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A LT E R N A N c E Le titulaire du BTS Management Commercial Opérationnel a pour

perspective de prendre la responsabilité de tout ou partie d'une
@ unité commerciale, lieu physique ou virtuel, permettant a un client
potentiel d'accéder a une offre de produits ou de services, magasin,

supermarché, hypermarché, agence commerciale, site, marchand...

Il remplit les missions suivantes : management de I'unité commerciale,
m BTS m co gestion de la relation avec la clientéle, gestion et animation de l'offre

de produits et de services, recherche et exploitation de I'information

nécessaire a l'activité commerciale.

v Aprés un Bac ou un niveau 4

o P E BAT I o “ “ E L (titre professionnel - certification RNCP)

v/ Contrat d'apprentisage ou de professionnalisation

2025-2027 v Autres modalités

® PRE-REQUIS & ACCES

87 % 675 H

de formation sur différents mo-
dules de compétences par an sur
2 ans

de réussite globale aux examens
dans le cadre des formations en
alternance en 2024.

RYTHME

Contrat de 24 mois pour 1350 heures en centre de -

formation.

2 jours par semaine en formation.
3 jours par semaine en entreprise.

METIERS CIBLES

Second de rayon, assistant chef de rayon, direc-
teur-adjoint de magasin, animateur des ventes,
conseiller de vente, vendeur conseil, marchandiseur...




BLOC DE
COMPETENCES

Assurer la veille commerciale

Réaliser et exploiter des
études commerciales

DEVELOPPER
LARELATION Vendre dans un contexte
ET ASSURER omnicanal
LAVENTE CONSEIL
Entretenir la relation client
Elaborer et adapter en
continu l'offre de produits et
de services
Organiser lI'espace commercial
ANIMER ET , Développer les performances de
AL LIS L Ll |'espace commercial
COMMERCIALE
Concevoir et mettre en place la
communication commerciale
Evaluer I'action commerciale
Gérer les opérations courantes
ASSURERLA
GESTION Prévoir et budgétiser l'activité
OPERATIONNELLE
Analyser les performances
Organiser le travail de I'équipe
commerciale
ANIMER ET GERER Recruter des collaborateurs
L'ESPACE
COMMERCIAL

Animer I'équipe commerciale

Eyaluer les performances de

a
I'équipe commerciale

%> MISSIONS ENTREPRISE

v/ Organiser les opérations commer-
ciales et marketing (soldes, anima-
tions des ventes, lancement nouveaux
produits)

v/ Mise en rayon des produits, animer le
linéaire, optimiser la surface de vente
(merchandising)

v Gérer les stocks, les livraisons/com-
mandes/ approvisionnements

Former de nouveaux membres de I'équipe

Mise en oeuvre des outils de fidélisation
client

Analyse des indicateurs de performances de
I'espace commercial

Participer et animer les réunions d'équipe



PEDAGOGIE

= Mise en situation

» Etude de cas
PHOGBAMME » Learning By Doing

= Jeux de simulation

= Gestion de projets

= Suivi en entreprise
MODULES DE FORMATION

MODALITES
Culture génerale et expression D’EVALUATION

«» Selon les modalités fixées par
arrété ministériel

Anglais 70 h 70 h - Epreuves écrites ponctuelles
= Epreuves orales ponctuelles

90 h 90 h FINANCEMENT

= Prise en charge sur tarif OPCO.
Zéro reste a charge de la formation

Culture économique,
juridique et managériale

Développement de la relation pour l'employeur (hors secteur
client et vente conseil 132 h 132 h public) et I'alternant.
Gestion opérationnelle 90 h 90 h DIPLOME
= Brevet de Technicien Supérieur
Management de I'équipe 90 h 90 h Management Commercial Opéra-
tionnel.

TOTAL = Niveau 5, RNCP 38362, codes
NSF 310 et 312, délivré par
I'’éducation nationale, enregis-

trement France Compétences le
11.12.2023.

CANDIDATURE POURSUITE

Un référent Le titulaire du BTS MCO peut poursuivre son parcours en
Accompagnement individualisé vers 'Aternance licence ou Bachelor, dans les domaines du commerce, du
Ateliers d'accompagnement . .
management, de la distribution, du marketing, des
Booster son CV et sa lettre de motivation ressources humaines, etc.
dans sa recherche d'alternance

Le Groupe AFPAM Formation propose différentes forma-
tions en Bachelor, 1an:

Organiser sa rercherche d‘alternance - Marketing Commerce International

- Commerce, négociation

- Commerce e-Marketing

- Commerce Distribution

Mise en relation employeurs - Ressources Humaines

Optimiser le 1°" contact avec I'employeur

Réussir son entretien d'embauche

Speed dating / Job dating




ALTERNANCE

BY

C'EST A“SSIIII gfrf

d’inscription

PITCH BATTLE

4 minutes pour convaincre un jury
sur un théeme professionnel.

AFPAM DEAL

Challenge de Négociation et de Management.

PROGRAMME AMBASSADEUR

Nouer de nouveaux contacts, rendre visible
les forces et réalisations de |'alternance g
par les alternants. - :

BOUTIQUE EPHEMERE

Boutique pédagogique de vente en direct

BUREAU DES ETUDIANTS
BDE - Gérer par des étudiants AFPAM
pour les étudiants AFPAM.

NGAGE

Qualiopi » E

processus certifié

E N REPUBLIQUE FRANGAISE

La certification qualité a été délivrée au titre des catégories d'actions suivantes : MODELE AFAQ 26000 s
Actions de formation Q ualité

Bila_ns de :cmpétgnces . Progression *
Actions de formation par apprentissage AFNOR CERTIFICATION AFNOR CERTIFICATION

&\ ACCESSIBILITE B3 cONTACT

Groupe AFPAM Formation

Locaux totalement accessibles aux personnes a mobilité réduite.

Pour toute question d'accessibilité et d'adaptation des moyens 4 rue Jules Méline,
pédagogiques, logistiques, aménagements de certification, mises 51430 BEZANNES

en relation pourll’?daptatlon fju poste de travail, vous pouvez Tél. 03 26 86 26 26

contacter notre référente handicap :

Référente handicap contact@afpam-formation.fr
Isabelle SAILLARD www.afpam-formation.fr

Responsable Formation
isabelle.saillard@afpam-formation.fr
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