L

Notre

tﬁf‘o -i .
ol 15

sparcoursup

* %k

2024

Taux de réussite : 66 %
Taux d'insertion : 90 %
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VALIDATION

- Contr ontinu en rs de
formation (CCF) et examen final
tdes 2 ans
me BTS Management Com-

") - Titulaire Baccalauréat ou titre

- Test d’admission (en ligne)

POURSUITE D'ETUDES

Objectifs

Code fiche : 38362 Certificateur : MESR Echéance : 31/12/2028
Référentiel : RNCP38362 Habilitation : Agrement CCF

RNCP
NIVEAU S
RECONNU PAR L'ETAT

Le titulaire du BTS Management commercial opérationnel a pour perspective de prendre la respon-
sabilité de tout ou partie d'une unité commerciale (magasin, supermarché, hypermarché, agence

commerciale, site marchand...).

Culture générale et expression

- Appréhender et réaliser un message écrit en
respectant les contraintes de la langue écrite,
synthétisant des informations, répondant de
fagon argumentée a une question posée en re-
lation avec les documents proposés en lecture.
- Communiquer oralement en s'adaptant a la si-
tuation et en organisant un message oral

Culture économique, juridique et managériale
- Etude de documents reposant sur six thémes
proposés sur les deux ans afin de prendre appui
sur des situations professionnelles contextua-
lisées, rencontrées y compris dans de petites
et moyennes entreprises, et sur des ressources
documentaires de nature économique (tableaux
statistiques, articles de nature économique...),
juridique (contrats, textes legislatifs ou régle-
mentaires, décisions de justice, ...) et managé-
riale (études de situations concrétes d'entre-
prises, articles relatifs a des entreprises, ...)

Développer la relation client et assurer la
vente conseil
- Assurer la veille informationnelle

e pro
Stratégie
- Organis:
sabl déve- - Fort relati

PROFIL DU CANDIDAT

- Réaliser des études commerciales
- Vendre
- Entretenir la relation client

Animer et dynamiser |'offre commerciale

- Elaborer et adapter en continu I'offre de pro-
duits et de services

- Organiser I'espace commercial

- Développer les performances de |'espace com-
mercial

- Concevoir et mettre en place la communication
commerciale

Assurer la gestion opérationnelle
- Gérer les opérations courantes

- Prévoir et budgétiser I'activité

- Analyser les performances

Manager |I'équipe commerciale

- Organiser le travail de I'équipe commerciale

- Recruter des collaborateurs

- Animer I'équipe commerciale

- Evaluer les performances de I'équipe commer-
ciale

DEBOUCHES PROFESSIONNELS

- Manager de rayon

- Directeur de magasin
- Responsable de site

- Responsable d'agence

- Chef de secteur
- Responsable de clientéle
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