
durée

modalités
Vous serez amené à passer un entretien et un test d’entrée. 
Une fois sélectionné, vous pourrez déposer un dossier de candidature qui 
sera minutieusement examiné. 

Lors de l’entretien final, nous vous confirmerons votre inscription et nous 
élaborerons une fiche de recherche d’entreprise.

Délais d’accès
De 8 jours à 6 mois en fonction de la contractualisation.

notre objectif votre réussite

certifié

PASSEPORT DE LA RÉUSSITE

programme

objectifs de la formation

Compétences nécessaires

nous contacter

04 94 454 438 / 07 81 83 93 95
fabrik@tetedaffiche.fr
www.fabriktetedaffiche.fr
153 Avenue André Citroën, 83600 Fréjus

BAC PRO
COMMERCE

diplôme d’état - rncp n°32208 - qualification de niveau 4
date d’échéance de l’enregistrement : 01/01/2024 - OPTION A

Vous avez au moins 16 ans ou vous avez terminé votre scolarité 
au collège, les portes du BAC s'ouvrent à vous.

Le titulaire du baccalauréat professionnel Métiers du commerce et 
de la vente, Option A s'inscrit dans une démarche commerciale 
active.
Son activité consiste à accueillir :
- Conseiller et vendre des produits et des services associés.
- Contribuer au suivi des ventes. 
- Participer à la fidélisation de la clientèle et au développement 

de la relation client.
- Rendre l'unité commerciale attractive et fonctionnelle. 

Selon les situations il pourra aussi :
- Prospecter des clients potentiels
- Participer à l'animation et à la gestion d'une unité commerciale

COMMUN AUX 2 OPTIONS :

- Assurer la veille commerciale
- Réaliser la vente dans un cadre omnicanal et assurer l'exécution de 

la vente
- Traiter les retours et les réclamations du client et s’assurer de sa 

satisfaction
- Contribuer à des actions de fidélisation de la clientèle et de 

développement de    la relation client - Évaluer les actions de 
fidélisation et de développement.

1 850 heures réparties sur trois ans pour une formation par 
apprentissage. 2 jours au CFA - 3 jours en entreprise.
- 1ère année : 675 heures
- 2ème année : 675 heures
- 3ème année : 500 heures

prérequis

nos atouts
Un important réseau d’entreprises 
partenaires

Des intervenants professionnels et 
spécialisés dans le commerce

Une grande école qui forme les leaders et 
chefs d’entreprise de demain

Une cohésion entre étudiants, formateurs 
et administration.

• Matières générales (socle commun aux 2 options)
- Economie - Droit
- Mathématiques - Français
- Prévention - Santé - Environnement
- Langue vivante 1 (Anglais) - Langue vivante 2 (Italien ou Espagnol)
- Histoire - Géographique et enseignement moral et civique
- Arts appliqués et cultures artistiques
- Education Physique et Sportive

• Matières professionnelles
    Option A : Animation et gestion de l’espace commercial
- Assurer les opérations préalables à la vente
- Rendre l’unité commerciale attractive et fonctionnelle
- Développer la clientèle



débouchés du diplôme
Poursuite d’études : 

Les diplômés d'un bac pro Métiers du commerce et de la 
vente s'orientent plus naturellement vers les BTS suivants :

- BTS MCO (Management Commercial Opérationnel)
- BTS NDRC (Négociation et Digitalisation de la Relation 

Client)
- BTS CI (Commerce International)
- ou autre BTS

- Conseiller et vendre
- Contribuer au suivi des ventes
- Participer à la fidélisation de la clientèle et développer la relation client
- Animer et gérer l'espace commercial
- Prospecter et valoriser l'offre commerciale

LA FABRIK DES
LEADERS DE DEMAIN

Cette formation est accessible aux personnes en 
situation de handicap.
Document mis à jour le : 20/02/2023

méthodes mobilisées
Formation 100% en présentiel par la voie de 

l’apprentissage.
Méthode pédagogique : exposés, cas concrets, 
pédagogie active et entraînements de mise en situation.

tarifs
Pour consulter les tarifs de prise en charge des 

formations en apprentissage, cliquez sur le lien suivant : 
https://www.francecompetences.fr/app/uploads/2022/

09/Référentiel-NPEC-_01092022-1.zip

Dans le cadre d’une formation en initiale, prise en charge 
à partir de 5 344€.

Afin d'aider l'alternant(e) à progresser, des évaluations 
régulières lui permettent de se situer par rapport aux 

objectifs à atteindre.
(Évaluation en centre de formation, évaluation en 
entreprise par le biais d'entretiens, entretiens individuels 

d'évaluations).

Vous pouvez valider un ou des blocs de compétences 
suivant votre parcours. Pour obtenir votre diplôme il 
vous faut valider l'intégralité des blocs de compétences.
Chaque cas étant différent, merci de nous contacter 

pour un entretien.

modalités d’évaluation

possibilité de valider un ou des blocs 
de compétences

Passerelle
Pour consulter les passerelles accessibles depuis ce 

diplôme consulter le lien suivant : 
https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/3

2208/

missions principales

règlement d’examen

Le titulaire du bac pro Métiers du Commerce et de la Vente               
- Option A et B - vous permet d'exercer en qualité de :

- Vendeur conseil, Vendeur qualifié, Vendeur spécialiste, 
Conseiller de vente, Assistant commercial, Télé-conseiller, 
Assistant administration des ventes, Chargé de clientèle.

Pour l'Option A vous pourrez également prétendre à des postes 
de : Employé commercial / Vendeur qualifié / Vendeur 
Spécialiste.

Épreuve scientifique et technique

ÉPREUVES COEF. FORME DURÉE

(1) Dont 20 minutes de préparation
(2) Dont 5 minutes de préparation
(3) La langue vivante choisie au titre de l’épreuve facultative est obligatoirement différente de celle 
choisie au titre de l’épreuve obligatoire. Seuls les points excédant 10 sont pris en compte pour le calcul de 
la moyenne générale en vue de l’obtention de diplôme et de l’attribution d’une mention.

Option A - Animation et gestion de l’espace 
commercial

4 Ponctuelle 
écrite 3h

Pratique Professionnelle

20 min(2)Ponctuelle 
oraleÉpreuves facultatives(3)

Analyse et résolution de situations professionnelles

Économie - Droit 1 Ponctuelle 
écrite 2h30

Mathématiques 1 Ponctuelle
écrite et pratique 1h

2

Vente - Conseil 3 Ponctuelle
orale 30min

9

Suivi des ventes 2 Ponctuelle
orale 30min

Fidélisation de la clientèle et développement de 
la relation client 3 Ponctuelle

orale 40min(1)

Prévention santé environnement 1 Ponctuelle
écrite 2h

Épreuves de langue vivante
Langue vivante 1 2 Ponctuelle

orale 20min(2)

4

Langue vivante 2 2 Ponctuelle
orale 20min(2)

Épreuve de français, histoire-géographie et 
enseignement moral et civique
Français 2,5 Ponctuelle

écrite 2h30

5

Histoire-Géographie et enseignemet moral
et civique 2,5 Ponctuelle

écrite 2h

Épreuve d’arts appliqués et cultures artistiques Ponctuelle
écrite 1h301

Épreuve d’éducation physique et sportive Pratique1


