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OB]ECTIF
Gérer, développer l'activité d’une unité
commerciale et maitriser les étapes
successives du processus commercial
Obtenir les savoirs de base du métier
afin de valider son dipléme de BTS MCO

PUBLIC : 009
. S~
Tout public .:a;‘

« Centre de formation accessible au public
en situation de handicap »

PRE-REQUIS :
Etre titulaire d’un dipldme de niveau
Baccalauréat

DELAIS D’ACCES :

L’entrée en formation se fait dans la période de début septembre a fin
novembre, afin de conserver une durée de formation standard.

Le début des cours pour les premiéres années a habituellement lieu début
septembre.

La date de début de formation peut précéder la signature du contrat dans
la limite d’une durée de 3 mois ; dans ce cas, le CFA assistera

'apprenant dans la recherche d'un employeur.

A contrario, 'entrée en formation peut étre postérieure a la signature du
contrat dans la limite d’'une durée de 3 mois, c'est le cas généralement
quand le contrat est signé en juin, juillet et aodt.

DELAIS DE REPONSE :
48 heures

Contact : Matthieu BAAS
matthieu@formationplus.org

PARCOURS PASSERELLE :
https://www.onisep.fr/ressources/univers
-formation/formations/post-bac/bts-mana
gement-commercial-operationnel
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LIEU DE LA FORMATION :
Formation Plus Hauts de France
2 Rue de la Croix,

59600 Maubeuge

TARIF :
Aucun frais de scolarité
Financé par les OPCO

FORMATEUR :
Professionnel confirmé dans l’exercice de
ses fonctions

DUREE DE LA FORMATION :

1350 heures sur 2 ans (parcours adapté en
fonction du profil)

En cas d’acquisition partielle ou de bénéfices
de notes dans le dipldme correspondant, la
durée de formation sera adaptée

METHODOLOGIE ET MOYENS
PEDAGOGIQUES : \
Cours théorique et pratique en salle de \ Q/

cours et ateliers professionnels

SUIVI ET EVALUATION :
Evaluation tout au long de la formation
Passage d’examen sous forme ponctuelle

2 rue De La Croix - 59600 Maubeuge ® www.formationplus.org
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PROGRAMME DE LA FORMATION :

Notre programme de préparation suit le référentiel de ’Education nationale

A - CULTURE GENERALE ET EXPRESSION

Appréhender et réaliser un message écrit en respectant les contraintes de la langue écrite, synthétisant les informations
et répondant de fagon argumentée a une question posée en relation avec des documents lus ® Communiquer oralement
en vous adaptant a la situation et en organisant un message oral

B - LANGUE VIVANTE ETRANGERE
Compréhension de documents écrits ® Production écrite ® Compréhension de l'oral ® Production et interactions orales
C - CULTURE ECONOMIQUE, JURIDIQUE ET MANAGERIALE

Analyser des situations auxquelles I’entreprise est confrontée ® Exploiter une base documentaire économique, juridique
ou managériale ® Proposer des solutions argumentées et mobilisant des notions et méthodologies économiques,
juridiques ou managériales ® Etablir un diagnostic partiel ou complet préparant une prise de décision stratégique ®
Exposer des analyses et des propositions de maniére cohérente et argumentée

D - DEVELOPPEMENT DE LA RELATION CLIENT ET VENTE CONSEIL

Collecte, analyse et exploitation de I'information commerciale ® Vente conseil ® Suivi de la relation client e Suivi de la
qualité de services e Fidélisation de la clientéle ® Développement de clientéle

E - ANIMATION ET DYNAMISATION DE L'OFFRE COMMERCIALE

Elaboration et adaptation continue de ’offre de produits et de services ® Agencement de I’espace commercial ® Maintien
d’un espace commercial attractif et fonctionnel ® Mise en valeur de I'offre de produits et de services ® Organisation de
promotions et d’animations commerciales ® Conception et mise en place de la communication au sein de l'unité
commerciale e Analyse et suivi de 'action commerciale

F - GESTION OPERATIONNELLE

Fixation des objectifs commerciaux ® Gestion des approvisionnements et suivi des achats ® Gestion des stocks ® Suivi des
réglements e Elaboration des budgets ® Gestion des risques liés a I'activité commerciale ® Participation aux décisions
d’investissement e Analyse des performances ® Mise en ceuvre le reporting ® Conception et mise en ceuvre de la
communication commerciale externe de 'unité commerciale ® Analyse et suivi de 'action commerciale

G - MANAGEMENT DE L'EQUIPE COMMERCIALE

Evaluation des besoins en personnel ® Répartition des taches e Réalisation de plannings ® Organisation du travail e
Recrutement et intégration ® Animation et valorisation de I’équipe ® Evaluation des performances individuelles et
collectives de I’équipe ® Individualisation de la formation des membres de ’équipe

Compétences attestées

Assurer la veille informationnelle ® Réaliser et exploiter des études commerciales ® Vendre dans un contexte omnicanal
e Entretenir la relation client e Elaborer et adapter en continu 'offre de produits et de services ® Organiser 'espace
commercial ® Développer les performances de ’espace commercial ® Concevoir et mettre en place la communication
commerciale ® Evaluer ’action commerciale ® Gérer les opérations courantes ® Prévoir et budgétiser I’activité ® Analyser
les performances e Organiser le travail de ’équipe commerciale ® Recruter des collaborateurs ® Animer I’équipe
commerciale ® Evaluer les performances de ’équipe commerciale
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