[cmﬁJE &

SPARCOURS

EST UNWE

CODE DIPLOME : 32031213 CODE RNCP : 38362

OBJECTIFS

Le titulaire du BTS MCO a pour perspective de prendre la responsabilité opérationnelle de tout ou partie d’une unité
commerciale. Une unité commerciale est un lieu physique et/ou virtuel permettant a un client potentiel d’accéder a une
offre de produits ou de services.

Le titulaire du BTS MCO prend en charge la relation client dans sa globalité ainsi que I'animation et la dynamisation de
l'offre. Il assure également la gestion opérationnelle de ['unité commerciale ainsi que le management de son équipe com-
merciale. Cette polyvalence fonctionnelle s'inscrit dans un contexte d’activités commerciales digitalisées visant & mettre
en ceuvre [a politique commerciale du réseau et/ou de ['unité commerciale.

Le titulaire du BTS MCO exerce son métier en autonomie en s’adaptant a son environnement professionnel.

Activités visées :

- Développement de la relation client et vente conseil

- Animation et dynamisation de ['offre commerciale

- Gestion opérationnelle

- Management de ['équipe commerciale

ENTREPRISE D°ACCUEIL

Le titulaire du BTS MCO exerce ses activités essentiellement dans :

- des entreprises de distribution des secteurs alimentaires ou spécialisés,

- des unités commerciales d’entreprises de production,

- des entreprises de commerce électronique,

- des entreprises de prestation de services.

- des associations @ but lucratif dont l'objet repose sur la distribution de produits et/ou de services.

Ces organisations s’adressent aussi bien a une clientéle de particuliers que de professionnels.

CERTIFICATEUR NIVEAU de SORTIE

Ministére de l'enseignement supérieur et de la recherche
Date de 'enregistrement : 11-12-2023

Date d’échéance de l'enregistrement : 31-12-2028

Titre reconnu par I'Etat de niveau 5, équivaut 3 un BAC+2

CONTACT CFP-CFA MONTPLAISIR

-ddd

‘ F ﬂ Enseipnement
cufhollque




DUREE DE LA FORMATION

CONTRAT D’APPRENTISSAGE
1350 heures (sur 2 ans)
Démarrage en septembre

CONTRAT DE PROFESSIONNALISATION
1124 heures (sur 2 ans)
Démarrage en septembre

COUT DE LA FORMATION

La formation est éligible a la prise en charge financiére par ['Opérateur de Compétences (OPCO) de U'entreprise d"accueil.

CONTRAT D’APPRENTISSAGE
Codt annuel moyen préconisé par France Compétences :
6880 €

CONTRAT DE PROFESSIONNALISATION

9.90 eurosTTC/heure
TVA non applicable selon 'Art.293b du code général des impdts

DUREE DU CONTRAT

RYTHME DE LALTERNANCE

2 ans, modulable en fonction du positionnement*
(jusqu’a 1 an supplémentaire pour les personnes en
situation de handicap).

* Positionnement : Personnalisation du parcours possible en
fonction du parcours antérieur et des résultats d’une évalua-
tion diagnostique, avec entrée décalée sur parcours possible.

En moyenne 2 jours au centre de formation, 3 jours en
entreprise.

Plus une vingtaine de jours supplémentaires par an au
centre de formation.. Le calendrier peut varier pour te-
nir compte des périodes d’activité fortes en entreprise.

PREREQUIS

CONTRAT D’APPRENTISSAGE

° Age : jusqu'a 29 ans révolus. Autres profils, nous
contacter

° Niveau d’entrée : Titulaire d’un bac général, tech-
nologique ou professionnel.

° Motivation d exercer le métier visé et pour la
formation en alternance.
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CONTRAT DE PROFESSIONNALISATION

° Age : jusqu'a 25 ans révolus. Autres profils, nous
contacter

° Niveau d’entrée : Titulaire d’un bac général, tech-
nologique ou professionnel.

° Motivation 3 exercer le métier visé et pour la
formation en alternance.



METHODES MOBILISEES

Formation par alternance.
Les formateurs construisent des séquences d’apprentissage selon le programme de formation et le métier préparé.
Des outils de liaison relatifs au suivi de l'apprentissage sont mis en place, en particulier le livret d'apprentissage dont

['utilisation est obligatoire.

e Trois visites de suivi sont menées par les formateurs durant la formation, et un dialogue régulier est noué avec les

tuteurs.
e  Pédagogie active privilégiant :
- Les mises en situation (exercices pratiques, jeux de rdle)

- La mobilisation des savoirs acquis en cours théoriques sur ['élaboration de projets

- Une organisation coopérative des apprentissages
- Accompagnement personnalisé
- Environnement numérique de travail : Ecole Directe et Teams

CONTENU de la FORMATION

Matiéres générales :

o Culture générale et expression

= Anglais

o Culture économique, juridique et managériale

Matiéres professionnelles :

