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Parcours « Management Commercial Opération‑
nel» 

 
ÊLeÊƟtulaireÊduÊbrevetÊdeÊtechnicienÊsupérieurÊManagementÊcommercialÊopéraƟonnelÊ(MCO)ÊaÊ
pourÊperspecƟveÊdeÊprendreÊlaÊresponsabilitéÊopéraƟonnelleÊdeÊtout 
ouÊparƟeÊd'uneÊunitéÊcommerciale. 
 
UneÊunitéÊcommercialeÊestÊunÊlieuÊphysiqueÊet/ouÊvirtuelÊpermeƩantÊàÊunÊclientÊpotenƟelÊ
d'accéderÊàÊuneÊoffreÊdeÊproduitsÊouÊdeÊservices. 
 
LeÊƟtulaireÊduÊBTSÊMCOÊprendÊenÊchargeÊlaÊrelaƟonÊclientÊdansÊsaÊglobalitéÊainsiÊqueÊl'anima-
ƟonÊetÊlaÊdynamisaƟonÊdeÊl'offre.ÊIlÊassureÊégalementÊlaÊgesƟon 
opéraƟonnelleÊdeÊl'unitéÊcommercialeÊainsiÊqueÊleÊmanagementÊdeÊsonÊéquipeÊcommerciale.Ê
CeƩeÊpolyvalenceÊfoncƟonnelleÊs'inscritÊdansÊunÊcontexteÊd'acƟvités 
commercialesÊdigitaliséesÊvisantÊàÊmeƩreÊenÊœuvreÊlaÊpoliƟqueÊcommercialeÊduÊréseauÊet/ouÊ
deÊl'unitéÊcommerciale. 
 
LeÊƟtulaireÊduÊBTSÊMCOÊexerceÊsonÊméƟerÊenÊautonomieÊenÊs'adaptantÊàÊsonÊenvironnementÊ
professionnel. 
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Une formation qui répond 
aux besoins 

UneÊfoisÊqueÊvousÊaurezÊobtenuÊ

votre BTSÊManagementÊCommer-

cialÊOpéraƟonnelÊ

vous serez confrontéÊàÊunÊ

choix crucialÊ: conƟnuerÊvosÊétudesÊ

ouÊbien intégrerÊleÊmarchéÊduÊ

travail. 

SiÊvousÊenvisagezÊdeÊcommencerÊ

à travailler lesÊdébouchésÊprofes-

sionnelsÊduÊBTSÊMCOÊ sontÊnom-

breuxÊcarÊdeÊnosÊjoursÊlesÊoffresÊ

d’emploisÊsontÊnombreusesÊetÊ

diversifiées. 

VousÊpouvezÊpoursuivreÊenÊlicenceÊ

professionnelleÊouÊintégrerÊuneÊ

EcoleÊSupérieureÊdeÊcommerceÊparÊ

laÊvoieÊdesÊAdmissionsÊParallèlesÊ:Ê

unÊmoduleÊdeÊpréparaƟonÊauxÊ

concoursÊvousÊseraÊproposéÊenÊ

2ndeÊannéeÊdeÊBTS. 

 

SelonÊlaÊnatureÊetÊlaÊtailleÊdeÊl’organisaƟonÊetÊenÊfoncƟonÊdeÊsonÊexpérienceÊ
etÊdesÊopportunités,ÊleÊƟtulaireÊduÊÊBTSÊManagementÊCommercialÊOpéraƟon-
nelÊpeutÊexercerÊsonÊacƟvité : 

¨ sousÊl’autoritéÊetÊl’encadrementÊd’unÊdirigeantÊdansÊleÊcadreÊd’uneÊunitéÊ
commercialeÊàÊÊgesƟonÊfortementÊintégrée, 

¨ enÊlargeÊautonomieÊlorsqu’ilÊestÊresponsableÊd’uneÊunitéÊcommercialeÊ
indépendanteÊouÊàÊgesƟonÊdéconcentrée. 

