
ANNEXE 1 : ANNEXE PEDAGOGIQUE : BAC Professionnel MCV option B 

NOM Prénom élève : ___________________________________ 

Professeur(s) référent(s) : _______________________________ 

 

Tuteur : ________________________ 

 

1. Objectifs de la période de formation en entreprise : 
 
Le titulaire du baccalauréat professionnel « Métiers du commerce et de la vente » 
commerciale»  

 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.  
Selon les situations, il pourra aussi :  

 Prospecter des clients potentiels,  

  
 

 
2. Activités à développer en milieu professionnel :  

 
ACTIVITÉ 1 : CONSEIL ET VENTE  

☐T 1-1 : Veille informationnelle sur les produits et/ou les services et les concurrents 

☐T 1-2 : Prise de contact 

☐T 1-3 :  

☐T 1-4 : Découverte, identification et analyse des besoins du client, de ses motivations et de ses freins éventuels 

☐T 1-5 :  

☐T 1-6 :  

☐T 1-7 : Vente(s) additionnelle(s) 

☐T 1-8 : Finalisation de la vente 

☐T 1-9 : Mise en place du règlement et de la livraison 
 
ACTIVITÉ 2 : SUIVI DES VENTES 

☐T 2-1 :  

☐T 2-2 : Suivi du règlement du client 

☐T 2-3 : Mise en place du ou des service(s) associé(s) 

☐T 2-4 : Traitement des retours et des réclamations 

☐T 2-5 : -client 

☐T 2-6 : Mesure et analyse de la satisfaction client 

☐T 2-7 : Transmission des informations sur la satisfaction-client 

☐T 2-8 : -client 
 
ACTIVITÉ 3 : FIDÉLISATION DE LA CLIENTÈLE ET DÉVELOPPEMENT DE LA RELATION CLIENT 

☐T 3-1 : Exploitation des données clients 

☐T 3-2 :  

☐T 3-3 :  

☐T 3-4 : Écoute et traitement des contacts, messages et/ou avis des clients 

☐T 3-5 : Vente(s) au rebond 

☐T 3-6 :  

☐T 3-7 : Exploitation des sites marchands et des réseaux sociaux à des fins commerciales 

☐T 3-8 : Évaluation des actions de fidélisation et de développement 

 
ACTIVITÉ 4  

☐T 4-1 :  

☐T 4-2 :  

☐T 4-3 :  

☐T 4-4 : Réalisation de la prospection 

☐T 4-5 : Évaluation et analyse des résultats de la prospection 

☐T 4-6 : Exploitation des sites marchands et des réseaux sociaux à des fins commerciales 

☐T 4-7 : Actions de promotion (show-  

 
 

Observations éventuelles : 
 
  

 
 


