
Annexe 13 
 

 
LE STAGE EN UNITE COMMERCIALE 

 
 
 
 
 

1 -  Les caractéristiques de l’unité commerciale (UC) : 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Une unité commerciale est un lieu (physique
ou virtuel) nécessitant un déplacement du
client pour qu’il soit mis au contact d’une
offre de produits ou de services (exemples
d’appellation : magasin, supermarché,
hypermarché, agence commerciale, site
marchand…). 

 

Cela exclut par exemple : 
- les collectivités locales ou territoriales 
- les entreprises industrielles qui ne disposent 

pas d’agences commerciales 
- les administrations 
- les chambres de commerce et d’industrie 
- les associations de commerçants 
- les cabinets d’avocats ou d’experts comptables

 
Cela exclut  les entreprises qui commercialisent
des biens ou des services : 
- de secteurs très spécifiques et réglementés

(notamment la santé), 
- ou nécessitant des connaissances techniques

approfondies liées à la nature des produits. 

Le titulaire du  BTS MUC exerce ses activités
essentiellement dans : 
 

- des entreprises de distribution des secteurs
alimentaires ou spécialisés, 

- des unités commerciales d’entreprises de
production, 

- des entreprises de commerce électronique,
- des entreprises de prestation de services :

assurance,  banque, immobilier,  location,
communication, transport, … 

 

Ces entreprises s’adressent aussi bien à une
clientèle de particuliers (grand public) que de
professionnels (entreprises, administrations,
professions libérales, artisans, …). 
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2 -  Les trois conditions de validité du stage: 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 

Dans le cadre de cette unité commerciale, le 
titulaire du  BTS MUC  remplit les missions 
professionnelles suivantes : 
- management de l’unité commerciale  
- gestion de la relation avec la clientèle 
- gestion et animation de l’offre de produits 

et de services 
- recherche et exploitation de l’information 

nécessaire à l’activité commerciale. 
Il doit ainsi exploiter en permanence les 
informations commerciales disponibles pour 
suivre et développer l’activité de l’unité 
commerciale.  
Au contact direct de la clientèle, il mène des 
actions pour l’attirer, l’accueillir et lui vendre 
les produits et/ou les services répondant à ses 
attentes, le fidéliser.  
Chargé des relations avec les fournisseurs, il 
veille à adapter en permanence l’offre 
commerciale en fonction de l’évolution du 
marché.  
Il assure l’équilibre d’exploitation et la gestion 
des ressources humaines de l’unité 
commerciale qu’il anime. 

COMPETENCES PROFESSIONNELLES : 
L’ACTIVITE DU TITULAIRE DU  BTS MUC 
S’EXERCE AUPRES DE LA CLIENTELE ACTUELLE 
ET POTENTIELLE DE L’ENTREPRISE. IL MAITRISE 
LES TECHNIQUES D’ORGANISATION, DE GESTION
ET D’ANIMATION COMMERCIALE ET UTILISE S
COMPETENCES EN COMMUNICATION DANS SON 
ACTIVITE COURANTE OU DANS LA GESTION DE 
PROJETS. IL MET EN ŒUVRE EN PERMANENCE LES 
TECHNOLOGIES DE L’INFORMATION ET DE LA 
COMMUNICATION. SON ENVIRONNEMENT 
PROFESSIONNEL EXIGE LE RESPECT DE LA 
LEGISLATION, DES REGLES D’ETHIQUE ET DE 
DEONTOLOGIE. 

 
ES 

Emplois concernés : 
- second de rayon, assistant chef de rayon, 

directeur-adjoint de magasin, … 
- animateur des ventes, chargé de clientèle, 

conseiller commercial, … 
- télévendeur, télé-conseiller, … 
- chargé de l’administration commerciale, …

TAILLE DE L’U.C ESPRIT DU DIPLÔME EXIGENCES DU DIPLÔME 

Le stage en milieu professionnel est obligatoire. Il a lieu dans une ou deux unités commerciales (voir page
1/2) d’une taille suffisante pour justifier le recours à un technicien supérieur. Ces entreprises doivent mettre
le stagiaire dans une situation professionnelle conforme aux exigences et à l’esprit du diplôme. 
VALIDITÉ DU TERRAIN DE STAGE 
L’U.C propose un ou des 
emplois commerciaux visés 
par le diplôme 
Cela exclut par exemple : 
- guichetier, 
- employé de libre service, 
- caissier, 
- manutentionnaire, 
- agent commercial, 
- VRP 
- Technico-commercial
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