LeÊƟtulaireÊduÊÊBTSÊManagementÊCommercialÊOpéraƟonnelÊexerceÊsesÊacƟvi-
tésÊessenƟellementÊdansÊ: 

· desÊentreprises deÊdistribuƟonÊdesÊsecteursÊalimentairesÊouÊspécialisés, 

· desÊunitésÊcommercialesÊd’entreprisesÊdeÊproducƟon, 

· desÊentreprisesÊdeÊcommerceÊélectronique, 

 

CesÊentreprisesÊs’adressentÊaussiÊbienÊàÊuneÊclientèleÊdeÊparƟculiersÊ(grandÊ
public)ÊqueÊdeÊprofessionnelsÊ(entreprises,ÊadministraƟons,ÊprofessionsÊ
libérales,ÊarƟsans,Ê…)Ê 

« se formerÊenÊdeuxÊansÊauxÊméƟersÊliésÊauÊcommerceÊenÊpointÊdeÊventeÊdansÊdesÊ
secteursÊd’acƟvitéÊtrèsÊvariésÊ» 

Emplois concernés 

Rôle et place au sein de l’organisation 

-Êvendeur/conseilÊ; 
-Êvendeur/conseillerÊe-commerceÊ; 
-ÊchargéÊdeÊclientèleÊ; 
-ÊchargéÊduÊserviceÊclientÊ; 
-ÊmarchandiseurÊ; 
-ÊmanageurÊadjointÊ; 
-ÊsecondÊdeÊrayonÊ; 
-ÊmanageurÊd'uneÊunitéÊcommercialeÊdeÊproxi-
mité. 
AvecÊexpérienceÊ: 
-ÊchefÊdesÊventesÊ; 
-ÊchefÊdeÊrayonÊ; 
-ÊresponsableÊe-commerceÊ; 
-ÊresponsableÊdeÊdriveÊ; 
-ÊresponsableÊadjointÊ; 
-ÊmanageurÊdeÊcaissesÊ; 
-ÊmanageurÊdeÊrayon(s)Ê; 

-ÊmanageurÊdeÊlaÊrelaƟonÊclientÊ; 
-ÊresponsableÊdeÊsecteur,ÊdeÊdépartementÊ; 
-ÊmanageurÊd'uneÊunitéÊcommerciale. 
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CondiƟonsÊgénéralesÊd'exercice 
 

L'acƟvitéÊduÊƟtulaireÊduÊBTSÊ
MCOÊs'exerceÊauprèsÊdeÊlaÊclien-
tèleÊactuelleÊetÊpotenƟelleÊdeÊ
l'entreprise.ÊElleÊvarieÊenÊfonc-
ƟonÊdesÊstructures,ÊdesÊmissionsÊ
etÊdesÊstatutsÊdeÊl'organisaƟonÊ
quiÊl'emploie. 
 
LeÊƟtulaireÊduÊBTSÊMCOÊmaîtriseÊ
lesÊtechniquesÊessenƟellesÊdeÊ
managementÊopéraƟonnel,ÊdeÊ
gesƟonÊetÊd'animaƟonÊcommer-
ciale.ÊIlÊuƟliseÊsesÊcompétencesÊ
enÊcommunicaƟonÊdansÊsonÊ
acƟvitéÊcourante.ÊIlÊmetÊenÊ
œuvreÊenÊpermanenceÊlesÊappli-
caƟonsÊetÊtechnologiesÊdigitalesÊ
ainsiÊqueÊlesÊouƟlsÊdeÊtraitementÊ
de 
l'informaƟon. 
 
SesÊacƟvitésÊprofessionnellesÊ
exigentÊleÊrespectÊdeÊlaÊlégisla-
Ɵon,ÊdesÊrèglesÊd'éthiqueÊetÊdeÊ
déontologie.ÊEllesÊs'inscriventÊ
égalementÊdansÊunÊsouciÊcons-
tantÊdeÊluƩeÊcontreÊtoutesÊlesÊ
discriminaƟonsÊprofessionnelles,Ê
deÊpréservaƟonÊdeÊl'environne-
mentÊetÊdeÊcontribuƟonÊauÊdéve-
loppementÊdurable. 
 

