LE BTS MANAGEMENT
COMMERCIAL OPERATIONNEL



LE CONTEXTE DE LA RENOVATION

Des perspectives d’emploi favorables

Graphique 1 - Evolutions de I'emploi a I'horizon 2022 selon le scénario central
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Les mutations du contexte affectant
les métiers du commerce

Digitalisation de I'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

e Un management collaboratif, de proximité

Commercial

e La valeur ajoutée stratégique du personnel en contact pour maximiser
I'expérience client

e Une relation client qui integre systématiquement 'omnicanalité
e 'animation et la dynamisation de l'offre renouvelées, notamment / digital

Opérationnel

e Le recentrage sur la gestion opérationnelle

e La professionnalisation et le recours opérationnel systématique aux outils
digitaux



Les évolutions attendues du BTS MCO

Développement des
compeétences liées a la vente et a
la relation client

Ancrage opérationnel dans les
dimensions management et
gestion

Usage systématique des
ressources et outils digitaux




UNE ECRITURE DU BTS MCO EN BLOCS DE

Animation et dynamisation
de 'offre commerciale

Gestion opérationnelle

Management de I'équipe
commerciale

COMPETENCES

e BLOCS DE COMPETENCES

e Développer la relation client
et assurer la vente conseil

e Assurer la gestion
opérationnelle

e Manager I’'équipe
commerciale

UNITES CERTIFICATIVES

)

DEVELOPPEMENT DE LA RELATI
CLIENT ET VENTE CONSEIL

LA

GESTION OPERATIONNELLE

MANAGEMENT DE

COMMERCI

I

'EQUIPE
ALE

\




Ecrans tactilesy |
Bornes interactives |

hti;ourel:?wolo:&n/ I M;
o en%
| A




WEB TO STORE

Inciter le deplacement client en boutique
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Click& Click&
Reserve Collect
des Frangals achéetent des clients pléebiscitent
toujours en magasin et ce mode de livraison

préfarent l'experience
en boutigque,

+80% +25%

de conversion online de CA online
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cde CA online
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Tablette
vendeur

775

des consommateurs
francais ont renonceé
a un achat faute de
stock en boutique.

+25%

de produits vendus
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IN STORE

Faciliter |la mobilite
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POS

60

des francais affirment
que les files d'attente
restent leurs + grande
frustration en
ooutique,

+15%

de CA magasin

10%

.

Clienteling

583

des consommateurs
jugent essentiel |a
proposition d'une
axpérience
personnalisée,

+5%
d'upsell / cross sell
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Froportion
d'enseignes équipées
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Stock
unifie

54

des internautes francais

gdecus par une rupture se

tournent vers une aultre
anseigne,

3
renoncent méme a
leur achat.

30%

de ruptures en moins
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SHIP FROM STORE

Reéduire la rupture produit sur le web et en boutique
& optimiser I'ecoulement des stocks
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Express
Delivery

7 3%

des consommateurs
veulent étre livres le
jour méme en moins
de 4h,

+10%

de conversion anline

< S‘)(_. Proportion d'enseignes
quipees
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Une grille horaire repensee

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

M~

1¢" année 2¢me année

Modules de formation

Volume horaire

Professeu Professeu

TD ) Cours TD ) Par an et par éleve
(a titre indicatif)
Culture générale et expression 1 1 3 1 3 60 60
Langue vivante étrangere 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
) 2 4 10 2 8 180 150
conseil
Animation et dynamisation de l'offre
. 3 2 3 3 9 150 180
commerciale
Gestion opérationnelle 2 2 6 2 2 6 120 120
Management de I'équipe commerciale 2 2 6 2 2 6 120 120
Enseignement facultatif langue vivante étrangere
2 2 2 60 60
pi
Entrepreneuriat 2 2 2 2 120
. . .. T 120
Parcours de professionnalisation a I'étranger 2 2 2 2



