	BTS Management

des Unités Commerciales



	Formation de 2 ans

proposée aux titulaires

· d’un bac technologique

· d’un bac général

· d’un bac professionnel


	Le rôle d’un manager

Au sein d’une Unité Commerciale,

 le manager  assure des missions de :

· Gestion de la relation avec la clientèle

· Gestion et animation de l’offre de produits et de services

· Recherche et exploitation de l’information

· Management de son équipe



	La formation allie

	Théorie

Cours de marketing, de management, de gestion, de communication, d’informatique commerciale, d’économie-droit, de français et de langues vivantes.

	Pratique

Stages

(12 à 14 semaines)

répartis sur les 2 années de formation.

	Les métiers visés

En début de carrière :

Conseiller – vendeur

Conseiller commercial

Chargé de clientèle

Assistant chef de rayon

Animateur des ventes

En cours de carrière :

Manager de rayon

Chef de secteur

Manager de l’Unité Commerciale

Responsable d’un centre de profits

Responsable de clientèle

Chef des ventes


	Les poursuites d’études

· Licences professionnelles (Gestion, management, communication, commerce international, distribution,…)

· Ecoles de commerce et de gestion

· Formations spécialisées (dans la distribution par exemple)




	Horaires hebdomadaires :



	Enseignements
	1ère année

cours + TD
	2ème année

cours + TD

	Français
	1 + (1)*
	1 + (1)*

	LV1
	1 + (2)*
	1 + (2)*

	Management des entreprises
	2
	2

	Economie générale
	2
	2

	Droit
	2
	2

	Management et Gestion des Unités Commerciales
	4
	6

	Gestion de la Relation Commerciale
	5 + (4)*
	2 le 1er semestre

	Développement des Unités Commerciales
	3
	5 + (4)*

	Informatique Commerciale
	1 + (1)*
	1 + (2)*

	Communication
	1 + (1)*
	

	TOTAL
	22 + (9)*
	22 + (9)*

	Enseignement facultatif LV2
	2
	2

	Libre service informatique 
	3
	3


* heures en demi-groupe

Les stages : chacun d’eux donne lieu à une épreuve orale de l’examen

	En première année

Analyse et Conduite 

de la Relation Commerciale 

(ACRC)

Objectifs :
· Assurer les contacts commerciaux avec la clientèle

· Analyser l’organisation du rayon et/ou du magasin et de son équipe

· Mettre en place des activités courantes liées à la gestion d’un rayon

· Participer au processus d’approvisionnement


	En deuxième année

Projet de Développement 

de l’Unité Commerciale 

(PDUC)
Objectifs :

Concevoir et réaliser un projet lié :

· à la promotion de l’offre, 

· au développement et à la fidélisation de la clientèle, 

· à l’amélioration des performances ou de l’organisation de l’unité commerciale ou de son équipe.



	Quelques exemples d’entreprises partenaires en 2010/2011

	Virgin

Célio

Devred

Etam lingerie

Printemps

Galeries Lafayette

Camaieu

123
	Jacqueline Riu

Toy’sR’us

Darty

Go Sport

La Grande Récré

Monoprix 

BUT

Caron Bio