Environnement de l'emploi 

 

LaÊdigitalisaƟonÊ:Ê 
 
LaÊdigitalisaƟonÊdeÊ l'unitéÊ commercialeÊphysiqueÊconduitÊàÊ repenserÊ l'organisaƟon,Ê l'assorƟmentÊ
effecƟfÊ (vs.Ê laÊdisponibilitéÊenÊ ligne),Ê l'agencementÊ (avecÊnotammentÊdesÊzonesÊdeÊstockage,ÊdesÊ
espacesÊ dédiésÊ auÊ clickÊ andÊ collect,Ê l'intégraƟonÊ d'ouƟlsÊ digitaux),Ê àÊ réorganiserÊ lesÊ rôlesÊ etÊ lesÊ
missionsÊdesÊpersonnelsÊetÊàÊfaireÊévoluerÊlesÊpraƟquesÊmanagériales. 
DansÊceÊcontexteÊlesÊapplicaƟonsÊnumériquesÊuƟliséesÊauÊseinÊdesÊpointsÊdeÊventeÊparÊlesÊclientsÊ
et/ouÊl'équipeÊcommerciale,ÊcontribuentÊàÊaméliorerÊlesÊperformances,ÊàÊenrichirÊl'offre,ÊàÊgénérerÊ
duÊtraficÊetÊàÊopƟmiserÊl'expérienceÊclient. 
LaÊdigitalisaƟonÊseÊtraduitÊégalementÊparÊleÊdéveloppementÊdeÊcanauxÊdeÊventeÊcomplémentairesÊ
permeƩantÊdeÊfaciliter,Êd'accompagnerÊlesÊparcoursÊd'achatÊdiversifiésÊdesÊclientsÊetÊd'enrichirÊleurÊ
expérience.ÊElleÊimpliqueÊnotammentÊl'uƟlisaƟonÊd'ouƟlsÊdeÊcommunicaƟonÊciblantÊdirectementÊleÊ
clientÊetÊdesÊdémarchesÊcommercialesÊexploitantÊlesÊréseauxÊsociaux. 
 
L'évoluƟonÊdesÊformats,ÊdesÊconceptsÊetÊlaÊcohabitaƟonÊdesÊméthodesÊdeÊventeÊ: 
 
LeÊ contexteÊ déterminéÊ parÊ l'évoluƟonÊ enÊ conƟnuÊ deÊ laÊ demandeÊ maisÊ égalementÊ parÊ celleÊ deÊ
l'offreÊconcurrenƟelle,ÊlesÊsynergiesÊrecherchéesÊetÊdevenuesÊinévitablesÊentreÊlesÊunitésÊcommer-
cialesÊphysiquesÊetÊvirtuellesÊfontÊévoluerÊàÊlaÊfoisÊlesÊconceptsÊdeÊventeÊetÊlesÊformatsÊdesÊunitésÊ
commerciales,ÊtransformentÊlesÊpostesÊetÊlesÊméƟersÊexigeantÊdesÊpersonnelsÊenÊcontactÊd'appor-
terÊdavantageÊdeÊvaleurÊajoutéeÊparÊrapportÊauxÊautresÊcanauxÊdeÊdistribuƟon.ÊIlÊs'agitÊàÊcetÊ égardÊ
deÊretrouverÊdeÊnouvellesÊsourcesÊdeÊdifférenciaƟon. 
Globalement,Ê ilÊ estÊ essenƟelÊ deÊ fournirÊ auxÊ clientsÊ leÊ niveauÊ deÊ serviceÊ exigéÊ àÊ traversÊ tousÊ lesÊ
canaux.ÊIlÊs'agitÊdeÊs'interrogerÊsurÊlaÊfaçonÊdontÊonÊpeutÊmieuxÊservirÊlesÊclients,ÊréduireÊlesÊcoûtsÊ
et,Êfinalement,ÊaugmenterÊ lesÊventesÊenÊconjuguantÊdeÊfaçonÊcohérenteÊtousÊlesÊcanauxÊpourÊenÊ
maximiserÊlesÊbénéfices. 
 
