Poste : Responsable de rayon

# Formation: BTS MCO/RNCP38362

# Durée de la Formation: 2 ans

# Niveau de Sortie: BAC +2 (Niveau 5 au RNCP)

# Rythme : Alternance (cours théoriques et pratiques en entreprise)

La certification BTS MCO Les missions confiées en entreprise

en lien avec la fiche de poste
Blocs de compétences Activités visées ( P )

Bloc 1 : Développement de la - Collecte, analyse et exploitation de I'information  Exemples :

Relation Client et Vente Conseil commerciale - Accueillir et orienter le client dans son rayon
- Vente conseil - Conseiller des produits de son rayon en
- Suivi de la relation client fonction des besoins et attentes identifiés
- Suivi de la qualité de services - Proposer un service ou un produit
- Fidélisation de la clientele complémentaire au client
- Développement de clientele - Traiter des réclamations client

Bloc 2 : Animation et Dynamisation  -Elaboration et adaptation continue de I'offre de Exemples :

de I'Offre Commerciale produits et de services - Assurer le développement des ventes et de
- Agencement de I'espace commercial la performance commerciale de son rayon
- Maintien d’un espace commercial attractif et - Participer a la construction de I'offre du
fonctionnel rayon, de I'espace de vente
- Mise en valeur de I'offre de produits et de - Participer a la définition des objectifs
services commerciaux du point de vente
- Organisation de promotions et d’animations - Participer a la veille concurrentielle sur la
commerciales zone de chalandise

- Conception et mise en place de la
communication au sein de 'unité commerciale
- Conception et mise en ceuvre de la
communication commerciale externe de l'unité

commerciale
Bloc 3 : Gestion Opérationnelle - Fixation des objectifs commerciaux Exemples :
- Gestion des approvisionnements et suivi des - Assurer la gestion budgétaire du point de
achats vente
- Gestion des stocks - Suivre et analyser la performance
- Suivi des reglements commerciale
- Elaboration des budgets - Analyser le suivi des indicateurs clés de la
- Gestion des risques liés a I'activité commerciale | performance commerciale de son rayon
- Participation aux décisions d’investissement - Assurer des reportings réguliers au directeur
- Analyse des performances ou responsable du magasin
- Mise en ceuvre du reporting - S’assurer de I'approvisionnement et du
réassortiment du rayon
Bloc 4 : Management de I'Equipe - Evaluation des besoins en personnel Exemples :
Commerciale - Répartition des taches - Participer a I'organisation de I'activité de
- Réalisation de plannings I'équipe (planning, suivi, répartition de
- Organisation du travail I'activité ...) en lien avec la direction du
- Recrutement et intégration magasin
- Animation et valorisation de I'équipe - Accompagner les membres de I'équipe dans
- Evaluation des performances individuelles et leurs missions
collectives de I'équipe - Animer et motiver I'équipe sur I'espace de
- Individualisation de la formation des membres de vente
I'équipe - Anticiper et gérer les conflits

- Participer a l'intéaration des nouveaux

Le contenu du référentiel de formation peut évoluer sur le site France Compétences

|'OP mmerce Au service des compétences du commerce de demain

Opérateur de compétences
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