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LE PROCESSUS
D’ADMISSION

1- CANDIDATURE

2 - ETUDE & VALIDATION DU DOSSIER
3 - ENTRETIEN D’ADMISSION

4 - ACCOMPAGNEMENT

DANS VOS RECHERCHES

NIVEAU 5 (EU)

120 ECTS

Dipldme d’Etat délivré par le Ministére

de ’Enseignement Supérieur et de la

Recherche

POURQUOI CHOISIR
CETTE FORMATION ?

En BTS MCO, I'étudiant aura pour
missions de gérer et animer une
unité commerciale, de développer
la relation client, de piloter I'offre de
produits et services, et d’exploiter
les informations  essentielles
a3 lactivité commerciale pour
optimiser les performances de
I'entreprise.

Le titulaire de ce BTS a pour perspective de
prendre la responsabilité de tout ou partie d’une
Unité Commerciale.

Dans le cadre de son activité professionnelle, il
remplira les missions suivantes:

- Prendre en charge la relation client dans sa
globalité

- Animer et dynamiser 'offre

- Assurer la gestion opérationnelle de I'unité
commerciale et de son équipe

Cette polyvalence fonctionnelle s’inscrit dans
un contexte commercial digitalisé visant 3
mettre en ceuvre la politigue commerciale du
réseau et ou de I'unité commerciale.

Il peut étre amené a créer ou reprendre une unité
commerciale en qualité de Chef d’entreprise.

Il est possible de s’inscrire en Licence aprés un
BTS MCO, en Bachelor Marketing ou en Bachelor
Communication.

POURQUOI CHOISIR WESFORD ?

' §*| Plus de 30 ans d’expérience

&3 Titres certifiés
~
w Candidature gratuite

02 ¢
,-@ ccompagnemen
*
** Insertion professionnelle
®
Q Proximité

CULTURE GENERALE ET EXPRESSION

Entrainement a I'analyse et a la synthése 3 partir de textes
d’actualité

Exposés oraux, analyse et résumé d’un texte

Langue vivante étrangere

Expression écrite :

Compréhension de documents écrits
Production écrite

Expression orale :

Compréhension de I'oral
Productions et interactions orales

LANGUE VIVANTE ETRANGERE

Expression écrite :

Compréhension de documents écrits
Production écrite

Expression orale :

Compréhension de I'oral
Productions et interactions orales

CULTURE ECONOMIOQUE, JURIDIQUE ET
MANAGERIALE

L'intégration de I'entreprise dans son environnement
La régulation de I'activité économique

L'organisation de I'activité de I'entreprise

L'impact du numérique sur la vie de I'entreprise

Les mutations du travail

Les choix stratégiques de I'entreprise

DEVELOPPER LA RELATION CLIENT ET
ASSURER LA VENTE CONSEIL

lls en parlent mieux que nous

Assurer la veille informationnelle

Rechercher, mettre 3 jour et analyser I'information pour la
prise de décision.

Réaliser et exploiter des études commerciales

Définir la méthodologie, recueillir et analyser les données
Vendre dans un contexte omnicanal

Préparer la vente, conseiller le client, conclure.

Entretenir la relation client

Suivre les attentes, évaluer I'expérience, fidéliser et accroitre
la valeur client.

LE PROGRAMME :

ASSURER LA GESTION OPERATIONNELLE

Gérer les opérations courantes :

Approvisionnements, gestion des stocks, suivi des
reglements et de Ia trésorerig, fixation des prix, gestion des
risques

Prévoir et budgétiser I'activité :

Fixer des objectifs, élaborer des budgets, participer aux
décisions d’investissement

Analyser les performances :

Créer et analyser un tableau de bord, évaluer la rentabilité,
enrichir le systeme d’information, proposer des corrections et
rendre compte

ANIMER ET DYNAMISER LOFFRE
COMMERCIALE

Elaborer et adapter I'offre de produits et services

Organiser et valoriser 'espace commercial

Développer les performances de I'espace commercial
Concevoir et mettre en ceuvre la communication commerciale

MANAGER L'EQUIPE COMMERCIALE

Organiser le travail de I'équipe commerciale

Planifier les ressources, répartir les tches, respecter la
Iégislation.

Recruter des collaborateurs

Identifier les besoins, participer au recrutement, intégrer les
Nouveaux.

Animer I'équipe commerciale

Communiquer, motiver, accompagner, gérer les conflits et
risques.

Evaluer les performances de 'équipe

Analyser les performances, proposer des actions
d’accompagnement.

AL OPERATIONNEL




REGLEMENT D’)EXAMEN eee
LES MODALITES

Culture générale et expression : En Alternance : au rythme de 2

jours de cours par semaine et 3
Langue Vivante 1:
Epreuve écrite 0@
Epreuve orale . En formule DECLIC : stages en

jours en entreprise.

entreprise obligatoires.

Culture économique, juridique et manageériale . En Formation Continue

. VAE, CPF...(nous consulter)

Développement de la relation client et vente conseil

Animation et dynamisation de I'offre commerciale

Gestion opérationnelle
Management de I'équipe commerciale

Epreuve facultative
Engagement citoyen
Langue vivante 2

LES DEBOUCHES
«  Responsable adjoint 9 CAMPUS

¢ Chef des ventes Alés, Avignon, Clermont-Ferrand,
Marseille, Nimes, Montpellier, Perpignan,
' Chef de rayon Saint-Etienne et Valence

« Responsable e-commerce

« Responsable de drive

LES CONDITIONS

. Niveau scolaire : Etre titulaire d’un niveau 4 (BAC)
. Avoir satisfait 3 I’étude du dossier et aux épreuves de sélection.

ET ENSUITE ?

. Entrée dans la vie active

. Poursuite d’études en BAC+3

. Inscription aux concours de la fonction publique cat. B
. Concours d’entrée en écoles de commerce

WESFORD
IFC ALES IFC AVIGNON IFC MARSEILLE IFC MONTPELLIER IFC NIMES IFC PERPIGNAN IFC ST ETIENNE IFC VALENCE CLERMONT-FERRAND
04 66 3040 92 0490141590 0491321929 04 67655085 04662974 26 0468674289 047792150 0475853644 0463301130
aleseifc.fr avignongifc.fr marseillegifc.fr montpelliergifc.fr nimeseifc.fr perpignangifc.fr stetiennegifc.fr valencegifc.fr infoewesford-clermont.fr

f d" ] >
Version 1 In

www.wesford.ifc.fr




