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PREREQUIS, CONDITIONS ET DELAIS D'ACCES

=» L'age minimum est de 16 ans. Il peut étre abaissé a 15 ans si le jeune
a atteint cet age entre la rentrée scolaire et le 31 décembre de I'année
civile, et qu'il a terminé son année de 3éme. L'age maximum est de 30
ans (29 ans révolus).

=» La formation est accessible a un public en situation de handicap
sans limite d'age.

=» Entrées [ sorties permanentes pour une durée minimum de 6 mois
(positionnement réalisé par |'établissement de formation).

=» Afin de Vérifier I'accessibilité au diplédme, vous pouvez contacter le

pble apprentissage par mail :

ifpra-apprentissage@ac-normandie.fr
ou scanner le QR code

DUREE DE LA FORMATION

Sauf conditions particuliéres, le contrat est conclu pour deux ans. 1365
heures, soit 39 semaines réparties sur les deux années, sont
programmeées au sein de |'établissement de formation. (600 heures en
enseignement général).

POURSUITE D'ETUDES

Le bac pro a pour premier objectif I'insertion professionnelle mais,
avec un trés bon dossier ou une mention a I'examen, une poursuite
d'études est envisageable en BTS.

METIERS ET OBJECTIFS VISES

@ Commercial a bord des trains @& Vendeur-magasinier
®) Télévendeur

Le titulaire de ce diplome travaille généralement comme attaché
commercial salarié d'une entreprise, avec le statut de VRP. Apres
quelques années d'expérience, il peut évoluer vers des postes de
responsable d'équipe de vente. Il peut aussi devenir représentant
multicarte ou agent commercial. Il travaille alors pour plusieurs
entreprises, et il est rémunéré a la commission.

Pour réaliser ses objectifs, il prospecte les clients potentiels par
courrier, téléphone ou contact direct. Il alimente son fichier
informatisé en y ajoutant des informations concernant les prospects et
les clients.

Lors du démarchage, il incite ses interlocuteurs a acheter en utilisant un
argumentaire fondé sur la documentation dont il dispose. Il peut étre
amené a effectuer une démonstration et a négocier les conditions de la
vente. Son réle consiste également a fidéliser sa clientéle en lui rendant
visite ou en la contactant régulierement.

TAUX DE REUSSITE A 'EXAMEN : 93 %
TAUX D'INSERTION PROFESSIONNELLE : 80 %
TAUX DE SATISFACTION APPRENTI : 86 %

COUT ET VALIDATION

Apprenti : prise en charge de la formation. Employeur : le co0t est pris
en charge par I'OPCO en fonction du niveau de prise en charge établi
par France Compétences.

Bac Pro Métiers du Commerce et de la Vente option B Prospection
clientéle et valorisation de I'offre commerciale, dipléme de I'Education
Nationale en apprentissage. Conditions de déroulement de la
validation du dipldme conformément au référentiel d'examen.



