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CRITERES D’ENTREE :

Public :
» Personnes de 16 ans et + souhaitant compléter sa
formation ou en recherche d’emploi ou salarié

Pré-requis :
« Etre titulaire d’un bac ou titre de niveau 4

Sélection :
- Les aptitudes et motivation sont identifiées sur tests et
entretien individuel

Tarif & Contact :

0 € sous statut apprenti-e et alternant-e
Nous consulter pour les stagiaires de la formation professionnelle

¥ commerce-vente@ifa-rouen.fr
&, 0235528542

*pour les personnes en situation de handicap, des référentes handicap sont a votre
disposition pour adapter la prestation si nécessaire. % referenthandicap@ifa-rouen.fr

ﬁ 2 ans/ Septembre @ 1semaine / 2 en entreprise  « Q a Présentiel & Distanciel

RNCP CPF
38362 377908

BTS - MANAGEMENT COMMERCIAL OPERATIONNEL
Diplome neconnu pan, ( Eat - Bac2 (nivean, 5) e o

STATUTS ET FINANCEMENTS :

Contrat
d’apprentissage

S
Contrat

de professionnalisation

Formation
continue

FEGION
NORMANDIE

DE 16 A 29 ANS :

Apprenti-e en CDD en entreprise

Codt de formation pris en charge totalement
par ’OPCO de I'employeur du secteur privé

TOUS PUBLICS :
Alternant-e en CDD ou CDI

Colt de formation pris en charge totalement
ou partiellement par 'OPCO de I'employeur

TOUS PUBLICS :

Stagiaire en formation professionnelle, VAE

Financement possible par la Région, France
Travail, les OPCO, le CPF, etc.
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ONTENU

- t Evaluation en contréle continu & épreuves ponctuelles

®
Développement de la relation client et vente conseil Culture économique, juridique et managériale
Assurer la veille informationnelle « Réaliser des études commerciales « Vendre Analyser I'environnement de I'entreprise « Comprendre les enjeux
« Entretenir la relation client. économiques actuels « Appréhender le cadre juridique des affaires « Evaluer les
décisions managériales.
© 228 h— T RNCP383628C01 ————— S~ @342n
Animation, dyi isation de I'offre commerciale Communication en langue vivante étrangere
Elaborer et adapter I'offre « Organiser I'espace commercial  Développer Communiquer a I'écrit et a I'oral en contexte professionnel » Maitriser le
les perf. de I'espace commercial Concevoir et mettre en place la com. vocabulaire commercial « Echanger avec une clientele étrangere « Rédiger des
Commerciale « Evaluer I'action commerciale. documents professionnels.
@152 h — S RNCP383628C02 —— ~ @i2h
Gestion opérationnelle Culture générale
Gérer les opérations courantes « Prévoir et budgétiser I'activité Appréhender les grands enjeux du monde contemporain « Analyser et
« Analyser les perf. synthétiser un corpus de documents « Développer une argumentation
structurée « Maitriser I'expression écrite et orale.

@ 152h — T RNCP383628C03 ———— S~ O152n
Management de I’équipe commerciale
Organiser le travail de I'équipe « Recruter des collaborateurs « Animer I'équipe
« Evaluer les perf.de I'équipe.

@152 h — S RNCP383628C04 ——

— Au terme de la formation Led + de la formation
je serai Ca pa ble de : Le BTS Management Commercial Opérationnel est une formation qui offre

de nombreux débouchés dans tous types d’unités commerciales. Il s’agit
Prendre la responsabilité opérationnelle de tout ou partie d’une unité d’un diplédme de référence pour les métiers du commerce. Vous pouvez
commerciale, la relation client, I'animation et la dynamisation de I'offre. valider les compétences par bloc de compétences.

« Assurer la gestion opérationnelle de I'unité commerciale, le

Lo ) —0 Rémunération
management de son équipe commerciale

« Cette formation vous permet d’emmagasiner de I'expérience tout
« Développer la relation client et la vente conseil (qualité, fidélisation, en étant rémunéré(e)
collecte, analyse)

- Elaborer et adapter I'offre —o Blocs professionnels
* Les séances sont dispensées par des formateurs exercant ou ayant

» Organiser les promotions et les animations commerciales B X
exercé sur le terrain

« Fixer des objectifs commerciaux

« Gérer les stocks, approvisionnements ~—O Sorties culturelles et pédagogiques
- Différentes sorties sont organisées pendant la formation pour vous

» Analyser les performances et effectuer le reporting N >
permettre d’enrichir vos connaissances
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9 IFA Campus - 11 Rue du tronquet - 76130 Mont-Saint-Aignan ¥ accueil@ifa-rouen.fr ‘ @ www.ifa-rouen.fr
Pour plus d’info, consulter nos p formation sur ifa-rouen.fr, les fiches RNCP sur francecompetences.fr et les indicateurs sur inserjeunes.education.gouv.fr
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