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LE CONTEXTE DE LA RÉNOVATION 
Des perspectives d’emploi favorables 



Les mutations du contexte affectant 
les métiers du commerce 

Digitalisation de l’uc ,de son activité et de la 
relation client dans un contexte omnicanal 

Développement  du commerce en ligne mais 
aussi renouveau du commerce de proximité 

Multiplication des formats, concepts et 
cohabitation des méthodes de vente 



Les attentes de la profession 
concernant les titulaires d’un BTS MCO 

Management 

• Un management collaboratif, de proximité 

Commercial 

• La valeur ajoutée stratégique du personnel en contact pour maximiser 
l’expérience client 

• Une relation client qui intègre systématiquement l’omnicanalité 

• L’animation et la dynamisation de l’offre renouvelées, notamment / digital 

Opérationnel 

• Le recentrage sur la gestion opérationnelle 

• La professionnalisation et le recours opérationnel  systématique aux outils  
digitaux 

 



Les évolutions attendues du BTS MCO 

Ancrage opérationnel dans les 
dimensions management et 

gestion 

Développement des 
compétences liées à la vente et à 

la relation client 

Usage systématique des 
ressources et outils digitaux 



UNE ÉCRITURE DU BTS MCO EN BLOCS DE 
COMPÉTENCES 

• BLOCS DE COMPETENCES DOMAINES  D’ACTIVITES 
PROFESSIONNELLES 

• Développer la relation client 
et assurer la vente conseil 

Relation client et vente 
conseil 

• Animer et dynamiser l’offre 
commerciale 

Animation et dynamisation 
de l’offre commerciale 

• Assurer la gestion 
opérationnelle Gestion opérationnelle 

• Manager l’équipe 
commerciale 

Management de l’équipe 
commerciale 

UNITÉS CERTIFICATIVES 

UNITÉS CERTIFICATIVES 

DÉVELOPPEMENT DE LA RELATION 
CLIENT ET VENTE CONSEIL 

ANIMATION ET DYNAMISATION 
DE L’OFFRE COMMERCIALE 

GESTION OPÉRATIONNELLE 

MANAGEMENT DE L’ÉQUIPE 
COMMERCIALE 











Une grille horaire repensée 

 

Modules de formation 

1ère année 2ème année 
1ère 

année 

2ème 

année 

Cours TD 
Professeu

r 
Cours TD 

Professeu

r 

Volume horaire 

Par an et par élève 

(à titre indicatif) 

Culture générale et expression 1 1 3 1 1 3 60 60 

Langue vivante étrangère 1 2 5 1 2 5 90 90 

Culture économique, juridique et managériale 4 4 4   4 120 120 

Développement de la relation client et vente 

conseil 
2 4 10 2 3 8 180 150 

Animation et dynamisation de l’offre 

commerciale 
3 2 7 3 3 9 150 180 

Gestion opérationnelle 2 2 6 2 2 6 120 120 

Management de l’équipe commerciale 2 2 6 2 2 6 120 120 

Total 15 13 41 15 13 41     

Enseignement facultatif langue vivante étrangère 

2 
2 2 2 2 60 60 

Entrepreneuriat 2   2 2   2 

  

120 

  

Parcours de professionnalisation à l’étranger 2   2 2   2 
120 

  

Contre 22 + 9 actuellement 
soit 41H prof vs. 40 H 


