Adopter un comportement professionnel (tenue, sourire, posture, politesse, langage...)
	
	
	
	
	

	3) S'intégrer dans une équipe
	
	
	
	
	

	4) Appliquer les consignes de travail
	
	
	
	
	

	5) S'impliquer dans son travail
	
	
	
	
	

	6) S'organiser dans son travail
	
	
	
	
	

	7) Conduire son activité en autonomie
	
	
	
	
	

	8) Prendre des initiatives dans son travail
	
	
	
	
	

	9) Etre à l'écoute dans ses relations avec le client
	
	
	
	
	

	10) Tirer les leçons de son expérience
	
	
	
	
	


	Commentaires :
	Nom du tuteur / signature :

	Nom du professeur / signature :
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BAC PRO COMMERCE
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