L'impactÊdeÊl'omnicanalitéÊsurÊlaÊgesƟonÊdeÊlaÊrelaƟonÊclientÊ: 
 
LeÊdéveloppementÊdeÊ l'omnicanalÊnécessiteÊuneÊremiseÊenÊcauseÊdeÊ l'approcheÊcommercialeÊen-
versÊ lesÊ clientsÊ dontÊ lesÊ parcoursÊ d'achatÊ etÊ d'accèsÊ àÊ l'informaƟonÊ seÊdiversifient.Ê LeÊprocessusÊ
d'achatÊseÊcomplexifieÊetÊseÊdiversifie. 
DèsÊlors,ÊlesÊƟtulairesÊduÊBTSÊManagementÊcommercialÊopéraƟonnelÊdoiventÊnécessairementÊinté-
grerÊ l'omnicanalitéÊdansÊleurÊdémarcheÊetÊadopterÊuneÊapprocheÊrenouveléeÊdeÊlaÊrelaƟonÊclientÊ
depuisÊlaÊveilleÊinformaƟonnelleÊenÊamontÊdeÊlaÊventeÊjusqu'àÊl'après-venteÊetÊlaÊfidélisaƟon.ÊFinali-
serÊlaÊventeÊneÊsuffitÊplus.ÊIlÊestÊnécessaireÊdeÊcréerÊduÊtraficÊetÊd'entretenirÊleÊcapitalÊclientÊparÊlaÊ
miseÊenÊœuvreÊd'acƟonsÊmercaƟquesÊcommeÊl'adaptaƟonÊpermanenteÊdeÊl'offreÊauÊcontexteÊlocal,Ê 3 
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Enseignements spéci‑
ϐiques MCO 

VousÊserezÊcapableÊdeÊ: 

-ÊDévelopperÊlaÊrelaƟonÊclientÊetÊlaÊ

venteÊconseilÊ 

-ÊAnimerÊetÊdynamiserÊl’offreÊcom-

merciale 

-ÊmaîtriserÊuneÊgesƟonÊopéraƟon-

nelle 

-ÊManagerÊuneÊéquipeÊcommerciale 

 

LE PROGRAMME du BTS management des unites 
commerciales 
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MATIERESÊENSEIGNEESÊ Ê 
HoraireÊhebdoma-
daire   Ê1èreÊannéeÊ 

HoraireÊhebdoma-
daire   Ê2èmeÊannéeÊ 

 

EnseignementÊObligatoire  
CultureÊgénéraleÊetÊexpres-

sionÊ 
2Ê 2Ê 

CommunicaƟonÊenÊlangueÊ
vivanteÊétrangère 

3Ê 3Ê 

CultureÊéconomique,Êjuri-
diqueÊetÊmanagériale 

4 4 

DéveloppementÊdeÊlaÊrelaƟonÊ
clientÊetÊventeÊconseil 

6 5 

AnimaƟonÊetÊdynamisaƟonÊdeÊ
l’offreÊcommerciale 

5 6 

GesƟonÊopéraƟonnelle 4 4 

ManagementÊdeÊl’équipeÊ
commerciale 

4 4 

TOTAL 28 28 
 

EnseignementÊFacultaƟf 
LangueÊvivanteÊétrangèreÊIIÊ 2Ê 2Ê 

Entrepreneuriat 2 2 

ParcoursÊdeÊprofessionnalisa-
ƟonÊàÊl’étranger 

2 2 



« VousÊrêvezÊdeÊdevenirÊmanagerÊdeÊvotreÊpropreÊcommerce» 

BacÊSTMG,ÊBacÊProÊcommerce,Êvente,ÊBacÊgénéraux 

¨ 14ÊàÊ16ÊsemainesÊdeÊstagesÊenÊ
entreprise 

¨ UnÊsuiviÊenÊstageÊparÊlesÊensei-
gnants 

¨ UnÊtuteurÊprofessionnelÊchargéÊ
deÊvousÊaccompagnerÊenÊentre-
prise 

¨ DesÊoffresÊdeÊstagesÊtrèsÊdiversi-
fiéesÊdansÊdeÊnombreuxÊ
secteursÊd’acƟvitésÊdifférents 

