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@ DIPLOME NIVEAU IV

MCV A : ANIMATION ET GESTION DE
L’ESPACE COMMERCIAL

Le titulaire de cette formation exerce des mé-
tiers utilisant une démarche commerciale ac-
tive. Ses activités lui permettent de prospecter
de nouveaux clients et de valoriser I'offre com-
merciale de sa structure. Il accueille, conseille
et vend des produits et des services. La rela-
tion client est son coeur de métier. Il anime son
espace et participe a toutes les étapes de
vente, du démarchage jusqu’a la fidélisation.
Accueillir la clientéle, conseiller et vendre des
produits et des services associés, contribuer au
suivi des ventes.

Participer a I’'animation et a la gestion d’une
unité commerciale, mettre en place des opéra-
tions commerciales, mettre en rayon et en
assurer le suivi.

Travailler en équipe

MCV B : PROSPECTION CLIENTELE ET
VALORISATION DE L’OFFRE

Le titulaire de ce BAC PRO exerce une dé-
marche commerciale active pour prospecter
de nouveaux clients. Il valorise I'offre com-
merciale de son entreprise. Ce professionnel
conseille et vend des produits et des ser-
vices. La relation client est son coeur de mé-
tier. Il participe au suivi des ventes et a la
fidélisation de la clientele ainsi qu’au déve-
loppement de la relation client.

Accueillir la clientele, conseiller et vendre
des produits et des services associés, contri-
buer au suivi des ventes,

Prospecter de nouveaux clients, s’intégrer
dans un réseau,

Participer a la fidélisation de la clientéle et
au développement de la relation client.

Avoir le go(t de I'effort
Aptitudes a la communication et a I'organisation

Capacités d’argumentation, d’analyse et de synthése
Avoir de 'ambition et ne pas refuser les responsabilités

@ DIPLOME NIVEAU IV

MCV A : ANIMATION ET GESTION DE
L’ESPACE COMMERCIAL

Le titulaire de cette formation exerce des mé-
tiers utilisant une démarche commerciale ac-
tive. Ses activités lui permettent de prospecter
de nouveaux clients et de valoriser I'offre com-
merciale de sa structure. Il accueille, conseille
et vend des produits et des services. La relation
client est son coeur de métier. Il anime son
espace et participe a toutes les étapes de
vente, du démarchage jusqu’a la fidélisation.
Accueillir la clientéle, conseiller et vendre des
produits et des services associés, contribuer au
suivi des ventes.

Participer a I'animation et a la gestion d’une
unité commerciale, mettre en place des opéra-
tions commerciales, mettre en rayon et en as-
surer le suivi.

MCV B : PROSPECTION CLIENTELE ET
VALORISATION DE L’OFFRE

Le titulaire de ce BAC PRO exerce une dé-
marche commerciale active pour prospecter
de nouveaux clients. Il valorise I'offre com-
merciale de son entreprise. Ce professionnel
conseille et vend des produits et des ser-
vices. La relation client est son cceur de mé-
tier. Il participe au suivi des ventes et a la
fidélisation de la clientele ainsi qu’au déve-
loppement de la relation client.

Accueillir la clientele, conseiller et vendre
des produits et des services associés, contri-
buer au suivi des ventes,

Prospecter de nouveaux clients, s’intégrer
dans un réseau,

Participer a la fidélisation de la clientele et
au développement de la relation client.

& APTITUDES REQUISES

Les quali- Les qualités requises pour réussir en BAC PRO sont :

=
=
=
=
=
=

Intéréts pour les outils numériques

= Ouvert a la mobilité géographique

o POURSUITE D’ETUDES

= BTS Management Commercial Opérationnel

= BTS Commerce International

= BTS Négociation et Digitalisation de la Relation clients

= BTS Assistant de Manager —>

% INSERTION PROFESSIONNELLE

Le (la) titulaire du BAC PRO Métiers du
Commerce et de la Vente Option A, peut
exercer les métiers suivants :

= Chef de vente
= Chef d’équipe
= Manager de rayon.....

BTS Technico-Commercial

Le (la) titulaire du BAC PRO Métiers du Com-
merce et de la Vente Option B peut exercer
les métiers suivants :

= Commercial

= Attaché commercial, vendeur non séden-
taire,
= Conseiller client....

Avoir de 'ambition et ne pas refuser les responsabilités
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quises ) R ,
pour ré- => Avoir le godt de I'effort
ussir en = Aptitudes a la communication et & I'organisation
BAC PRO e b . , N
sont : —> Capacités d’argumentation, d’analyse et de synthése
=
=

Intéréts pour les outils numériques
—> Ouvert a la mobilité géographique

o POURSUITE D’ETUDES

= BTS Management Commercial Opérationnel

= BTS Commerce International
= BTS Négociation et Digitalisation de
= BTS Assistant de Manager

la Relation clients

—> BTS Technico-Commercial

% INSERTION PROFESSIONNELLE

Le (la) titulaire du BAC PRO Métiers du
Commerce et de la Vente Option A, peut
exercer les métiers suivants :

= Chef de vente
= Chef d’équipe
= Manager de rayon.....

Le (la) titulaire du BAC PRO Métiers du Com-
merce et de la Vente Option B peut exercer
les métiers suivants :

= Commercial

= Attaché commercial, vendeur non
sédentaire,
= Conseiller client....



