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Métiers du Commerce & de la VENTE 

Option B - Prospection clientèle et valorisation de l'offre commerciale 
 

Je peux travailler 

En tant que :  

• Conseiller relation client à distance, 

• Conseiller en vente directe, 

• Vendeur à domicile indépendant, 

• Commercial, 

• Représentant commercial, ... 
 

Dans les domaines suivants :  

• Prospection et valorisation de l'offre commerciale,  

• Conseil et vente, 

• Suivi des ventes, 

• Fidélisation de la clientèle et développement de la relation client. 
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Je peux poursuivre mes études 

• BTS 

- Professions Immobilières, 

- Management Commercial Opérationnel (MCO) 

- Gestion PME, … 

- Négociation et Digitalisation de la Relation Client (NDRC), 

- Tourisme, … 
  

• FCIL (Formation Complémentaire d'Initiative Locale)  

- Vendeur de produits multimédia 
 

• Mention Complémentaire :  

- Assistance, conseil et vente à distance, 

- Vendeur spécialisé en alimentation. 

-  
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Objectifs de la formation 
Se former aux métiers du commerce et de la vente s'inscrit dans une démarche commerciale active. 

Cela consiste en :  

- Accueillir, conseiller et vendre des produits et des services associés, 

- Contribuer au suivi des ventes,  

- Participer à la fidélisation de la clientèle  et au développement de la relation client, 

- Prospecter des clients potentiels. 
 

L'activité 
Elle nécessite soit des déplacements 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. 

Le titulaire du Bac Pro Métiers de la Vente, peut être conduit à effectuer une partie de son activité au sein de son 

entreprise pour accueillir les clients ou pour réaliser des tâches de préparation et de suivi des ventes. 
 

Un secteur qui recrute 
Le titulaire du baccalauréat Métiers de la Vente, quand il est salarié, exerce ses activités dans tous les types 

d'organisations ayant une finalité commerciale ou disposant d'un service commercial ou d'une relation clients. 

 

En Seconde Bac Pro MRC (Métiers de la Relation Client), Première et Terminale, la formation s’articule autour de : 
 

L’enseignement Général :  

• Français, Histoire-Géographie et Enseignement Moral et Civique, 

• Mathématiques, 

• Langues vivantes (2 langues obligatoires), 

• Education Physique et Sportive, 

• Arts Appliqués et Culture Artistique, 

• PSE : Prévention, Santé, Environnement, 

• Economie-Droit. 
 

∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞∞ 
 

L’enseignement Professionnel :  

En milieu scolaire :  

• Conseiller et vendre, 

• Suivre les ventes, 

• Fidéliser la clientèle et développer la relation clients, 

• Prospecter et valoriser l'offre commerciale. 
 

En milieu professionnel :  

La durée de la formation en milieu professionnel est de 22 semaines soit : 

• 6 semaines en classe de 2nde, 

• 8 semaines en classe de 1ère, 

• 8 semaines en classe de Terminale. 

• + / - 6 semaines en classe de Terminale selon parcours différencié. 

   Le baccalauréat ne peut pas être validé si l'élève n'a pas effectué la totalité des semaines de stage. 

 

 

Je peux postuler pour le Baccalauréat Professionnel Métiers de la Vente si :  

• Je suis en Troisième générale ou professionnelle, 

• Je suis titulaire du CAP EPC (Equipier Polyvalent du Commerce), 

• Je suis en Seconde Générale ou Technologique. 
 

Chaque candidature est étudiée au cas par cas. 
 

 

Ce Bac Pro est fait pour moi si je suis intéressé par  le travail en équipe tout en faisant preuve d'autonomie 

et de responsabilité. 
 

 

Ce Baccalauréat Professionnel est fait pour moi si je possède les qualités suivantes :   

• Motivation, dynamisme et enthousiasme, 

• Sens du contact et de la communication, 

• Courtoisie, présentation soignée, 

• Goût pour le travail en équipe, 

• Rigueur et méthode dans le domaine de la gestion du temps, 

• Sens de l'orientation, 

• Sens des responsabilités et esprit d'initiative, 

• Ambition, 

• Maîtrise de 2 langues étrangères. 


