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Option A :  

Animation et Gestion de 

l'espace commercial 

baccalauréat professionnel 

MÉTIERS DU COMMERCE ET 

DE LA VENTE  

L A  C O - I N T E R V E N T I O N 
 
Des heures de co-intervention sont assurés par le 

professeur de la spécialité professionnelle, avec le 

professeur enseignant le français, ou celui ensei-

gnant les mathématiques. C’est le moyen pour 

l’élève de s’approprier le sens des enseignements 

généraux dans un contexte et une perspective pro-

fessionnels à même de renforcer leurs acquis.  

 

 

L E  C H E F  D ’ Œ U V R E 
 

Un volume horaire est dédié en classe de 1ère 

et Terminale, pour la réalisation d’un chef 

d’œuvre, aboutissement d’un projet pluridisci-

plinaire qui vise à développer inventivité et 

créativité.  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Une section européenne vente en anglais est pro-

posée dans notre établissement. 

LES PERIODES DE FORMATION 

EN MILIEU PROFESSIONNEL — 

PFMP 

 

 6 Semaines en seconde 

 8 semaines en première 

 8 semaines en terminale 

 

 

EPREUVES D’EXAMEN 

Coefficients et durée 

 

 

 

 

EPREUVES COEF

. 

MODE DUREE 

Économie droit 1 Ponctuel 

écrit 

2 h 30 

Mathématiques 

  

1  

Analyse et résolu-

tions de situations 

professionnelles 

 

4 

Ponctuel 

écrit 

 

3 h  

Vente-conseil   3 Contrôle en cours 

De formation 

Suivi des ventes 2 Contrôle en cours 

De formation 

Fidélisation de la 

clientèle et dévelop-

pement de la relation 

client 

 

3 

 

Contrôle en cours 

De formation 

Prévention, santé, 

environnement 

1 Ponctuel 

écrit 

2 h 

LV1 

  

2 Contrôle en cours 

De formation 

LV2 

  

2 Contrôle en cours 

De formation 

Français 2.5 Ponctuel 

écrit 

2 h 30 

Histoire géographie 

Education civique 

2.5 Ponctuel 

écrit 

2 h 

Arts appliqués 

  

1 Contrôle en cours 

De formation 

EPS 

  

1 Contrôle en cours 

De formation 



BAC PRO MCV  

OPTION A :  

Animation et Gestion de l'espace commercial  

Cette option prépare à différents mé-

tiers qui s’exercent essentiellement au 

sein d ’une unité commercia le 

(magasin), physique ou à distance, de 

toute taille, généraliste ou spécialisée, 

dans laquelle peuvent être réalisées 

des activités de production (magasin, 

magasin d’usine, vente sur le lieu de 

production, etc.), de transformation ou 

de distribution.  

Cette activité peut se dérouler sur des 

horaires variables, avec une certaine 

amplitude, en relation avec le rythme 

de l’activité commerciale de l’entrepri-

se.  

Elle s’exerce le plus souvent en station 

debout.Le candidat doit faire preuve du 

sens de l’accueil, de qualités d’écoute 

et de disponibilité. Il doit adopter des 

comportements et des attitudes confor-

mes à la diversité des contextes rela-

tionnels, notamment au niveau des co-

des vestimentaires et langagiers.  

 

 
 

Il doit pouvoir travailler en équipe tout en 

faisant preuve d’autonomie et de respon-

sabilité. Il peut enfin participer à la mise 

en place et à la réalisation de manifesta-

tions commerciales décidées par son 

entreprise et en exploiter les retombées. 

Vous serez amené à vendre, à participer 
à l’Animation et à la Gestion du Point 
de Vente… 

 

Les métiers : 

 Employé commercial 

 Vendeur qualifié 

 Vendeur spécialisé 
 
Puis évolution vers... 

 Chef des ventes 

 Chef d'équipe 

 Manageur de rayon 

 Directeur de magasin 

 Directeur adjoint de magasin 

 Responsable secteur 
 

LA FORMATION  

 

Enseignements professionnels  

 
Bloc 1 : Conseiller et Vendre (assurer 
la veille commerciale, Réaliser la vente 
dans un cadre omnicanal, assurer l'exé-
cution de la vente) 
Bloc 2 : Suivre les ventes (assurer le 
suivi de la commande du produit et ou 
du service, traiter les retours et la récla-
mations du client, s'assurer de la satis-
faction du client) 
Bloc 3 : Fidéliser la clientèle et déve-
lopper la relation client 
Bloc 4: Animer et gérer l'espace com-
mercial (assurer les opération préala-
bles à la vente, Rendre l'unité commer-
ciale attractive et fonctionnelle, dévelop-
per la clientèle) 

 

Enseignements généraux 

 
 Français 
 Histoire Géographie & Enseignement 
     Moral et Civique 
 Mathématiques 
 LV1 & LV2 
 Arts appliqués  
 Education Physique et Sportive 


