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COMMERCE VENTE — GRANDE DISTRIBUTION

BAC PRO METIERS DU COMMERCE ET DE LA VENTE Option A Animation et gestion de
I’espace commercial

COMPETENCES VISEES

Le titulaire du baccalauréat professionnel Métiers du commerce et de la vente, Option A Animation et gestion
de I'espace commercial s'inscrit dans une démarche commerciale active.

Son activité consiste a accueillir, conseiller et vendre des produits et des services associés ; il contribue au
suivi des ventes et participe a la fidélisation de la clientéle et au développement de la relation client.

Le titulaire du diplédme, Option A participe a I'animation et & la gestion d'une unité commerciale.

Pour exercer son métier, l'employé commercial doit adopter les comportements et les attitudes
indispensables a la relation client. 1l doit respecter les normes vestimentaires de la profession et avoir un
registre de langage adapté. Il doit faire preuve de rigueur dans la gestion et I'organisation de l'espace de
vente dans le respect des régles de son entreprise.

Il doit faire preuve du sens de l'accueil, de qualités d'écoute et de disponibilité. Il respecte dans le cadre de
ses activités les regles de confidentialité et de déontologie professionnelle. Il doit également pouvoir travailler
en équipe tout en faisant preuve d'autonomie et de responsabilité.

PUBLIC CONCERNE PRE-REQUIS

Public dans le cadre d’un contrat d’apprentissage Etre diplémé d’'un CAP ou d’'un BEP dans le
domaine d’activité ;
Avoir suivi une seconde professionnelle
Avoir suivi une seconde générale ;
Avoir le niveau de premiére ou de terminale
générale ou technologique ou professionnelle.

OBJECTIFS

Donner les compétences centrées sur I'animation et la gestion de I'espace commercial et la
participation a I'approvisionnement, a la vente et a la gestion commerciale.

LE CONTENU DE FORMATION

Enseignement professionnel : conseiller et vendre ; suivre les ventes ; fidéliser la clientele et
développer la relation client ; animer et gérer 'espace commercial ; prospecter et valoriser I'offre
commerciale ; économie-droit ; mathématiques appliquées ; prévention santé environnement.



Enseignement général : francais ; histoire-géographie et enseignement oral et civique ; éducation
physique et sportive ; arts appliqués et cultures artistiques ; anglais ; espagnol.

POURSUITES D’ETUDES

Mc Vendeur spécialisé en alimentation, MC Assistance Conseil Vente a Distance ; BTS Management
Commercial Opérationnel ; BTS Négociation Digitalisation Relation Client.

QUESTIONS PRATIQUES

Adresse du lycée : Cité Scolaire Rive Gauche, 85 avenue Jean Baylet 31100 TOULOUSE
Assistante du CFA :

Noufila CHERIF - CHERIF.NOUFILA@ac-toulouse.fr

0561 43 21 69

Coordonnateurs pédagogiques du CFA Académique :
Pierre FOURNIER — pierre.fournier@ac-toulouse.fr
06 78 49 87 97

Directeur Délégué aux Formations Professionnelles et Technologiques :
Said MILA — said.mila@ac-toulouse.fr
0561432154/06 77578817

Aide-mémoire suite a un entretien lors de JPO, d’'un Job Dating, d’'un entretien individuel :

(qui ai-je rencontré ? que m’a —t-on demandé de faire ? quelles démarches dois-je faire
maintenant ? ais-je un contact particulier ?...)

Visitez notre site : maforpro.ac-toulouse.fr
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