
   

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

COMMERCE VENTE – GRANDE DISTRIBUTION 

BTS MANAGEMENT COMMERCIAL OPERATIONNEL 

 

COMPETENCES VISEES 

Le titulaire de ce BTS est formé pour prendre la responsabilité d'une unité commerciale de petite taille ou 

d'une partie de structure plus importante (boutique, supermarché, agence commerciale, site Internet 

marchand...). Dans ce cadre, il remplit les missions suivantes : management de l'équipe, gestion 

opérationnelle de l'unité commerciale, gestion de la relation client, animation et dynamisation de l'offre. En 

fonction de la taille de l'entreprise, il peut être chef de rayon, directeur adjoint de magasin, animateur des 

ventes, chargé de clientèle, conseiller commercial, vendeur-conseil, téléconseiller, responsable e-commerce, 

responsable d'agence, manageur de caisses, chef des ventes, etc. 

PUBLIC CONCERNE PRE-REQUIS 

Public dans le cadre d’un contrat d’apprentissage Etre diplômé d’un Bac STMG ; Bac Pro Métiers 
du Commerce et de la Vente ; Bac ES  

    Bonne pratique des outils bureautiques 
    Bon niveau expression écrite et orale 
 Aisance relationnelle 

 
LE CONTENU DE LA FORMATION 

Développement de la relation client et vente conseil 
Animation et dynamisation de l'offre commerciale 
Gestion opérationnelle 
Management de l'équipe commerciale 
Modules généraux : culture générale expression, culture économique juridique et managériale, 
anglais. 
 
OBJECTIFS 

Cette formation vous permettra d'acquérir et mettre en œuvre les savoirs et savoir-faire suivants : 
- Animer et dynamiser l'offre commerciale avec les apports du digital 
- Développer la relation client et la vente conseil physique et virtuelle 
- Assurer la gestion opérationnelle (objectifs commerciaux, stocks, budget, …) 
- Manager l'équipe commerciale 
 
 



POURSUITES D’ETUDES 

Licence pro commercialisation de produits et services ; Licence pro management des activités 
commerciales ; Responsable de développement commercial (réseau Négoventis) ; Responsable de la 
distribution (réseau Négoventis) ; Responsable en marketing, commercialisation et gestion (EGC)  

QUESTIONS PRATIQUES 

Adresse du lycée : Cité Scolaire Rive Gauche, 85 avenue Jean Baylet 31100 TOULOUSE 

Assistante du CFA :  

Noufila CHERIF - CHERIF.NOUFILA@ac-toulouse.fr 

 05 61 43 21 69 

Coordonnateurs pédagogiques du CFA Académique :  

 Pierre FOURNIER – pierre.fournier@ac-toulouse.fr 

 06 78 49 87 97  

 

Directeur Délégué aux Formations Professionnelles et Technologiques :  

Saïd MILA – said.mila@ac-toulouse.fr 

05 61 43 21 54 / 06 77 57 88 17 

 

Aide-mémoire suite à un entretien lors de JPO, d’un Job Dating, d’un entretien individuel : 

(qui ai-je rencontré ?  que m’a –t-on demandé de faire ? quelles démarches dois-je faire 
maintenant ? ais-je un contact particulier ?...) 
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Visitez notre site : maforpro.ac-toulouse.fr 
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