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Le métier

Le titulaire du BTS Management des Unités
Commerciales intervient dans une unité com-
merciale, c'est-a-dire un lieu physique ou vir-
tuel permettant a un client potentiel d'accéder
a une offre de produits ou de services (ex.:
magasin, supermarché, agence commerciale,
site marchand...).

Le diplomé, opérationnel, est susceptible
d'évoluer en ayant acces a des taches
d'encadrement.

Les missions

Le titulaire du BTS Management des Unités
Commerciales sera amené a prendre la respon-
sabilité de tout ou partie d'une unité commerciale
a travers 4 missions fondamentales :

— Management de I'unité commerciale

* Manager une équipe commerciale : recruter,
former, animer...

« Gérer une unité commerciale : définir des ob-
jectifs, gérer des équipements...

* Piloter des projets d'action commerciale ou de
management : concevoir et réaliser des actions,
des études...

— Gestion de la relation avec la clientéle
* Vendre

» Développer la relation de service

* Fidéliser le client

 Créer un trafic de clientéle

— Gestion et animation de I'offre de produits
et de services

* Participer a I'élaboration de I'offre de produits et
de services

» Mettre a disposition et animer I'offre de produits
et services

— Recherche et exploitation de I'information
nécessaire a I’activité commerciale

Les secteurs d'activité qui
recrutent :

La distribution alimentaire ou non alimentaire
(habillement, produits industriels, bricolage...),
les services aux professionnels ou aux particu-
liers (immobilier, banque...), etc.

Une formation tournée vers les

TIC (technologies de I'information et de
la communication)

La performance commerciale des entreprises
repose en grande partie sur la qualité de leur
systéme d'information. Les cours intégrent la pré-
sentation et I'exploitation des outils qui permet-
tent de mobiliser ce systéme d'information com-
me par exemple :

. la recherche d’informations sur le marché,
les produits, etc.

«  Jutilisation et I'enrichissement des bases de
données client, produit, etc.

Le recours aux TIC est systématique avec I'utili-
sation des réseaux informatiques, de matériels
nomades (ex: le lycée Albert Camus préte des
ordinateurs portables pour des missions ponc-
tuelles), de logiciels spécifiques...

Une formation en relation
étroite avec I'’entreprise

2 Une présence en entreprise renforcée...

Le partenariat développé entre le lycée Al-
bert Camus et les entreprises offre des sta-
ges intéressants pouvant déboucher sur une
embauche ou une poursuite d’étude.

L'étudiant consacre 12 a 14 semaines sur les
deux années de formation, dans une ou deux
entreprises d'accueil, qui lui confie(nt) des mis-
sions et la réalisation d’'un projet. Il est suivi par
un tuteur dans I'entreprise et un formateur.

... et validée par deux épreuves d'examen

* Analyse et conduite de la relation commer-
ciale :

Evaluation des aptitudes du candidat a prendre
en responsabilité des activités courantes dans
une unité commerciale et des connaissances
mobilisées a cette occasion (épreuve en cours
de formation — CCF).

* Projet de développement de I'unité commer-
ciale :

Evaluation des capacités de prise de décisions
commerciales sur un projet de développement
de l'unité commerciale : émergence du projet,
diagnostic et faisabilité, préconisation, mise en
ceuvre des solutions retenues, controle et suivi.



