
Au service des compétences du commerce de demain

Poste : 
 �Formation :       

 �Durée de la Formation : 

 �Niveau de Sortie :     

 �Rythme : 

 �Note : Le contenu du référentiel de formation peut évoluer sur le site France Compétences

Les missions confiées en entreprise 
(en lien avec la fiche de poste)Blocs de compétences liés 

aux métiers du commerce
Activités visées  

Thématique : Sécurisation des parcours de formation 


	BC35: Exemples : 
- Accueillir le client en créant une relation personnalisée
- Découvrir et appréhender les attentes du client, le renseigner et l’accompagner dans l’espace de vente
- Valoriser les offres commerciales et les services offerts par l’enseigne
	BC25: - Assurer la veille commerciale
- Réaliser la vente dans un cadre omnicanal
- Assurer l’exécution de la vente






	BC15: Bloc 1 : Conseiller et vendre

	BC16: Bloc 2 : Suivre les ventes

	BC26: - Assurer le suivi de la commande du produit et ou du service
-Traiter les retours et les réclamations du client
- S’assurer de la satisfaction du client

	BC36: Exemples : 
- Réaliser la vente et encaisser les produits
- Traiter les réclamations des clientsxcxcqqq
	T14: BAC PRO/RNCP38399
	T15: 3 ans
	T16: BAC (Niveau 4 au RNCP)
	T17: Alternance (périodes en centre de formation et en entreprise)
	T13: Vendeur-conseil 
	Texte2Z: La certification BAC PRO Métiers du commerce et de la vente 
	BC36A: Exemples : 
- Proposer des offres promotionnelles et programmes de fidélité en fonction du profil client.
- Créer une expérience client personnalisée en recommandant des produits adaptés aux besoins spécifiques.
- Analyser les retours clients pour améliorer les services et ajuster les actions de fidélisation.xcxcx
	BC26A: - Traiter et exploiter l’information ou le contact client
- Contribuer à des actions de fidélisation et de développement de la relation client
- Évaluer les actions de fidélisation de la clientèle et de développement de la relation client
	BC16A: Bloc 3 : Fidéliser la clientèle et développer la relation client
	BC1z: Bloc 4 : Animer et gérer l’espace commercial
	BC26z: - Assurer les opérations préalables à la vente
- Rendre l’unité commerciale attractive et fonctionnelle
- Développer la clientèle
	BC36z: Exemples : 
- Réaliser l’implantation, la présentation et mise en valeur des produits et opérations promotionnelles sur l’espace de vente 
- Préparer et mettre les produits en rayon, dans les linéaires
- Organiser des animations ou des promotions sur des produits phares pour attirer de nouveaux clients.
	BC36e: Exemples : 
- Réaliser une veille sur la zone de chalandise pour identifier les tendances du marché, les attentes et les besoins des clients.
- Participer à l'organisation des événements de promotion en magasin (par exemple, des journées portes ouvertes, des démonstrations de produits) pour attirer des nouveaux prospects.
- Suivre les résultats de l’opération commerciale en comptabilisant les contacts établis, les ventes réalisées...
- Réaliser une présentation attractive des rayons, en mettant en place une théâtralisation des produits.
	BC26e: - Rechercher et analyser les informations à des fins d’exploitation
- Participer à la conception d’une opération de prospection
- Mettre en œuvre une opération de prospection
- Suivre et évaluer l’action de prospection
- Valoriser les produits et/ou les services
	BC16e: Bloc 5 : Prospecter et valoriser l’offre commerciale


