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Prospection clientéle et
valorisation de I’offre commerciale

Public concerné : Eléves issus de la 2nde professionnelle Métiers de la Relation Clients (MRC)

Les compétences-clés

e Maitriser des techniques de prospection (Recherche d’information
sur les entreprises, produits et marchés, choix des objectifs opérationnels, pu-

blipostage, prospection téléphonique, mise a jour de fichiers, calcul et analyse
des ratios de prospection)

e Maitriser la négociation commerciale (Préparation de visite, analyse

du client, présentation de I'offre, argumentation du prix, traitement des objec-
tions, projet, conclusion)

e Organiser des stratégies de suivi de la clientéle (Compte-rendu de
visite de clientele, suivi de I'exécution des commandes, livraisons, mise en
service et paiement, relance des clients, vente et réapprovisionnement, exploi-
tation du tableau de bord d’activité, rédaction de rapports d’activité)

e Connaitre les marchés et les regles de droit
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Les débouchés
o Commercial de terrain
o Agent commercial
o Chargé de prospection
o Chargé de clientéle
o Prospecteur—vendeur
o Té\éprospecteur, teléevendeur

e Vendeur 3 domicile

. Représentant
o Promoteur
. Deémonstrateur
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Les Périodes de Formation en
Milieu Professionnel
(P.F.M.P.)
Les périodes de formation en milieu professionnel font
partie intégrante et obligatoire de la formation.

Elles impliquent un rapport particulier avec l'entreprise.
L'éléeve n'y applique pas seulement ce qu'il a appris au
lycée ; I'entreprise est le lieu ou il acquiert certaines com-
pétences professionnelles définies dans le dipléme qui ne
peuvent étre obtenues qu'au contact de la réalité profes-

sionnelle. Elles sont des occasions privilégiées et consti-
tuent un facteur déterminant d’insertion.

22 semaines en milieu professionnel :
% 6 semaines (en 2nde MRC)

% 16 semaines (cursus 1ére et terminale)
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