PRESENTATION

Le nouveau BTS Management des Unités Commerciales a pour objectif de redonner à cet examen sa finalité professionnelle par des relations plus étroites entre l’Entreprise et les Etablissements d’enseignement . 

De ce fait, ces relations professionnelles permettent un meilleur suivi de l’étudiant dans l’entreprise, une relation régulière entre le Tuteur et le Professeur responsable.

L’objectif de ce nouveau BTS est la préparation théorique et pratique à la responsabilité de tout ou partie d’une Unité Commerciale (lieu d’accueil d’un client qu’il soit physique ou virtuel) à destination des particuliers ou des entreprises. Il regroupe donc dans le cadre des cours et des stages :

· la gestion de l’Unité (accueil de la clientèle, promotions, implantation et gestion des stocks, etc)

· le management de l’équipe (fixation d’objectifs, préparation et suivi d’actions, animation de l’équipe etc)

	                              VOTRE PARTENAIRE 
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       Etudiant(e)

        Chaque étudiant(e) dispose d’une adresse électronique réservée 

         Au Lycée et à l’Entreprise 
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Présentation du BTS et explications succintes concernant les stages en entreprise
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1 Place Vauban
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                  COMMENT RELIER ENTREPRISE

ET FUTUR STAGIAIRE

1° Les étudiants en BTS MUC vous rendent visite dès la rentrée scolaire (selon la branche d’activité qu’ils choisissent). Vous pouvez ainsi mener un entretien pour permettant d’accepter et de mieux connaître votre futur stagiaire. 

2° Le Professeur responsable des stages en BTS MUC prend contact et vérifie la possibilité de travailler en partenariat. Il complète les explications données par le futur stagiaire.

3° Les 3 Partenaires signent une Convention de stage et une Annexe Pédagogique précisant les divers points permettant de réaliser un très bon stage pour tous :

. ½ journées ou journées en entreprise en cours d’année

. 12 à 14 semaines sur 2 ans

. missions et projets à réaliser dans et pour l’UC

4° Les informations ci-contre permettent à chaque 

Partenaire de se contacter facilement

             LA RECHERCHE DE STAGE

Ce livret a pour but de vous faire découvrir ce nouveau BTS MANAGEMENT DES UNITES COMMERCIALES





 





     Les Entreprises ont besoin de jeunes commerciaux enthousiastes et bien formés.

     Les jeunes étudiant(e)s en commerce ont besoin d'entreprises sérieuses et dynamiques.

Ces 2 objectifs se rejoignent au sein du BTS MANAGEMENT DES UNITES COMMERCIALES

Seules certaines entreprises peuvent recevoir nos étudiants.

 Il est en effet indispensable qu’elles :

* correspondent aux critères définis par le référentiel (une équipe commerciale, UC informatisée)

* qu’elles s’engagent à proposer aux jeunes un stage formateur et suivi pendant 1 ou 2 ans 

Pour un avenir commun, nous espérons que vous en ferez partie aujourd’hui et demain.

LES ACTIVITES ET MISSIONS A CONFIER AU STAGIAIRE (sur 2 ans)

Entreprise de distribution de services :

1ère Année : exemples d’activités

· analyse du système d'informations commerciale
· étude de concurrence
· animation en relais d’une manifestation mercatique nationale (présentation d’un nouveau service)

· phoning auprès de prospects ou de clients

·  animation locale en relais d’une manifestation mercatique nationale

· management d’une équipe de stagiaires

2e  Année :  exemples de projet

· création de supports pour l’animation d’une équipe commerciale

· propositions d’animation commerciale

· Création et mise en place d’un nouveau produit

LA PLACE DU STAGIAIRE DANS L’ENTREPRISE

La durée totale des stages est de 12 à 14 semaines sur 2 ans dans 1 voire 2 entreprises.

Chaque année, en plus de ces "stages en immersion" , l'étudiant(e) se rend dans l’entreprise pendant 20 demi-journées (ou 10 journées) au maximum. Celles-ci sont nommées "missions de préparation et de suivi ". 