¨ UnÊmoduleÊdeÊpréparaƟonÊauxÊ
concoursÊd’entréeÊdansÊlesÊ
EcolesÊsupérieuresÊdeÊCom-
merce 

¨ UnÊlargeÊchoixÊdeÊlicencesÊpro-
fessionnellesÊavecÊdesÊspéciali-
saƟonsÊdifférentes. 

¨ UneÊformaƟonÊauxÊcerƟficaƟonsÊ
TOEICÊenÊanglaisÊetÊVOLTAIREÊenÊ
français.Ê 

Niveau requis : 

Les plus de la formation 

Durée et caractéristiques de la formation : 

2ÊansÊenÊformaƟonÊiniƟaleÊsousÊstatutÊscolaire.ÊEtablissementÊsousÊcontratÊ
d’associaƟonÊavecÊl’EtatÊéligibleÊauxÊboursesÊdeÊl’enseignementÊSupérieurÊ
(CROUS) 

Site de formation : 

LEGTÊCHARLESÊDEÊFOUCAULDÊ:ÊCAMPUSÊDESÊROSES 

9,ÊrueÊdesÊRosesÊÊ75018Ê-ÊParis 

Conditions d’accès 

¨ L'admissionÊestÊprononcéeÊaprèsÊ
étudeÊduÊdossierÊscolaireÊdesÊ
candidats. 

¨ LesÊcandidaturesÊenÊBTSÊseÊfontÊ
viaÊlaÊprocédureÊPARCOURSUPÊ
commeÊtoutesÊlesÊformaƟonsÊ
postÊbac.  



L'examen : nous sommes centre d’épreuve 
 

LCDF SUP CAMPUS DES ROSES 

9, rue des Roses 75018 - Paris 

Un Campus étudiants dans Paris 

Intramuros. 

Desservi par les transports : 

métro 12 , tram T3b, bus 35-65, 

Gare du Nord RER+SNCF 

LEGT CHARLES DE FOUCAULD 

UFA CHARLES DE FOUCAULD 

GROUPE SCOLAIRE LA MADONE 

5, rue de la Madone 
75018 Paris 
 

Téléphone : 01 46 07 72 59 
Télécopie : 01 46 07 28 41 
Messagerie : 
dir.ens.sup@lamadone.fr 

¨ NotesÊpersonnellesÊ: 
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………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………... 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………... 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………... 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………...

Épreuves Coef. FormeÊ 

CultureÊgénéraleÊetÊÊexpression 3 PonctuelleÊécrite 

  
CommunicaƟonÊenÊlangueÊvi-
vanteÊétrangèreÊ 
  

3 
PonctuelleÊécriteÊ

+ 
ÊÊÊÊÊÊOrale 

CultureÊéconomique,ÊjuridiqueÊetÊ
managériale 

3 PonctuelleÊécrite 

DéveloppementÊdeÊlaÊrelaƟonÊ
clientÊetÊventeÊconseil 

3 CCF 

AnimaƟon,ÊdynamisaƟonÊdeÊ
l’offreÊcommerciale 

3 CCF 

ManagementÊdeÊl’équipeÊcom-
merciale 

3 CCF 

GesƟonÊopéraƟonnelle 3 PonctuelleÊécrite 

LV2Ê(facultaƟve)  
PonctuelleÊoraleÊ

20Êmn 

EntrepreneuriatÊ(facultaƟve)  
PonctuelleÊoraleÊ

20Êmn 

ParcoursÊdeÊprofessionnalisaƟonÊ
àÊl’étrangerÊ(facultaƟve) 

 
PonctuelleÊoraleÊ

20Êmn 



 

 

QuelsÊconcoursÊpourÊquellesÊécoles ? 

