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Option A « Anima-
tion et gestion de 
l’espace commer-
cial » : 

Option B « Prospec-
tion clientèle et valori-
sation de l’offre com-
merciale » : 

Employé commer-
cial,  
Vendeur qualifié,  
Vendeur spécialiste. 

Conseiller relation client 
à distance,  
Conseiller en vente 
directe,  
Vendeur à domicile 
indépendant,  
Commercial,  
Représentant commer-
cial. 

Avec expérience 

Chef des ventes,  
Chef d’équipe,  
Manageur de rayon,  
Directeur de maga-
sin,  
Directeur adjoint de 
magasin,  
Responsable de 
secteur. 

Chargé de prospection, 
avec l’encadrement 
d’équipes de prospec-
teurs, 
Délégué commercial, avec 
la responsabilité d’un 
secteur, d’un produit ou 
d’un service, 
Technico-commercial, 
avec la vente de produits 
et de services à forte tech-
nicité, 
Chef des ventes ou res-
ponsable de secteur 

Pours ui tes d ’ét udes  

 

•BTS en  for mation  ini t iale  ou a l-

te rnance  

-Management  Commercial  Opér a-

t ionne l  

-Négociat ion  et  D igit al is at ion  de 

la Re lat ion Cl ient  

-Commerce Inter nat ional  

 

•BUT  

-Technique de  commerc ial isat ion  

Qualité s  req uises  

➔ Sens de l’accueil, écoute, 

➔ Autonomie, 

➔ Responsabilité, 

➔ Faire preuve d’initiative, 

➔ Dynamisme, 

➔ Respecter les codes vestimentaires, de 
confidentialité et de déontologie pro-
fessionnelle.  



Se ct ion mé t ier s  de  la  

r e lat io n c l ien t  

•La seconde professionnelle 

Relation Client doit permettre 

aux élèves d’une  part, de con-

forter ou d’infléchir leur par-

cours de formation au sein d’u-

ne même famille de métiers et 

d’autre part, d’acquérir des 

compétences professionnelles 

communes au baccalauréat  des 

métiers de l’accueil ainsi qu’au  

baccalauréat des métiers du 

commerce  et de la vente, op-

tions A et B.  

L a 1è re  M ét ie r s  du 

C omm er ce e t  de  la  

ven t e   

•Le  t i tu la ire   du   baccalauréat   

professionnel   «  Mét iers   du  com-

merce  et   de   la   vente  »   s ’ inscr i t  

dans une  démarc he com mercia le  

act ive.   Son act iv ité  c onsiste  à :   

•  Accuei l l i r ,  conse il ler  et  vendre  

des prod uit s  et  des serv ices 

assoc iés,    

•  Contr ibuer  au s uiv i  des  

ventes,   

•  Par t ic ipe r  à  la  f idé l isat ion de 

la c l ie ntèle  et  au déve loppe-

ment  de la   re lat ion c l ie nt.   

Selon  le s  s ituat ions,  i l  p ourr a 

auss i  :   

•  Prospecter  des c l ie nts  p oten-

t ie ls,   

•  Par t ic ipe r  à  l ’animat ion et  à  la  

gest ion d ’une uni té  com mer-

ciale .   

 

 

Co ndit ions  d’ex er cic es  

O p t ion A  :  Age n cem ent  et  Gest io n d e 

l ’ Esp ac e C o mmer cial  

Son activité s’exerce essentiellement au 

sein d’une unité commerciale, physique  

ou à distance, de toute taille, généra-

liste ou spécialisée.  

Cette activité peut se dérouler sur des 

horaires variables, avec une certaine 

amplitude, en relation avec le rythme de  

l’activité commerciale de l’entreprise.  

Elle  s’exerce  le  plus  souvent  en  sta-

tion debout.   

O p t ion B :  Pr o sp ect io n et  Valor is a-

t io n d e l ’ Of f r e  C o mm er ciale  

Son  activité  nécessite  soit  des  dépla-

cements  en  visite  de  clientèle,  y  

compris  en  démarchage  à domicile,  

soit  une  relation  client  à distance, sur 

des horaires de travail d’une amplitude  

variable.   

Il peut également effectuer une partie 

de son activité au sein de son entreprise 

pour accueillir des clients ou pour réali-

ser des tâches de préparation et de 

suivi des ventes.  Il participe en outre à 

la mise en place et à la réalisation de 

manifestations commerciales. 


