
CHOIX DES COMPÉTENCES EN BEP MRCU 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

14 compétences à rassembler 

en 4 maximum ! 

 



Propositions de compétences pour le premier semestre 

A1.  Accueil et information du client et de l’usager. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Compétences principales selon le référentiel 
 

A1T1. La préparation de l’accueil 

A1T2. L’accueil 

A1T3  La prise en compte de la demande 

A1T4 La réponse à la demande 

A1T5 La prise de congé 

A1T6 La remontée d’information 

Compétences principales regroupées en 
domaines principaux : 

A1T1. La préparation de l’accueil 

A1T2. L’accueil 

A1T3  La prise en compte de la demande 

A1T4 La réponse à la demande 

A1T5 La prise de congé 

A1T6 La remontée d’information 

Compétences proposées pour le 1er semestre 
Accueillir le client ou l’usager 

Répondre à la demande 

Effectuer la remontée d’informations 



Propositions de compétences pour le deuxième semestre 

A2.  Suivi, prospection des clients ou contact avec les usagers.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Compétences principales selon le référentiel 
 
A2T1 La préparation du suivi, de  la prospection 

ou du contact 

A2T2 La réalisation du suivi, de la prospection 

ou du contact par écrit 

A2T3 La réalisation du suivi, de la prospection 

ou du contact par téléphone 

Compétences proposées pour le  2ème semestre 

Préparer la prospection  
Réaliser la prospection par écrit 
Réaliser la prospection par téléphone 



Propositions de compétences pour l’année 

A3.  Suivi, prospection des clients ou contact avec les usagers.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Compétences principales selon le référentiel 
 

A3T1 La recherche et l’exploitation 
d’informations sur le produit ou le service, la 
clientèle ou les usagers 

A3T2  L’entretien de vente ou la présentation de 
l’offre en face à face 

A3T3  La conclusion de la vente 

Compétences proposées pour les 1er  et 2ème semestres 
Préparer l’entretien de vente 

Conduire l’entretien de vente 

Effectuer des calculs commerciaux 

Le travail de recherche et 

d’exploitation d’informations peut 

être considéré comme la préparation 

de la vente.  



Récapitulatif 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

COMPÉTENCES POUR LE BULLETIN DE LA SECONDE MRCU 

Compétences Pôle Semestre 

REMARQUES 

Dans l’élaboration de 
leur progression les 
enseignants détaillent 
les sous-compétences. 

Accueillir le client  

A1 1er semestre 
Répondre à la  demande 

Effectuer la remontée 
d’information  

Préparer la prospection  

A2 2èmesemestre 
Réaliser  la prospection par 
téléphone 

Réaliser la prospection par 
écrit  

Préparer l’entretien de 
vente  

A3 

 

1er et 2ème semestres 

 

Conduire l’entretien de 
vente 

Effectuer des calculs 
commerciaux 


