	Classe : Seconde professionnelle Métiers Relation Clients et Usagers (MRCU)

	ACTIVITÉ 3 : Conduite d’un entretien de vente

	Missions
	Compétences
	Comportements professionnels
	Savoirs
	Période

	M1 Caractériser les échanges

M2 Gérer la relation avec les fournisseurs

M3 Caractériser l’offre : les biens et services

                                                                                                                                                                                                
	A3T1 - La recherche et l’exploitation d’informations sur le produit ou le

service


	A3T1C1 - Recenser et sélectionner les différentes sources nécessaires à la connaissance de l’offre

A3T1C3 - Caractériser la clientèle ou les usagers

A3T1C4 - Dégager les avantages du produit ou du service pour la clientèle ou les usagers


	S11. Les bases de la relation clients et usagers

S122. Les composantes de l’offre

S123. La clientèle

S131. Les procédures et documents de gestion


	Septembre

Octobre


	Vacances Toussaint

	M4 Caractériser l’offre : le prix

M5 Caractériser l’offre : les circuits de distribution
	A3T1 - La recherche et l’exploitation d’informations sur le produit ou le

service


	A3T1C2 - Caractériser l’offre


	S122. Les composantes de l’offre

S113. L’organisation des échanges
	Novembre

Décembre


	Vacances de Noël

	M6 Caractériser l’offre : les formes de commerce
	A3T1 - La recherche et l’exploitation d’informations sur le produit ou le

service


	A3T1C2 - Caractériser l’offre


	S122. Les composantes de l’offre

S113. L’organisation des échanges
	Janvier

	PFE1 (3 semaines) et Vacances d’hiver

	M7 Caractériser l’offre : la communication commerciale
M8 Caractériser le marché

M9 Caractériser la clientèle

M10 Dégager les avantages des produits et services

M11 Mener l’entretien de vente
	A3T1 - La recherche et l’exploitation d’informations sur le produit ou le

Service

A3T2 - L’entretien de

vente ou la présentation de l’offre en face à face
	A3T1C2 - Caractériser l’offre

A3T2C1 - Mener l’entretien de vente

A3T3C2 – Réaliser les opérations consécutives à la vente :

· Contrôler le niveau des stocks

· Calculer le montant à encaisser

· Encaisser

· Mettre à jour la base de données (clients, produits),

· Emballer les produits


	S122. Les composantes de l’offre

S221. La communication orale professionnelle (les techniques d’entretien de vente)
	Février

Mars

	Vacances de printemps

	M12  Répondre aux questions et aux objections

M13  Conclure la vente

M14 Analyser les ventes

M15 Analyser le contrat de vente et protéger le consommateur
	A3T2 - L’entretien de

vente ou la présentation de l’offre en face à face
A3T3 - La

conclusion de la vente


	A3T1C5 - Anticiper les questions et les objections les plus courantes
A3T2C2 - Répondre aux questions et aux objections les plus courantes du client ou de l’usager 

A3T3C1 - S’assurer de l’adhésion du client ou de l’usager aux avantages présentés

A3T3C2 – Réaliser les opérations consécutives à la vente :

· Contrôler le niveau des stocks

· Calculer le montant à encaisser

· Encaisser

· Mettre à jour la base de données (clients, produits),

· Emballer les produits

A3T3C3 - Prendre congé

A3T3C4 – Mesurer et suivre les indicateurs de performances avec les outils appropriés
A3T3C5 – Analyser sa prestation de vente
	S21. Les bases de la communication

S22. La communication professionnelle 
S131. La gestion de la relation clientèle et usagers

S132. La mesure et le suivi des performances

	Avril

Mai

	PFMP : JUIN (3 semaines)
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