Cela lui permet ainsi de découvrir ce qu'est son UC , d’analyser et de préparer les activités à réaliser lors de son stage (un planning annuel de présence sera déterminé dès la rentrée des classes).

Chaque stage donne lieu à un dossier expliquant  l’activité habituelle de l’entreprise et  présenté oralement à  l’examen.

1ère  année : Analyse de l’UC sous ses divers aspects (relation client, offre etc)


= ACRC
2ème année : Projet « développement de l’unité        commerciale »

                     = PDUC
               LE STATUT DE L’ETUDIANT(E)

Dès lors que les 3 partenaires ont signé une Convention de  Stage, l’étudiant devient stagiaire lors de sa présence dans l’entreprise (missions de préparation et période d’immersion ».

L’Annexe Pédagogique jointe à la Convention de Stage reprendra les principaux points du partenariat (ex : les horaires indiqués seront ceux de l’entreprise signataire).

Un suivi régulier des activités du stagiaire sera demandé à l’entreprise.(exemple ci-dessous)

Les critères à évaluer par le tuteur en entreprise

	
	TB
	B
	AB
	P

	Comportement commercial

	Présentation, tenue, 
	
	
	
	

	Qualités relationnelles
	
	
	
	

	Disponibilité
	
	
	
	

	Qualité du contact client
	
	
	
	

	Processus de vente, relation de service, après-vente

	Connaissance des produits 
	
	
	
	

	Connaissance de la clientèle
	
	
	
	

	Maîtrise de l’entretien de vente : *prise en charge du client, *découverte des besoins, *argumentation et conseils, *conclusion, prise de congé
	
	
	
	


      Observations      

             LES ACTIVITES ET MISSIONS 

                A CONFIER AU STAGIAIRE

(sur 2 ans)

Entreprise de distribution de produits :

1ère Année : exemples d’activités

· analyse de l’organisation de l’équipe, 

· analyse du système d'informations commerciale

· prise en charge des approvisionnements

· phoning auprès de prospects ou de clients

·  animation locale en relais d’une manifestation mercatique nationale

· management d’une équipe de stagiaires

2e   Année : exemples de projet
· Création d’une animation sur le lieu de vente

· Analyse et recherche de nouveaux fournisseurs 

· optimisation de l'implantation et conséquence d'une réimplantation

POURQUOI ET COMMENT DEVENIR MAITRE DE STAGE D'UN ETUDIANT(E) EN BTS MUC

POURQUOI ?

Former un étudiant dans son entreprise durant 1 ou 2 ans a plusieurs objectifs :

· former par la pratique un jeune afin qu’il applique sur le terrain la théorie acquise en cours et lui permettre ainsi d’acquérir l’expérience indispensable à un futur commercial.

· faciliter son insertion professionnelle après l’obtention de son diplôme.

COMMENT ?

Faire partie d’une des catégories suivantes :

· entreprise de distribution de produits (vêtements, bricolage, alimentation etc).

· entreprise de distribution de services (banque, assurance, immobilier etc).

· entreprise dont le nombre de salariés est de 4 au minimum

(  entreprise informatisée dont le matériel comporte divers logiciels (ex : gestion de clientèle, de stocks, etc)

Réussir les stages, supports des épreuves d’examen





ETUDIANT STAGIAIRE


* comprendre le lien des savoirs entre Entreprise/connaissances théoriques


* connaître les activités et  les missions à assurer lors de son stage














TUTEUR





*assurer une co-responsabilité de formation


*confier des activités et des missions correspondant aux acquis indispensables


* aider l’étudiant(e) en lui donnant accès aux moyens et aux ressources de l’UC


* évaluer les compétences et les acquis lors des suivis























ENSEIGNANT





* assurer une co-responsabilité de formation


*organiser la préparation et le suivi des activités et des stages correspondant au référentiel


*évaluer les compétences et les acquis lors des suivis
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