BTS MANAGEMENT

COMMERCIAL OPERATIONNEL

y) APPRENTISSAGE
Vous voulez prendre la responsabilité opérationnelle
de tout ou partie d'une unité commerciale

COMPETENCES VISEES

* Développer et gérer la relation client

* Assurer la vente-conseil

* Animer et dynamiser l'offre commerciale
» S'assurer de la gestion opérationnelle

* Manager une équipe commerciale

PUBLIC CONCERNE

* Avoir entre 16 et 29 ans
« Etre titulaire d’'un Baccalauréat

* Accessibilité aux personnes en situation
d’handicap
MODALITES D'ACCES

* Avoir signé un contrat d'apprentissage

* Parcours en 3 ans : possibilité daménager le
parcours de formation

DELAIS D'ACCES

* Inscription a partir de février
Pour une rentrée différée, nous consulter

CONTENU DE LA FORMATION

Développement de la relation client et vente conseil

* Collecte, analyse et exploitation de l'information
commerciale

* Vente conseil, suivi de la relation client

* Suivi de la qualité de services

* Fidélisation et développement de clientele
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DUREE & DATES

Animation et dynamisation de I'offre commerciale
* Elaboration et adaptation continue de l'offre

de produits et de services
* Agencement de I'espace commercial

* Maintien d'un espace commercial attractif
et fonctionnel

* Mise en valeur de l'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

* Conception et mise en oeuvre de la communication
commerciale externe de 'unité commerciale

* Analyse et suivi de I'action commerciale

Gestion opérationnelle

¢ Fixation des objectifs commerciaux

* Gestion des approvisionnements

* Suivi des achats et des stocks

* Suivi des reglements

+ Elaboration des budgets

* Gestion des risques liés a l'activité commerciale
* Participation aux décisions d'investissement

* Analyse des performances

* Mise en oeuvre du reporting

Management de I'équipe commerciale
« Evaluation des besoins en personnel
* Répartition des taches

* Réalisation de plannings

* Organisation du travail

* Recrutement et intégration

* Animation et valorisation de I'équipe
* Evaluation des performances
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CULTIVONS LES REUSSITES

Formation par alternance

a ORMOY-LA-RIVIERE




MODALITE D'EVALUATION

* Diplome d'Etat délivré par le Ministére
de I'Education Nationale a partir d'épreuves
terminales en fin de cycle

POURSUITE D'ETUDES

* Licence pro du domaine commercial

* Licence LMD (L3 en économie-gestion ou
en sciences de gestion)

« Ecole supérieure de commerce ou de gestion

DEBOUCHES

* Conseiller de vente et de services
* Vendeur/conseil

* Charge de clientele

* Chargé du service client

* Marchandiseur

* Manageur adjoint

* Second de rayon

* Manager d'une unité commerciale

COORDONNEES

METHODE PEDACOCIQUE

¢ Classe informatique

* Salles de cours équipées en matériel
multimédia

* Accompagnement particulier pour
les candidats avec une Reconnaissance
deTravailleur Handicapé (RQTH)
en partenariat avec la Chambre des Métiers
et la Chambre de Commerce

* |nternat

COUT DE LA FORMATION

Consulter la grille tarifaire sur le site internet :
le colt de la formation est pris en charge par les
branches professionnelles (OPCO)

Seuls les frais de restauration et éventuellement
d’hébergement restent a la charge de l'apprenti

MFR

CULTIVONS LES REUSSITES

Formation par alternance

a ORMOY-LA-RIVIERE