 

concoursÊTREMPLINÊ1Ê: KEDGEÊBusinessÊSchoolÊ(ESCÊBordeauxÊetÊEuromedÊMarseille),ÊNEOMAÊBusinessÊSchoolÊ(ReimsÊMSÊetÊ
RouenÊBS). 

concoursÊPASSERELLEÊ1Ê: BurgundyÊBSÊDijon,ÊEDCÊParis,ÊEMÊNormandie,ÊEMÊStrasbourgÊBS,ÊESCÊLaÊRochelle,ÊGrenobleÊEM,Ê
GroupeÊESCÊClermont,ÊGroupe ESCÊPau,ÊGroupe ESCÊTroyes,ÊMontpellierÊBS,ÊNovanciaÊBS,ÊRennesÊSBÊetÊTelecomÊEM. 

concoursÊAMBITIONS+Ê4ÊGrandesÊécolesÊdeÊCommerceÊetÊdeÊManagementÊproposentÊ1ÊconcoursÊcommunÊpourÊrecruterÊdesÊ
étudiantsÊenÊadmissionsÊparallèles :Êl’ebsÊParis, l'ESCE, L'IPAGÊBusinessÊSchool et PSBÊParisÊSchoolÊofÊBusiness (ex-ESGÊ
MS) permeƩentÊàÊdesÊétudiantsÊƟtulairesÊd'unÊdiplômeÊBac+2,ÊouÊd'unÊdiplômeÊBac+3Êd'intégrerÊleursÊprogrammesÊgrandesÊ
écoles. 

concoursÊautonomesÊ: SKEMAÊASTÊ1Ê(ex-CeramÊNiceÊetÊESCÊLille),ÊTBSÊL3Ê(ToulouseÊBusinessÊSchoolÊ1),ÊEDHECÊASTÊ1,ÊSKEMA... 

 

PourquoiÊchoisirÊceƩeÊpréparaƟonÊauxÊconcoursÊd’écoleÊdeÊcommerceÊ? 

 

LaÊdeuxièmeÊannéeÊdeÊBTSÊestÊenÊgénéralÊuneÊannéeÊintenseÊauÊniveauÊduÊrythmeÊdeÊtravail,ÊauÊniveauÊdesÊstagesÊetÊdeÊlaÊrévi-
sionÊdesÊexamens.ÊDeÊplus,ÊleÊbesoinÊdeÊseÊconsƟtuerÊunÊbonÊdossierÊscolaireÊmobiliseÊlesÊétudiantsÊquiÊtrouventÊdifficileÊuneÊ
préparaƟonÊautonomeÊdeÊcesÊconcours.Ê 

LaÊpréparaƟonÊpermetÊd’avoirÊunÊcadreÊdeÊrévisionÊfavorable,ÊdeÊbénéficierÊd’unÊcontexteÊrassurantÊetÊmoƟvantÊpourÊsupporterÊ
plusÊfacilementÊlaÊchargeÊdeÊtravailÊdeÊceƩeÊannéeÊunÊpeuÊparƟculière. 

DeÊplus,ÊlaÊrencontreÊentreÊétudiantsÊdeÊplusieursÊétablissementsÊcréeÊuneÊémulaƟonÊcertaine.Ê 

LesÊrésultatsÊdesÊdernièresÊannéesÊconfortentÊlesÊ4ÊétablissementsÊduÊréseauÊdansÊleurÊvolontéÊdeÊproposerÊceƩeÊpréparaƟonÊetÊ
deÊl’adapterÊenÊpermanenceÊauxÊévoluƟonsÊdesÊconcoursÊd’admissionsÊparallèles.ÊDepuisÊ2008,Ê95%ÊdesÊétudiantsÊontÊintégréÊ
l’écoleÊdeÊleurÊchoix. 

 

Vous pouvez effectuer une licence professionnelle E-commerce et Mar‑
keting Digital en apprentissage après ce BTS en poursuivant vos études 
chez nous. 

Et si vous tentiez les concours d’entrée en 3ème année des Ecoles Su‑
périeures de Commerce avec nous : 


