
Bac Pro.
Métiers du com-
merce et de la vente

Compétences globales
Le � tulaire du Bac Pro. « Mé� ers du commerce et de la 
vente» (op� on A: Anima� on et ges� on de l’espace com-
mercial ou op� on B: Prospec� on clientèle et valorisa� on 
de l’off re commerciale) s’inscrit dans une démarche com-
merciale ac� ve.
Son ac� vité consiste à:
   - Accueillir, conseiller et vendre,
   - Contribuer au suivi des ventes,
  - Par� ciper à la fi délisa� on et au développement de la    
clientèle.
Selon les situa� ons, il pourra aussi:
   - Prospecter des clients poten� els,
   - Par� ciper à l’anima� on et à la ges� on d’une unité com-
merciale.

Objectifs de formation
Conseiller et vendre

• Assurer le veille commerciale
• Réaliser la vente dans un cadre omnicanal

Suivre les ventes
• Assurer le suivi de la commande, les retours et les 

réclamati ons du client
• S’assurer de la sati sfacti on du client

Fidéliser la clientèle et développer la rela� on client
• Traiter, exploiter l’informati on ou le contact client
• Contribuer et évaluer les acti ons de fi délisati on et 

de développement de la relati on client
Animer et gérer l’espace commerciale (op� on A)

• Assurer les opérati ons préalables à la vente
• Rendre l’unité commerciale att racti ve et foncti on-

nelle
• Développer la clientèle

Prospecter et valoriser l’off re commerciale (op� on B)
• Rechercher et analyser les informati ons
• Parti ciper à la concepti on, mett re en œuvre, suivre 

et évaluer une opérati on de prospecti on
• Valoriser les produits et/ou les services
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Règlement d’examen
Les épreuves se passent en examen ponctuel et CCF.
E1 : Épreuve scien� fi que et technique ( Économie - 
Droit / Mathéma� ques)
E2 : Analyse et résolu� on de situa� ons professionnelles
E3 : Pra� que professionnelle ( Vente-Conseil / Chef 
d’œuvre / Suivi des ventes / Fidélisa� on de la clientèle 
et développement de la rela� on client / Préven� on 
Santé Environnement)
E4 : Epreuve de langue vivante: Anglais (LV1) / Espagnol 
(LV2)
E5 : Français, histoire-géographie et éduca� on civique
E6 : Arts appliqués et cultures ar� s� ques
E7 : Éduca� on physique et spor� ve
EF : Epreuve faculta� ve : Langue vivante
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Méthodes utilisées
Presen� el:
• Cours en salle / ins� tut pédagogique
• Travail de groupe avec ou sans ou� l informa� que
• U� lisa� on de l’ou� l numérique
• Retours d’expérience entreprises, professionnalisa-
� ons - livret d’appren� ssage
Distanciel:
•synchrone (visio), asynchrone (mails) en fonc� on des 
impéra� fs

Modalités d’évaluations
• Au moins une évalua� on par année, par ma� ère adap-
té au type d’épreuve préparée (oral, écrit, pra� que)
• Examen blanc

Nos forma� ons sont accessibles aux personnes en 
situa� on de handicap. Ne pas hésiter à contacter notre 
référente handicap Mme Marielle HILAIRE.

Accessibilité
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Infos pratiques

w
w

w
.if

p4
3.

fr

Ins� tut de Forma� on Professionnelle 43
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Tél. : 04.71.57.98.00  - contact@ifp43.fr

Plus d’informa� on

Conditions d’admission 

Débouchés
Plusieurs possibilités s’off rent aux � tulaires du CAP Esthé-
� que Cosmé� que Parfumerie:

• Accès direct à l’emploi
 A l’issue de la formati on  

  Employé(e) de commerce,
  Conseiller de vente,
  Vendeur, vendeuse
  Téléconseiller
  Chargé de clientèle

 A moyen terme :
  Chef des ventes ou d’équipe
  Manageur de rayon
  Chargé de prospecti on
  Délégué commercial
  Technico-commercial  

• Poursuite d’étude
 BTS (méti ers de la vente)

La forma� on se prépare en alternance sous contrat d’appren-
� ssage (de 16 à 29 ans, pas de limite d’âge pour les personnes 
ayant une RQTH).
Le Baccalauréat Professionnel Mé� ers du commerce et de la 
vente est accessible aux jeunes étant âgés de 16 ans (ou 15 
ans et issu de 3ème) sans autre diplôme préalable.
Les candidats au Bac Pro Mé� ers du commerce et de la vente 
devront passer un test de posi� onnement avant de signer le 
contrat d’appren� ssage.
A� en� on, l’admission ne sera défi ni� ve qu’après avoir signé 
un contrat d’appren� ssage.
L’IFP 43 accompagne les entreprises dans la rédacti on du pro-
jet et du contrat d’apprenti ssage.
Accessible en forma� on con� nue 

Public cible:
Toutes personnes souhaitant évo-
luer dans le méti er.
Jeunes issus de 3ème.

Diplôme:

Formati on en alternance, 
2d: 1 semaine CFA et 2 semaines entre-
prise.
1ère et Term: 1 semaine sur 2 au CFA et le 
reste du temps en entreprise.

Type de forma� on:

Durée:
3 années de formati on dont 1750h 
en centre et 4410h en entreprise 
(base 35h semaine).

Tarif:

Formati on gratuite en apprenti s-
sage et fi nancée par les OPCO (Opé-
rateurs de compétences)

Bac Pro. , Niveau 4.

Qualités requises
Ap� tudes aux rela� ons humaines
Sens de la communica� on
Rigoureux, organisé et méthodique
Présenta� on soignée, discré� on
Faire preuve de disponibilité, de courtoisie et d’empathie

Délai d’accés:
Il est individualisé en fonc� on de la période et du traitement 
administra� f.
Entrée: fi n septembre-début octobre
Sor� e: juin
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