Débouchés

OPTION COMMERCE (A)

Vendeur, télévendeur, conseiller de
vente, chargé de clientéle

OPTION VENTE (B)

Commercial, représentant, conseiller
relation client a distance ou vente di-
recte

Profil

Niveau satisfaisant en enseignement
général,

Motivation pour les langues
étrangeres,

Golit du relationnel et du challenge,
Travail en équipe au contact de la
clientéle

Qualités requises

Etre dynamique

Etre a I’écoute, sens de I’accueil
Avoir le goat du contact

Etre organisé, mobile

Aptitudes a argumenter, a convaincre
Capacité a travailler en équipe
Rigoureux

Persévérant

Apreés le Bac?

1) Insertion professionnelle
immédiate et porteuse d’emplois
ou
2)Poursuite d’études en BTS
. Management des unités
commerciales
. Négociation Digitalisation Relation
Client
. Professions immobiliéres
Mention complémentaire Assistance,
Conseil, vente a distance.
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' Lycée Nikola Tesla
et

Adresse :

Chemin du Champ de Courses
91410 DOURDAN
(0164593900

http://www.lyc-tesla-dourdan.ac-versailles.fr/

Lycée Polyvalent
Nikola Tesla

Baccalauréat Professionnel
Métiers du Commerce et

de la Vente

Devenez polyvalent
dans le secteur commercial

Formation en milieu Professionnel




Orientation

En fin de troisieme
Choix d’une famille
FAMILLE

METIERS DE LA RELATION CLIENT
(Accueil/Vente/Commerce)

En fin de seconde
Choix d’une spécialité

BACCALAUREAT PROFESSIONNEL
Métiers du Commerce et de la Vente

Option A :
Animation et gestion
de I'espace commercial

Option B :
Prospection Clientéle
et Valorisation de I'of-

fre commerciale

22 semaines de stage
réparties sur les 3 années

Terminale : 8 semaines

Premiére : 8 semaines

Seconde : 6 semaines

Vos Missions

OPTION A:

Animation et gestion de
I'espace commercial

Activité exercée au sein
d'une unité commerciale,
physique ou a distance

Horaires variables

MISSIONS
Accueillir, conseiller et vendre
des produits et des services

associés

Assurer le suivi de la comman-
de du produit ou du service,
traiter les retours et réclama-
tions clients

Fidéliser les clients
Valorisation de I'offre sur les
sites marchands et les réseaux

sociaux

Participer a 'animation de la

surface de vente

Assurer la gestion commercia-

le de I'unité commerciale

OPTION B :

Prospection clientele et
valorisation de I'offre com-
merciale

Actijvité nécessitant soit des
déplacements en visite
clientéle soit une relation
client a distance.

Horaires variables.

Rémunération variable en
fonction des ventes, du dé-
veloppement de la clientéle,

du chiffre d'affaires

MISSIONS

Prospecter de nouveaux clients

Négocier

Fidéliser les clients

Assurer la gestion commerciale
de son portefeuille client

Exploitation des sites mar-
chands et des réseaux sociaux
a des fins commerciales

Actions de promotion (show-
room, salons, mise en place du
produit chez le client) et de
présentation de I'offre com-

merciale

3 ans de Bac Pro

Certification intermédiaire
BEP Métiers de la relation clients et usagers
en 2°™ année de formation.

Horaire hebdomadaire moyen :

e Formation professionnelle (environ 15 h)
e Formation générale (environ 15 h)

+ Enseignements professionnels organisés au-
tour de situations comprenant de la vente,
du commerce, de la communication, de I'éco-
nome-droit, de l'informatique...

+ Enseignements professionnels et francais en
co-intervention

+ Enseignements professionnels et mathémati-
ques en co-intervention

+ Prévention santé environnement

+ Enseignements généraux : Frangais, histoire
géo, Mathématiques, langues vivantes, arts
appliqués, EPS, accompagnement personna-
lisé.
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