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Le titulaire du BTS Management Commercial Opérationnel
a pour perspective de prendre la responsabilité de tout ou partie

d’une unité commerciale.

Il exerce ses activités dans les
entreprises de distribution de

secteurs spécialisés, dans les unités
commerciales des entreprises de
production, de commerce électronique
ou de prestation de services.

Il participe au développement de

(animation, stratégie, objectifs), ala
gestion et fidélisation des relations
avec la clientéle.

Il veille au contact des fournisseurs,
a adapter en permanence |'offre

commerciale en fonction de I'évolution

du marc

I'activité des unités commerciales

REGLEMENT
D’EXAMEN

Le BTS est délivré
atous les candidats
ayant obtenu une
moyenne générale
supérieure ou égale

a 10sur 20 a 'ensemble
des épreuves de
I'examen affectées

de leur coefficient.

VOTRE PROGRAMME

e Développer la relation client

et assurer la vente conseil

> Réaliser et exploiter des études
commerciales

>Vendre dans un contexte omnicanal

> Maitriser les techniques de vente

> Suivre les évolutions des attentes du
client

> Accompagner le client

> Fidéliser la clientele

> Accroitre la « valeur client »

Animer et dynamiser l'offre

commerciale

> Elaborer et adapter en continu l'offre
de produits et de services

> Analyser l'offre et lademande

> Construire et/ou adapter 'offre de
I'unité commerciale

> Développer les performances de
I'espace commercial

> Mettre envaleur les produits

> Proposer et organiser des opérations
promotionnelles

> Concevoir et mettre en place la
communication commerciale
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DUREE DES ETUDES : 2 ANS

o Assurer la gestion opérationnelle
> Gérer les opérations courantes
> Garantir les approvisionnements
> Gérer les stocks
> Suivre les reglements et la trésorerie
> Fixer les prix
> Fixer des objectifs commerciaux
> Elaborer des budgets
> Analyser les performances
> Concevoir et analyser un tableau de
bord
> Analyser la rentabilité de l'activité

® Manager I'équipe commerciale

> Organiser le travail de I'équipe
commerciale

> Réaliser les plannings

> Recruter des collaborateurs

> Animer I'équipe commerciale

> Conduire une réunion et un entretien

> Accompagner et motiver I'équipe

> Participer alaformation
des collaborateurs
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> Gérer les conflits et les situations de
crise

> Evaluer les performances de I'équipe
commerciale

> Mesurer et analyser les performances
individuelles et collectives

o Culture économique, juridique et

managériale

> Analyser des situations auxquelles
I'entreprise est confrontée

> Proposer des solutions argumentées
en mobilisant des notions
économiques, juridiques ou
managériales

> Prendre des décisions opérationnelles

intégrant les dimensions
économique, juridique
et managériale
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DIPLOME
D’ETAT

EMPLOIS
VISES

e VVendeur(euse)

e Manager de rayon

e Adjoint(e) de magasin

® Responsable de magasin

VOTRE
PROFIL

e Capacité d'écoute

e Organisation
et ouverture d’esprit

e Aptitude ala
communication

o Aptitude au travail
en équipe

e Sens des
responsabilités

Conception graphique Ant@ine Guy@mard Ji§

o Culture générale et expression
> Développer sa culture générale
> Travailler I'expression écrite
> Synthétiser un document

e Langue vivante étrangere
> Compréhension et production de
documents écrits
> Compréhension et interaction orale

e Option commerce dans le sport ou
webmarketing
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