Sens du dialogue :

Dynamisme::

Rigueur :

INSERTION PRO

Le Diplédme du Bac Proest un dipldome
professionnel qui permet de se
présenter sur le marché du travail.

Ex: employé de commerce - vendeur
conseil

v

BAC PRO

Avec un tres bon dossier ou une
mention a 'examen, une poursuite
d'études en BTS est envisageable.
BTS MCO (ManagementCommercial
Opérationnel) - BTSNDRC
(Négociation et Digitalisaton de la
Relation Client)

CERTIFICAT DE SPE

Il est égalementpossible de compléter
sa formation avec soit un Certificat
de Spécialisation (CSen1 an), soit un
brevet professionnel (en alternance).
Ex: CS vendeur-conseil en
alimentation.
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FAMILLE DESMETIERSDE LA RELATION CLIENT

3 annéespour un BacPro..
. 3 annéespour un métier !

Conditions d’acceés

Eleves venant de 3¢ générale, et 3¢ prépa ou issus d'un CAP.
Destiné aux éléves qui envisagent soit d'entrer dans le monde
du travail, soit de poursuivre en BTS

Choix en fin de seconde

Bacpro Métiers du Commerce et de la Vente option A ou B

BacPro Métiers de [Accuell

Attestation en fin de 1

Obtention d'une attestation de réussite intermédiaire

30h00 de cours

14h00 Enseignements professionnels
02h00 Accompagnement au parcours et projet
14h00 Enseignements généraux

20 semainesde périodes
en entreprise sur 3 ans

Une formation qui sappuie sur une réelle immersion
en entreprise

Un Bac Pro..

Obtention d'un BacPro MCV
alafin dela3®année

£0%
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Le BAC PRO MCVest un dipléme a finalité
professionnelle débouchant soit sur la vie
active, soit sur la poursuite d'études en BTS.

Exemple d'insertion en vie active :

-Vendeur-conseil spécialisé, Conseiller coommercial,
Chargé de clientele, Télé-conseiller.

Exemple de poursuite d'études :

- BTS Management Commercial Opérationnel, BTS
Négociation et Digitalisation de la Relation Client

Bac Pro Métiers du Commerce et dela

Vente (option A)

Le titulaire du Bac Pro MCV anime et gere un espace
commercial pour booster les ventes.

Vendre & Conseiller : accueillir le client, analyser ses
besoins et conclure la vente.

Animer : mettre en valeur les produits
(merchandising) et installer les promotions.

Gérer : suivre |'état des stocks, passer les commmandes
et organiser le rayon.

Fidéliser : créer une relation de confiance et utiliser
les outils numeériques (Fichiers clients, réseaux
sociaux).

En bref : un métier de contact et de mouvement
pour ceux qui aiment convaincre et organiser.




