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Epreuves

Formes

E1 Epreuve scientifique et technique
E11 Epreuve scientifique et technique Ecrite 3h

E12 Economie et droit
E13 Mathématiques

E2 Action de promotion-animation

'.,. en unité commerciale

E3 Epreuve pratique : Vente en
unité commerciale

= E4 Langue vivante

ES Frangais Histoire Géographie
4 ES51 Frangais
ES2 Histoire Géographie

E6 Arts appliqués
E7 Education physique et sportive
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Epreuve facultative Langue vivante Oral 20min

Ecrite 1h30
Ecrite 1h

CCF

CCF

Ecrite 2h

Ecrite 2h30

Ecrite 2h00
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CCF
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CCF : Contréle en Cours de Formation &
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Section Européenne

Afin de rendre mobiles les jeunes au sein'de la com-
munauté  européenne, et méme ailleurs,
I'enseignement professionnel est complété par
I"apprentissage du métier d’employé commercial en
anglais. Les cours de vente se déroulent en partie en
anglais.

Les éléves ont la possibilité d’obtenir une mention
Section Européenne et d’effectuer leurs périodes de
formation a I'étranger.

L'expérience acquise et les aptitudes personnelles
développées permettent au titulaire du Bac Pro Com-
merce l'insertion dans la vie active en exergant des
emplois tels que : employé de commerce, conseiller
de vente, vendeur spécialisé, adjoint de responsable
de magasin.

" Poursuite d’étude

Avec une mention a I'examen, une poursuite d'étude
est envisageable en BTS de la méme spécialité ( BTS

‘Management des unités commerciales, BTS Négocia-

tion et relation client).
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"BACPro Commerce “Enseignements professionnel et général

Le titulaire du baccalauréat professionnel Commerce Enseignements professionnels 14h

Enseignement général 12h30

bl . @2 )

est un employé commercial qui intervient dans tout _ _

type d’unité commerciale afin de mettre a la disposi- 'Ge§non commerqale - Frangais

tion de la clientéle les produits correspondant a la (Gestion dgs produngs et des stocks, - Histoire—Géographie
demande marchandisage, environnement du

point de vente) - Mathématiques

Son activité au sein de I'équipe commerciale :

\ ECommunication-Vente
"v - Participer a I'approvisionnement, _: ’ § (Communication orale communication
vendre, conseiller, fidéliser 1 écrite et visuelle)
.~ BMercatique
P (Plan de marchéage de |'unité com-
merciale, la fidélisation)

- Langue vivante 1 : Anglais

- Langue vivante 2 : Espagnol

- Arts Appliqués Culture artistique

- Participer a I'animation de la sur- -
* face de vente

- Assurer la gestion commerciale ‘ ),3 . "

attachée a sa fonction <

- Education Physique et Sportive

g BiTechnologies de la communication
appliquées a la vente

& BEconomie et droit

Formation
La formation se déroule sur 3 années - Seconde Pre- & )
miére, Terminale - et intégre une certification inter-

médiaire : le BEP Métiers de la Relation a la Clientéle &=
et aux Usagers (MRCU)

EPrévention, Santé et Environnement

Formation en entreprise y Ces formations en entreprise permettent de :

- Connaitre le monde de I'entreprise

Des périodes de formation en entre-
prise sont effectuées pendant les
trois années de formation :

Les compétences professionnelles a acquérir se
divisent en 3 poles :

BAnimer

L'animation du point de vente,
mise en place de I'offre produits,
participation aux opérations de
promotions, aux animations
BGérer

La gestion d’une unité de vente, réapprovisionnement
et réassortiment, gestion des produits, pratique et
respect des régles d’hygiéne et de sécurité

EWVendre
Les opérations avant la vente, la vente et la fidélisat-
tion de la clientele

- Acquérir une expérience professionnelle

- Mettre en pratique ses connaissances

- 6 semaines en seconde

- 8 semaines en premiére - Apprendre toutes les facettes du'métier

- 8 semaines en terminale Elles sont obligatoires pour I'obtention du diplome.
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