
 

Et après le bac ?  
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Une nouvelle voie 

de réussite 
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Ce bac vous prépare progressivement au mé-
tier de vendeur, de manager de rayon ou de 
responsable d’une unité de vente (petit maga-
sin, magasin en franchise) 

 
 
 

 

 
 
 

 

Sens de la relation humaine, diplomate 
 

Facultés d’adaptation 
 

Rigueur et réelle capacité à s’organiser 
 

Serviabilité, disponibilité, sourire et écoute 
 

Présentation soignée 

OU 

Poursuite d’études en BTS 
 

BTS MUC  
BTS NRC 

Insertion  

professionnelle  

immédiate  

et porteuse d’emplois 

 

 Devenez polyvalent  
dans le secteur tertiaire ! 

Les emplois 

 

Profil en sortie  
de 3ème 

 

2 bis Boulevard Toussaint Lucas  

95130 FRANCONVILLE 

 01.34.13.75.56   01.34.13.99.80 

 

Email : institution-jdarc@wanadoo.fr 

http://www.jeannedarc-franconville.fr 

Formation en  

milieu Professionnel 



           

  
Certification intermédiaire : BEP Métiers de la 

relation aux clients et aux usagers 
 

Horaire hebdomadaire moyen : 
 

Formation professionnelle (environ 15 h)  
Formation générale (environ 17 h)  

 

 Enseignements professionnels organisés 
autour de situations comprenant de la ges-
tion, de la communication, de l'administra-
tion, de l’économie-droit, de l'informa-
tique… 

 
 Apprentissages développés dans le cadre de 

projets concrets pour des partenaires exté-
rieurs en lien avec l'emploi. 

 
 Cours développés autour de situations re-

groupant les disciplines littéraires (français 
et langues vivantes) et professionnelles. 

 

 

Vos missions   

 
Périodes de formation 

en milieu professionnel (PFMP) 

La durée est de 22 semaines répar-

ties sur les 3 années de formation. 

 

 
 
Le Baccalauréat Professionnel Commerce confère à 
son titulaire les compétences nécessaires pour 
exercer, sous l’autorité d’un responsable, les activi-
tés propres à un point de vente : 
 

L’approvisionnement  
La vente 
La fidélisation de la clientèle 
L’animation de la surface de vente 
Les tâches de gestion courante 

 
  

 

Un métier d’avenir... 
 

 
 
Le métier de vendeur 
 

Accueille et conseille les clients 
Fait essayer les produits ou fait la démonstration 
de certains appareils 
Participe à la gestion des stocks et à l’inventaire 
Effectue les commandes de réapprovisionne-
ment 
Collabore à la présentation des articles en  vitrine 
ou en rayon 

 
 
        Le métier de manager de rayon 
 

Animateur qui organise le  travail en équipe 
Répartit les tâches entre les membres de son 
équipe 
Responsable du chiffre d’affaires de son rayon 
Veille à l’agencement de son linéaire 
Gère les réclamations des clients, les conseille 
Organise les promotions et les animations liées à 
son rayon 

 

 Seconde          
             Première   
                           Terminale 


