A lissue de la troisiéme, une seconde de détermination pour s'initier aux métiers du Commerce , de la

ENSEGMNEMENT PROFESSONMEL Vente et de [Accueil.

Pratiques professionnelles : les éleéves sont placés en situa- OBJECT”:S
tion de contextes professionnels. Des situations d'appren-

tissage proches du réel (partenariats et missions auprés de Acquérir des compétences professionnelles
différentes structures) transversales pour choisir une spécialisation en

Accompagnement personnalisé classe de premiere

PSE (Prévention Santé Environnement) Prendre contact avec le client

Option Enseignement professionnel en anglais Identifier ses besoins
Identifier le client et repérer ses caractéristiques
Proposer une solution adaptée

Assurer le suivi de la relation client

. Rechercher et exploiter l'information
ENSEGMNEMENT GENERAL

Francais
Histoire-Géographie
Anglais LV1

Espagnol, Allemand ou Italien LV2 , . A UISSUE DE LA SECONDE MRC

Mathema_thges 3 OPTIONS POSSIBLES
Arts Appliqués

Education Physique et Sportive Bac PRO MCV (Option A)

Bac PRO MCV (Option B)

Bac PRO Métiers de 'Accueil

PERODES DE FORMATION PROFESSONMELLE

6 semaines

DES ENSECMNEMBENTS B COANTERVENTION

Pour faire le lien entre les compétences des disciplines d’enseignement général et professionnel. 25



ENSEGNEMENT PROFESSONMEL A Tissue d'une seconde MRG, le choix peut s'opérer entre
Conseiller et vendre m mm

Suivre les ventes
Fidéliser la clientele et développer la relation client

Animer et gérer ['espace commercial

Economie-droit OP | IO l\l /A\
PSE (Prévention Santé Environnement)

Option Enseignement Professionnel en anglais ANMATION ET CESTION
DE L'Espace CoMMEROAL

ENSECNEMENT CENERAL Une formation adaptée & celui qui aime com-
_ muniquer, conseiller et vendre dans un point de

Francais vente.

Histoire-Géographie

Anglais LV1 % 5 C'est un(e) conseiller(e) de vente, un(e) ma-

Espagnol, Allemand ou Italien Lv2 ¥, nager de rayon, un(e) vendeur(se) spécialiste,

Mathématiques ’ qualifié(e) qui interviendra au sein de l'équipe

Arts Appliqués D de tout type d'unité commerciale (physique ou

Education Physique et Sportive . : virtuelle), alimentaire ou non, spécialisée ou gé-
nérale pour VENDRE des produits, CONSEILLER
et FIDELISER les clients, participer 3 la PROMO-

EHSEIGHEMEHTS TRANSVERSAUX TION, LANIMATION de l'espace de vente et a la
GESTION COMMERCIALE.

Chefs d’oeuvre

Il (elle) devra faire preuve du sens de l'accueil,
de polyvalence, d'organisation, de qualités
d'écoute et de disponibilité.

Co-intervention

PERIODE DE FORMATION EN MLIEU PROFESSONNEL:
1ére PRO : 8 semaines
Term PRO : 8 semaines
Soit 22 semaines sur les trois années
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POURSUTES D'ETUDES

BTS : Support a 'action managériale, Négociation et digitalisation de la relation client , Professions

immobiliéres, Communication, Banque, Tourisme, Management commercial opérationnel, Gestion
de la PME, Etudes supérieures au Québec (cf.P32).



ENSECMEMENT PROFESSONMEL

Conseiller et vendre

OP | |O|\| B Suivre les ventes
Fidéliser la clientéle et développer la relation client

PROSPECTIOH CLIENTELE Prospecter et valoriser ['offre commerciale
ET VaLorisaTion bE L'OFFRE COMMERCIALE Economie-droit

PSE (Prévention Santé Environnement)
Une formation adaptée a celui qui aime , com- Option Enseignement Professionnel en anglais
muniquer, organiser, vendre en prospectant

la clientéle, travailler en autonomie et déve-
lopper son sens des responsabilités. La moti-

vation et la diplomatie sont recherchées dans

13 profession. ENSBECNEMENT CENERAL
Francais

C'est un commercial de 'entreprise, respon- i . Histoire-Géographie

sable d'un secteur géographique. Afin de ré- \ Anglais LV1
aliser ses objectifs de vente, il recherchera les » oy T Espagnol, Allemand ou Italien L2
clients potentiels par courrier, par téléphone | . Mathématiques
ou par contact direct. Lors du démarchage, il '
incitera son interlocuteur a acheter.

Il devra mettre en ceuvre une argumentation, IID[[J %MMEB@E
une démonstration et une négociation sur les
produits, les services, les prix. Il prendra en- ENSECNEMENTS TRANSVERSAUX

suite la commande et s'assurera de la fidélité IEH_‘ @E M w [\\l| | H E Chefs d’oeuvre

Arts Appliqués
Education Physique et Sportive

de ses clients. Co-intervention

Il pourra évoluer vers des postes de respon-
sable d’équipe de vente et de secteur.

POURSUTES D'ETUDES PERIODE DE FORMATION EN MLIEU PROFESSONME!

BTS : Management commercial opérationnel, Négociation et digitalisation de la relation client, Ges- Tere PRO : 8 semaines

tion de la PME, Tourisme, Communication, Banque, Immobilier, Assistant manager, Etudes supé- Term PRO : 8 semaines
rieures au Québec (cF.P32). Soit 22 semaines sur les trois années
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