
Votre Futur Métier :

Prérequis :

Si vous décidez de suivre un BTS MCO, il vous est recommandé d’avoir 
certains centres d’intérêts et de posséder certaines qualités innées.
Pour que cette formation se déroule dans de bonnes conditions, vous 
devrez par exemple :

	♥ Etre combatif(ve);

Durée : 2 ans - 1 350 heures

Rythme : 2 jours en formation
3 jours en entreprise

BTS MCO

	♥ Avoir le sens des relations et de la négociation;
	♥ Etre Organisé;
	♥ Avoir de la curiosité;
	♥ Aimer le travail en équipe

Cette formation est ouverte à tout titulaire d’un 
diplôme de niveau 4 que ce soit STMG ou Général.

Formation en apprentissage
RNCP 34 031
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Gratuit en apprentissage pour l’apprenant

Coût contrat conformément au référentiel France Compétences

Assistant e-commerce

Assistant chef de rayon

Attaché commercial

Assistant marketing luxe

Agent d’assurances

Assistant agent immobilier

Caissier

Chargé de clientèle

Chef de produit marketing

Chef de rayon

Chef des ventes

Conseiller clientèle

Conseiller commercial

Technico-commercial 
Manager de rayon

Manager de la relation client 
Manager d’une unité commer-
ciale

Responsable adjoint

Responsable d’agence

Responsable e-commerce

Vendeur

Visual merchandiser

Accès possible directement en 
3ème année après obtention du 
BTS MCO :

Licence pro Logistique

Licence pro Distribution

Licence pro E-commerce

Licence pro Marketing : Mana-
ger Opérationnel 
Licence pro Management des 
points de vente

Licence pro Gestion et Transac-
tion Immobilière

Licence pro Banque : Conseiller 
Gestionnaire de Clientèle

Licence pro Commercialisation 

Votre profil :

La poursuite des études :

Management Commercial 
Opérationnel

des Produits Culturels

Licence pro Agroalimentaire 
et agrofournitures

Licence pro Technologies de 
l’Information 
Bachelor Commerce

Bachelor Communicatio

Bachelor Commerce Interna-
tional

Bachelor E-commerce

Bachelor Marketing

Bachelor Management

Bachelor Ressources Hu-
maines

Bachelor Vente



Compétences :
L’apprentissage pendant votre cursus va vous permettre d’apprendre, selon le référentiel du 
diplôme, à :

	♥ Développer la relation client et assurer la vente conseil

	♥ Animer et dynamiser l’offre commerciale

	♥ Assurer la gestion opérationnelle

	♥ Manager l’équipe commerciale

Au sein d’une équipe pédago-
gique expérimentée et issue du
milieu professionnel, nous met-
tons en place :
•	 Alternance de mises en situation, de cas pra-

tiques et d’apports théoriques

•	 Des évaluations tout au long de la formation 
(orale, écrite, pratique)

•	 Un Examen blanc

Candidature : 
Pour postuler, vous devrez vous inscrire via la plate-
forme parcoursup ou, hors période, sur dossier 
grâce à notre site internet, avec le lien suivant : 
https://cdfnancy.ymag.cloud/index.php/preinscription/

Les inscriptions sont ouvertes jusqu’au mois de dé-
cembre.

Le dossier est validé au bout de 24 à 48h et conduit à 
l’accompagnement pour la recherche d’entreprise.

Validation : 
	♥ Obtention du diplôme lorsque le candidat obtient 

une moyenne supérieure ou égale à 10/20 à l’ensemble des 
épreuves affectées de leur coefficient.

	♥ Possibilité de conserver le bénéfice des notes supérieures 
à 10/20 pendant 5 ans à compter de leur obtention

Accessibilité :
L’ensemble de nos locaux sont accessibles aux personnes handicapées et nous les accueil-
lons sans discrimination pour leur garantir l’égalité de leurs droits et de leurs chances à 
accéder à une formation et à une qualification validant leur parcours.

Référent handicap 

Charles de Foucauld
Pôle d’Enseignement Supérieur Charles de Foucauld
Cfa Forelis
1 rue jeannot 54 000 Nancy Tél : 03 83 35 27 14  Email : forelis@cdfnancy.fr

SIRET : 78334256100017 Organisme de formation N° 41540129554

Ce qu’attendent les entreprises :
C’est une formation courte de techniciens commerciaux ca-
pables de prendre des responsabilités 
dans des points de vente ou sur des sites marchands.

Ses missions : 
	♥ Mettre en place l’offre produits pour attirer, 
	♥ satisfaire et fidéliser la clientèle.
	♥ Gérer les ressources de l’unité commerciale :

		   • matériels

		   • humaines

	♥ Suivre les performances de l’équipe, et de l’unité

	♥ commerciale.
	♥ Piloter des projets visant à améliorer l’offre et les 
	♥ services rendus.
	♥ Rechercher et exploiter l’information nécessaire à 
	♥ l’activité commerciale.
	♥ Manager le personnel : 

		   • organiser le travail

		   • motiver

		   • évaluer l’équipe

Venir nous voir:
	♥ Par le Tram du Réseau STAN : Tempo1, Arrêt: 

Cathédrale

	♥ Depuis la Gare : Tram Tempo1, direction Essey,  
Arrêt Cathédrale.


