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NIVEAU 4 (BAC ET EQUIVALENTS) EN 2 ANS

¢ Accueillir, conseiller et vendre des produits et des services associés

e Contribuer au suivi des ventes

e Participer a la fidélisation de la clientele et au développement de la relation client
» Prospecter des clients potentiels

Niveau 3 (CAP, BEP et équivalents) Tout public

Contrat d'apprentissage Statut Etudiant

Contrat de professionnalisation V AE (validation des Acquis de I'Expérience)
Finangable et rémunérée CPF (compte Personnel de Formation)

( selon critéres d ’é/IglbI/I té) PTP (projet de transition Professionnelle)

Pro-A (rReconversion ou promotion par alternance)
différent selon le centre choisi
Nous contacter pour plus d'informations

Mix Learning Face-a-face pédagogique
Plateforme e-learning

Evaluations ponctuelles en cours de formation ~ Jeuxderole
Evaluation finale (jury / examen / dossier professionnel...)

Dossier d’inscription Entrées / sorties permanentes  Contactez-nous
Entretien

Des équipes pluridisciplinaires disponibles pour un accompagnement personnalisé
Des ressources et supports accessibles tout au long du parcours de formation
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RNCP38399 : BAC PRO - Métiers du Commerce et de la Vente O AL NESSE
Bloc 1- Conseiller et vendre Bloc 4 - Prospecter et valoriser I'offre commerciale

s Assurer la veille commerciale e Rechercher et analyser les informations a des fins d’exploitation

o Réaliser la vente dans un cadre omnicanal e Participer a la conception d’une opération de prospection

» Assurer I'exécution de la vente * Mettre en ceuvre une opération de prospection

e Suivre et évaluer I'action de prospection

Bloc 2 - Suivre les ventes o Valoriser les produits et/ou les services

o Assurer le suivi de la commande du produit et ou du service
o Traiter les retours et les réclamations du client
* S’assurer de la satisfaction du client

Enseignement général :

e Prévention - Santé - Environnement
e Economie - Droit
Bloc 3 - Fidéliser la clientéle et développer la relation client * Mathématiques.
¢ Frangais - Anglais - Espagnol
» Traiter et exploiter I'information ou le contact client .
* Contribuer a des actions de fidélisation et de développement de la .
relation client .

» Evaluer les actions de fidélisation de la clientéle et de développement
de la relation client Le "BAC Pro - Métiers du Commerce et de la Vente (MCV) - Option
A : Animation et gestion de I'espace commercial” est également
proposé a Aulnoy-lez-Valenciennes, Boulogne-sur-Mer, Coquelles,
Laon, Lens, Nogent-sur-Oise et Saint-Omer

Histoire - Géographie - Enseignement moral et civique
Arts appliqués et cultures artistiques
Education physique et sportive

Chargé de prospection BTS - Management Commercial Opérationnel (MCO
Délégué commercial - BAC+2)
BTS - Négociation et Digitalisation de la Relation
Client (NDRC - BAC+2)
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