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Les aptitudes requises 

 

• une excellente présentation 

• un sens du contact et du relationnel  

• le goût du travail en équipe     

• une bonne condition physique 

• de la créativité 
 
La poursuite d’études 
 
BTS Négociation et Digitalisation de la 
Relation Client  
 
BTS Management Commercial Opéra-
tionnel 

 
Les débouchés 

 
Le vendeur (option A) 
peut travailler dans 
des entreprises de distribu-
tion de biens ou de ser-
vices. Il peut exercer en 
boutiques  ou en grandes 
surfaces de type hypermar-
chés (employé libre-
service, chef de rayon...) 
Le commercial (option B) 
peut exercer dans des en-
treprises commerciales 
(concessionnaires auto…), 
des entreprises de services 
(agences immobilières, de 
voyages…) ou des entre-
prises de production 
(cuisinistes…) 
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Tertiaire 

« Sourire et bonne humeur » 

« Je suis toujours souriant. Le commerce est vraiment génial !  
Je suis chargé de mettre en valeur les produits, d’accueillir les 
clients et de vendre un produit ou un service à partir d’un ar-
gumentaire ciblé. Je contribue à l’entretien de la relation clien-
tèle par des contacts réguliers en utilisant des outils digitaux 
(réseaux sociaux, site internet…).  
Dans la classe tout le monde est solidaire,  c’est hyper moti-
vant de travailler dans une bonne ambiance. » 

20 SEMAINES DE STAGE 

Métiers du Commerce et de la Vente 
2nde MRC Métiers de la Relation 

Client 

Après la seconde :  

• 1
ère

 Bac Pro Option A : Animation et gestion de l’espace commercial 

• 1ère Bac Pro Option B :  Prospection clientèle et valorisation de l'offre commerciale 
Les 2 options sont proposées au lycée Jules Verne 
 


