


Dématérialisation des échanges  

Des consommateurs : 
• Mobiles et connectés  

• En attente d’une offre globale (produits/services/ 

expérience vécue) 

 

 

 

 

Mutations profondes et permanentes     

du métier de commercial  



Stratégie 

commerciale et 

marketing 

totalement 

individualisée  

Relation de 

proximité avec le 

client 

Connaissance précise du client 



Le commercial : expert de la 

relation client  
 

– Tous secteurs d’activités 

– Toute organisation 

– Toute clientèle  

– Toute situation (à distance ou présentiel) 

 

 

 

  

 



Qui accompagne le client tout au 

long d’un processus digital 

 

 Visites 

Devis 
conseils 

Négociation 

Suivi 

Prospection 



Les modules de formation 

Culture Générale Expression 
Langues vivantes étrangère 
 

Culture économique 
Juridique et managériale 

Relation client :  
 négociation vente 
 à distance et digitalisation 
 animation de réseaux 



Les épreuves à l’examen 



 

 

 12 heures de travaux dirigés  

 

 

 

17 heures de cours   

 

 

 

Un enseignement pratique 



Une ou 
plusieurs 

organisations 

16 
semaines 
de stage 



Recrutement  

• Titulaires du Baccalauréat :  

– Professionnel 

– STMG 

– Général  

 

 

 



Compétences et qualités requises 
 

Dynamique Curieux 

Au service du 
client 

Autonome Organisé  

Empathique Pugnace Réactif 

Convaincant 

Charismatique 



Taux de réussite à l’examen 2017 

Académie 

67,38  % 

Dourdan  

89 % 



Après le BTS 

60 % poursuite 
d’études 

40 % insertion 
professionnelle 



Les 
Débouchés 

Chargé.e de 
clientèle 

Animateur.rice 
réseau 

Animateur.rice 
site de e-

commerce 

Technico 
commercial 

Conseiller 
client à 
distance  

Conseiller.e  
client 

Télévendeur.se 


