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Le titulaire d’'un Bac Pro Métiers du Commerce LES QUALlTES

et de la Vente a pour principales missions : DENIIIQERQ
Plusieurs poles professionnels :

- d’accueillir, conseiller et vendre des produits

et des services associés, > Conseiller et vendre
- de contribuer au suivi des ventes, - Assurer la veille commerciale
- de participer a la fidélisation de la clientéle et - Réaliser la vente dans un cadre omnicanal
au développement de la relation client. - Assurer 'exécution de la vente , Sens de o
I'organisation et Motivation,
' anti ; . > Suivre les ventes de la gestion sérieux et
Selon 'option A ou B, il pourra aussi : - Assurer le suivi de la commande du produit et/ou du dynamisme

- prospecter des clients potentiels (option A
« Bac Pro Vente »),
- participer a I'animation et a la gestion d’'une

service
- Traiter les retours et les réclamations du client

- S’assurer de la satisfaction du client Avoir le goat

unité commerciale (Option B « Bac Pro du contact
Commerce »). >  Fidéliser la clientéle et Godt pour la
développer la relation client VENUE
Pour I'option A «Animation et gestion de - Traiter et exploiter I'information ou le contact client
'espace commercial» : - Contribuer a des actions de fidélisation et de Esprit
) _ d,éveloppement de la relation client Tenue d’équipe
« Employé commercial, " a - Evaluer les actions de fidélisation de la clientéle et vestimentaire
« Vendeur qualifié, ‘ﬂ.i .w‘) de développement de la relation client adaptée
» Vendeur spécialiste.
- l1lb Option A : Animer et gérer I'espace Sens d?? )
commercial responsabilités

Pour I'option B «Prospection

clientéle et valorisation de 'offre commerciale - - Assurer les opérations préalables a la vente Avoir une
- Rendre I'unité commerciale attractive et bonne écoute
« Conseiller relation client a distance, fonctionnelle :
C . . - Développer la clientéle Attitude
» Conseiller en vente directe, adaptée a la
» Vendeur a domicile indépendant, situation

Option B : Prospecter et valoriser I'offre
commerciale

« Commercial,
 Représentant commercial.

- Rechercher et analyser les informations a des fins Périodes de Formation en Milieu
d’exploitation Professionnel (Stages) :
- Participer a la conception d’'une opération de En seconde : 6 semaines

Possibilité
Apprentissage
n lére et T (mixité

prospection
- Mettre en ceuvre une opération de prospection
- Suivre et évaluer 'action de prospection En terminale : 6 semaines
- Valoriser les produits et/ou les services

En premiére : 8 semaines




