
Vie active
poursuivre des études en 1 an en CS
(certificat de spécialisation) ou en 2 ans
en bac pro.

Bac pro Métiers du commerce et de
la vente option A animation et
gestion de l'espace commercial
Bac pro Métiers du commerce et de
la vente option B prospection
clientèle et valorisation de l'offre
commerciale
Bac pro technicien conseil vente en
alimentation (produits alimentaires
et boissons)
MC (futur CS) Assistance, conseil,
vente à distance

Quel parcours

Stages
14 semaines de
périodes de formation
en milieu professionnel
sur les deux années.

CAP  
Equipier Polyvalent du Commerce

Après la
3ème

1ère année  
CAP EPC

Et après le CAP

2ème année  
CAP EPC 

Cette formation permet d’obtenir un CAP en 2 ans, axé les différentes
techniques de commercialisation de produits ou de services

Il permet une entrée dans la vie active ou de faire une poursuite d’étude
dans le secteur du commerce, de la grande distribution.

Le CAP prépare à travailler dans les petites, moyennes et grandes
surfaces.

https://www.onisep.fr/ressources/univers-formation/formations/lycees/bac-pro-metiers-du-commerce-et-de-la-vente-option-a-animation-et-gestion-de-l-espace-commercial
https://www.onisep.fr/ressources/univers-formation/formations/lycees/bac-pro-metiers-du-commerce-et-de-la-vente-option-a-animation-et-gestion-de-l-espace-commercial
https://www.onisep.fr/ressources/univers-formation/formations/lycees/bac-pro-metiers-du-commerce-et-de-la-vente-option-a-animation-et-gestion-de-l-espace-commercial
https://www.onisep.fr/ressources/univers-formation/formations/lycees/bac-pro-metiers-du-commerce-et-de-la-vente-option-b-prospection-clientele-et-valorisation-de-l-offre-commerciale
https://www.onisep.fr/ressources/univers-formation/formations/lycees/bac-pro-metiers-du-commerce-et-de-la-vente-option-b-prospection-clientele-et-valorisation-de-l-offre-commerciale
https://www.onisep.fr/ressources/univers-formation/formations/lycees/bac-pro-metiers-du-commerce-et-de-la-vente-option-b-prospection-clientele-et-valorisation-de-l-offre-commerciale
https://www.onisep.fr/ressources/univers-formation/formations/lycees/bac-pro-metiers-du-commerce-et-de-la-vente-option-b-prospection-clientele-et-valorisation-de-l-offre-commerciale
https://www.onisep.fr/ressources/univers-formation/formations/lycees/bac-pro-technicien-conseil-vente-en-alimentation-produits-alimentaires-et-boissons
https://www.onisep.fr/ressources/univers-formation/formations/lycees/bac-pro-technicien-conseil-vente-en-alimentation-produits-alimentaires-et-boissons
https://www.onisep.fr/ressources/univers-formation/formations/lycees/bac-pro-technicien-conseil-vente-en-alimentation-produits-alimentaires-et-boissons
https://www.onisep.fr/ressources/univers-formation/formations/post-bac/mc-futur-cs-assistance-conseil-vente-a-distance
https://www.onisep.fr/ressources/univers-formation/formations/post-bac/mc-futur-cs-assistance-conseil-vente-a-distance
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BAC PRO ASSP

Profil :  

Motivé, rigoureux, goût de l’effort, et du travail en équipe, sens de la
relation, du contact, polyvalence.  

Une formation qui se déroule aussi en stages :

Enseignement
Professionnel

Contenu de la formation : 

Enseignement
Général

Acquérir des compétences sur :
les techniques de commercialisation de
produits ou de services. 
les circuits de distribution, sur les modes
d'approvisionnement, les procédures de
stockage des marchandises. 
les principes de rangement, d'étiquetage, de
mise en rayon des produits.
l’utilisation des documents commerciaux tels
que des documents d'inventaire, de livraison,
et de facturation, 
l’utilisation de logiciels de caisse. 
la communication professionnelle et
commerciale permettant d'établir le contact
avec la clientèle afin de l'accompagner dans ses
achats.

 28, rue Châteaubriand - BP 33438 Olonne sur Mer
02.51.23.0.00 - ce.0850043k@ac-nantes.fr

https://valeremathe.paysdelaloire.e-lyco.fr/

Acquérir des compétences et des
connaissances :

 Français - Histoire - géo -EMC
Mathématiques - Physique - Chimie 

LV1 Anglais - LV2 Espagnol
Arts appliqués

EPS

CAP EPC

dans des entreprises différentes du commerce : petites, moyennes
et grandes surfaces et magasins spécialisés


