Bachillerato Profesional VENTA
I. PRESENTACION DE LA FORMACION:
1. LOS OBJETIVOS FORMACIÓN EN ESTABLECIMIENTO ESCOLAR SON:

· Dominar a las técnicas de prospección, de negociación, de control a la clientela

· Dominar las heramminentas de comunicación

· Adquirir el sentido de la autonomía, de la accíon de responsabilizar

· Adaptarse a la diversidad de las empresas

2. LOS OBJETIVOS DE LA FORMACION EN EMPRESA (4 MOIS SOBRE LOS DOS AÑOS DE FORMACIÓN) SON QUE PERMITIRLES A LOS ALUMNOS

· De desarrollar competencias y adquirir el saber profesional:

· En prospección y control de clientela.

· En análisis de las tareas consecutivas a las visitas.

· En control de los encargos.

· En informe de su actividad y de sus resultados.

· En comunicación y negociación.

· De integrarse y participar en el trabajo en equipo.

· De aprehender la estructura y el funcionamiento general de la empresa

II. LOS CONTENIDOS FORMACIÓN:
LAS ENSEÑANZAS PROFESIONALES :
LAS COMPETENCIAS :

· Prospectar: Buscar a nuevos clientes.

· Negociar.

· Seguir y saber conservar la clientela.

EL SABER ASOCIADO :

· Tecnologías de la información y de la comunicación aplicadas sobre la venta Marketing

LAS ENSEÑANZAS GENERALES :
1. FRANCÉS: Dominar la comunicación y la expresión escritas y orales en lengua francesa.

2. HISTORIA-GEOGRAFÍA: Analizar y comprender situaciones históricas o geográficas

3. LENGUA VIVA EXTRANJERA: Comprender una lengua extranjera y expresarse en esta lengua a partir de temas atados a la vida socioprofesional en general o al aspecto de la civilización en el país.

4. MATEMÁTICOS: Utilizar la herramienta matemática y estadística. Mobilizar sus conocimientos y poner a punto un raciocinio para resolver un problema en contacto con una situación profesional.

5. EL ARTÍSTICO - ARTES APLICADOS: Aprender a comentar bosquejos o esbozos según un o varios documentos que tienen relación directamente o indirectamente con el medio ambiente profesional (objetos - llenas de imágenes - espacios).

6. EDUCACIÓN FÍSICA Y DEPORTISTA: Desarrollar sus capacidades deportivas.

III. LAS CUALIDADES REQUERIDAS PARA SEGUIR ESTA FORMACIÓN:

· Buena maestría en la expresión escrita y oral. 

· Iniciativa y autonomía en la organización. 

· Holgura en la relación y la comunicación. 

· Sentido del trabajo en grupo. 

· Adaptabilidad y disponibilidad. 

· Saber ser y saber.

IV. LOS DESCORCHADOS:
EXTENSIONES DE LAS COMPETENCIAS HACIA: 

· Agregado comercial. 

· Cargado de prospección.

· Cargado de clientela prospector vendedor. 

· Téléprospector, télévendedor. 

· Vendedor demostrador. 

· Vendedor a domicilio. 

· Representando
