Objectifs
BTS Former des jeunes techniciens a prendre la responsabilité opérationnelle de tout ou
partie d'une Unité Commerciale. Prendre en charge la Relation Client ainsi que I'ani-
mation et la dynamisation de l'offre.

MO g

Dynamisme, autonomie, esprit de synthése et d'analyse, sens de l'initiative, persévé-
rance et aisance relationnelle.

Le jeune Technicien Supérieur MCO (Management Commercial Opérationnel) peut accéder a des

Finalités profesmnnellles postes tres divers en fonction de ses goUts, de ses aptitudes et du type de structure commerciale.

- Assistant chef de produit
- Chargé d'études
- Assistant du responsable des promotions

Domaine
du marketing

- Assistant chef de rayon
- Assistant responsable de point de vente

Deiaine - Attaché commercial
dela - Chargé de clientele
vente - Responsable de secteur

- Responsable Adjoint

- Manager

- Responsable Secteur de
département



Les actions réalisables en entreprise

La liste des actions ci-dessous vous donne une premiere idée des travaux que vous pouvez et devez étre
amenés a réaliser au sein des différents services d'une entreprise. Elles s'articulent autour des 4 fonctions
caractérisant l'activité du jeune technicien MCO.

Développement de la relation
client et vente conseil

- Collecte, analyses et exploitation

de l'information commerciale
- Vente conseil
- Suivi de Relation Client
- Suivi de la qualité de services
- Fidélisation de la clientele
- Développement de la clientéle

Les cours

- Développement de la Rela-
tion Client et Vente conseil en
animation, dynamisation de
I'offre commerciale

- Gestion opérationnelle

- Management de I'équipe
commerciale

Management de I'équipe
commerciale

- Evaluation des besoins en
personnel

- Organisation du travail / plannings

- Recrutement et intégration

- Animation et valorisation de
I'équipe

- Evalutation des performances
inividuelles et collectives

- Individualisation de la formation
des membres de I'équipe

- Culture générale et expression

- Langue vivante Anglais (comp-
réhension écrite et orale)

- Culture économique, juridique
et managériale

Ces actions nécessitent |'uti-
lisation et la création d'outils
spécifiques tels que le phon-
ning, le mailing, Internet, des
compétences en matiere
de relation et de suivi de la
clientéle, ainsi qu'une capa-
cité d'organisation tant dans
le domaine de la communi-
cation événementielle que
celui de la promotion ou en-
core l'animation des salons.
Par ailleurs, le technicien sera
amené a réaliser des études
de marché, des enquétes
quantitatives, qualitatives ou
encore de satisfaction, mais
aussi des documents de
communication.
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