
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Le BACCALAUREAT Professionnel «  Commerce  », est un diplôme de 
l’Education Nationale. 
Choix de l’orientation professionnelle :  
Vente en grande distribution – Commerce traditionne l – Vente d’articles de sport – Vente de 
produits pour l’habitat – Vente de végétaux hortico les – Vente d’articles vestimentaires et 
autres…  
 

La formation est conduite en alternance :  
2 semaines en cours à l’Institut de formation 
2 semaines de stage en milieu professionnel 

Deux ans de formation 
par alternance �

39 semaines 
à l’Institut de 

formation 

34 semaines 
en stage 

L’ADMISSION  : 
 
Conditions d’admission  
 
Etre titulaire d’un BEP ou BEPA, CAP Vente, ou 
avoir suivi une 1ère BAC Générale ou 
Technologique. 
Avoir un dossier scolaire correct (avis favorable du 
conseil de classe). 
Satisfaire à un entretien avec un formateur. 
 
Modalité d’admission :  
 

VOUS L’INSTITUT 

Demande de 
renseignements 

Envoi du dossier de 
présentation BAC PRO 
Commerce 

Demande d’une fiche 
de pré-inscription 

Envoi d’une fiche 

Envoi des bulletins 
trimestriels des 2 
dernières années 

Convocation pour un entretien 
individuel à l’Institut 
Dossier d’inscription 

Confirmation de 
candidature par envoi 
du dossier 
d’inscription 

Lettre d’admission 

 

Acquisition de compétences 
professionnelles. 
L'école n'est pas une finalité, mais 
une étape vers l'insertion 
professionnelle : l'alternance est 
une solution. 

Formation Commerce  
Mme VALLEISE 
Tél. : 05 49 56 07 04 

INSTITUT DE FORMATION - IREO 
47, route de Montmorillon 
86300 CHAUVIGNY 
 
E-Mail : ireo.chauvigny@mfr.asso.fr 

Web : www.ireo86.com 

BTSA Technico-Commercial 

Vendeur conseiller  

Adjoint d’un responsable de magasin en 
commerce traditionnel  

Responsable de rayon en grande distribution  

Vendeur spécialisé  

Employé de commerce  

BTS NRC 

BTS MUC 
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Des stages : savoir faire et 
pratique  

 
 
Ils permettent de découvrir les différentes 
facettes des métiers du commerce. 
 
 
Les structures d’accueil sont en lien à la 
fois avec les objectifs de formation et le 
projet professionnel de l’élève. 
 
 
L’objectif est de former des employés 
commerciaux qui interviennent dans tout 
type d’unité commerciale 

Des stages répartis sur 
les 2 ans de formation  

 
En Première : 
 

- En vente traditionnelle : 

�  Objectif « Vendre » : 6 semaines 

- En grande surface alimentaire 

�  Objectif « Gérer » : 6 semaines 

- En grande surface spécialisée (Ex : 
sport, bricolage, jardinerie, meubles, 
puériculture, etc.) 

�  Objectif « Offre-Produit » :     
6 semaines 

En Terminale : 
 

- Stage en vente traditionnelle ou en 
grande surface : 

�  Objectif « Animation-
Promotion » :       14 semaines 

- Stage d’orientation : 2 semaines ���������	�
����
�����	��� �
 
La recherche des stages est une démarche qui permet au 
jeune : 
 

- d’acquérir une bonne expérience et de se préparer à une 
future recherche d’emploi 

- de trouver un stage qui se rapproche au mieux de son 
projet professionnel 

- d’utiliser son réseau de connaissances 
 

Toutefois, en cas de difficultés, les formateurs aident les élèves. 

De plus, les lieux de stage ne sont validés qu’après accord du 
formateur responsable. 
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Chacun vit une expérience qui lui est propre. Ce centrage sur 
l’individu a pour but de l’impliquer et de le responsabiliser. 
 
Ainsi chaque étudiant : 
 

- découvre l’organisation d’une entreprise 
- s’intègre petit à petit au personnel 
- développe son esprit d’initiative et de créativité 
- prend progressivement des responsabilités 
- peut confirmer son projet professionnel 

Les compétences acquises  
 

- Vendre dans une unité de vente y compris, à 
terme, une petite équipe sous sa 
responsabilité 

- Gérer et organiser : approvisionner, 
réassortir, gérer les produits dans l’espace de 
vente 

- Animer : action de promotion et animation 

Les objectifs de formation : 
 
Une formation commerciale liée : 
 

- à l’espace de vente 

- aux produits ou services 
rendus 

- aux relations avec la clientèle  

 
Une fonction de gestionnaire : 
 

- organisation et gestion 
commerciale 

 
Une fonction d’animateur : 
 

- animation d’une équipe  

Le BAC PRO Commerce…  
Un diplôme de l’Education Nationale 

 
Examen :  
des épreuves terminales écrites et orales sur les 
modules suivants : 
 

Formation Commerciale  
 

- Commerce : vendre, gérer, animer 
- Gestion 
- Droit 
- Economie 
- Dossiers d’activités professionnelles 

 

Enseignement Général :  
 

- Maths 
- Histoire/Géographie 
- Anglais 
- Français 
- Education Artistique 
- Education Physique et sportive 
- Informatique 

 

Stage(s) de formation :  
 
Choix dans la vente d’un produit 

- Vente en grande distribution 
- Vente en commerce traditionnel 
- Vente d’articles vestimentaires 
- Vente de produits pour l’habitat 
- Vente de végétaux horticoles 
- Vente d’articles de sport 
- Autres… 

 
 