- Développement de la relation client et vente conseil
= Animation et dynamisation de l'offre commerciale

= Gestion opérationnelle

MODALITES D’EVALUATION

EVALUATION CERTIFICATIVES/SESSION D'EXAMEN

Afin d’aider Uapprenti(e) & progresser, des évaluations

réquliéres lui permettent de se situer par rapport aux objectifs

3 atteindre :

o Evaluation des acquis en centre de formation (Quizz, QCM,
Devairs surveillés, Productions personnelles, Entrainement
aux épreuves/BTS Blancs, Questionnaire oral...)

o Evaluation en entreprise (Entretiens tripartites avec le
Maitre d’apprentissage/Tuteur)

e Entretiens individuels d’évaluation formative, de
régulation, de bilan jusqu'a linscription 4 la certification
visée

e /4 conseils de formation et 4 bulletins de notes
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Sessions d'examen adaptées auxsivations de handicap.

Epreuves Coeflicient Type Forme
E1: Culture générake et expression 3 Ponciuelle Ecrite
2 : Communication en bngue vivante 3
étrangére
-E21 Compr éhension de lécit etopressonécie | 15 | Tonewele | Edite
- E22 Compr éhension de I'oral, production orale en 15 o Orale
confinu eten interaciion
£3: Cukure économique juridique et 3| ponctele | Evite
managériale
E4 : Développement de la relstion
«chient et vente consei et Animation, 3
dynamisation de [offre commerdale
- E41 Développem entde Ia relation dient et 3 ccF Orale
vente conseil
-E42 Anim ation, dynamisation de |'offre 3 CCF Orale
commerc\ale
E5: G é 3 Ponciuelle Ecrite
[E6 : Management de I équipe
commerciale 3 e Eoite
EF 1. Communication en langue vivante * Paonciuelle Orale
EF2 : Parcours de professionnalisation & |'étranger Ponctuelle Orale
EF3 : Entrepreneuriat Ponciuelle Orale

* La langue vivanie étrangére choisie au fire de | épreuve facultve est obligatirement
différente de celle choisie au fitre de |'épreuve obligatoire. Seuls les points au-dessus de la
moyenne peuvent fre pris en compte.

Les candidats titulaires d’'un BTS d'une autre spédalité, d'un DUT ou dun dipldme national de
niveau I ou supérieur seront, 3 leur demande, dispensés de subir I'épreuve U1 Qulture génrale
etexpression » ainsi que les unités U21 et U22 Communication en langue vivanie étrangére.

Les candidats titulaires d'un BTS dUne autre spédalité, dun DUT ou dune licence avant validé une
uritE dienseigrem entde droit, &conomie et managem ent au cours deleur formation seront, 3 leur
dem ande, dispensés de subir 'unité U3 « Culture conomique, juridique et managériale » définie
par |'arr&t du 15 fwrier 2018 (publié au JO du & mars 2018).
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REFERENCES : TAUX MOYENS DU CFP MONTPLAISIR

2024 2023 2022
Taux de réussite globaux CFP/CFA Montplaisir 80,0% 74,2% 72,6%
Taux de réussite BTS MCO 83,05 75,0% a0,0%
Taux de présentation a I'examen 100,0% 88,9% 90,9%
Taux de réussite BTS MCO
Académie de Grenoble 68,9% 72.2% NC
Insertion professionnelle 100,0% 54,5% 75,08
[enguéte réalisée 6 moisaprés la fin de formation )
En recherche d'emploi 0,0% 9,1% NC
Taux de poursuite d'étude 0,0% 3R4% 12,5%
NC =non communigué

APRES LA FORMATION

SUITES DE PARCOURS POSSIBLES / PASSERELLES :

- BACHELOR (3&me année) Marketing et communication, Conseiller financier et gestion de patrimoine, Management et
gestion des ressources humaines.

- Licence professionnelle du domaine commercial.

= Licence LMD (L3 en économiee gestion ou en sciences de gestion).

+ Ecole supérieure de commerce ou de gestion.

+ Ecole spécialisée (gcoles du réseau EGC, formations Négoventis etc.) par le biais des admissions paralléles.

DEBOUCHES PROFESSIONNELS :

Dés ['obtention du BTS : Avec expérience :

- Conseiller de vente et de services, - Chef des ventes,

- Vendeur/conseil, - Chef de rayon,

- Vendeur/conseiller e-commerce, - Responsable e-commerce,

- Chargé de clientéle, - Responsable de drive,

- Chargé du service client, - Responsable adjoint,

- Marchandiseur, - Manageur de caisses,

- Manageur adjoint, - Manageur de rayon(s),

- Second de rayon, - Manageur de la relation client,

- Manageur d’une unité commerciale de proximité. - Responsable de secteur, de département,
- Manageur d’une unité commerciale.
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