
CONDITIONS D’ADMISSION :  

Il faut être issu d’une 3ème 
Générale, du 3ème Décou-
verte Professionnelle.  

QUE FAIRE APRÈS UN 
BAC PRO  

 

 Vie active  

 Formation 

complémentaires (MC) 

 BTS : MUC, NRC...  

B A C  P R O   
V e n t e /  C o m m e r c e  /  A c c u e i l  R e l a t i o n  à  l a  C l i e n t è l e  e t  a u x  U s a g e r s  

Lycé e  des  M ét ie rs  du  Commerce ,  de  la  Vente  e t  des  Serv ic es  

 L A SOURC E -  S i te  V AL  D E BE AUT É  

5  rue  de  la  M uet te  -  94130  NOGENT  SUR M ARN E  

FORM AT ION 

IN IT I ALE EN 3  ANS  

DE  N IVE A U  IV  

La Formation en Milieu Pro-

fessionnel : 

22 semaines au cours des 3 

années 

Formation 

publique et 

gratuite 

Téléphone : 01 48 73 34 81 

Télécopie : 01 48 75 73 84 

@ : ce.0940137n@ac-

creteil.fr 

 

1ère et Terminale 

BAC PRO ARCU 
 

Un objectif principal :  

Former des agents d’accueil / des con-

seillers de clientèle 

Leurs missions :  

- Assurer la qualité de l'accueil  
- Informer, assister et conseiller les 
clients 
- Identifier les besoins  
- Participer à des prestations spécifiques 
- Réaliser la vente et la prestation de ser-
vices 
- Valoriser l'image de marque de l'entre-
prise  
- Assurer la fonction de médiation entre 
entreprise et client 
 

La formation en milieu professionnel : 

dans des entreprises de services 

1ère et Terminale 

BAC PRO VENTE 
 

Un objectif principal :  

Former des commerciaux 

 
Leurs missions :  

- Prospecter la clientèle 
- Négocier la vente de produits ou services 
- Fidéliser la clientèle 
 

La formation en milieu professionnel : 

dans des entreprises commerciales 
(distributeurs, grossistes…), des entre-
prises industrielles, des entreprises de 
services (location automobile, agences 
d’intérim…). 

JOURNÉE PORTES OUVERTES : 

Jeudi 21 mars 2013 

NOUS RENDRE VISITE : 

 

RER A : Nogent sur Marne 

RER E : Nogent le Perreux 

Autoroute A4/A86 : sortie Nogent 

1ère et Terminale 

BAC PRO COMMERCE 
 

Un objectif principal :  

Former des vendeurs en unité commer-

ciale 

Leurs missions :  

- Accueillir les clients et les conseiller 
- Mettre en valeur les produits 
- Fidéliser la clientèle. 
- Réceptionner et mettre en rayon les 
produits. 
- Organiser des actions de promotion/
animation 
 

La formation en milieu professionnel : 
dans des magasins de proximité spéciali-

Seconde commune BAC PRO Métiers de la Relation à la Clientèle et aux Usagers 
(fin seconde : choix d’orientation entre les 3 BAC PRO) 

La formation en établis-

sement : 

Des enseignements généraux : mathéma-
tiques, français, histoire-géographie, EPS, 
anglais. 
Des enseignements professionnels : vente, 
gestion,  économie–droit…. 


