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BAC+5

MANAGEUR:-SE DE.COMMERCE
ET DE CENTRE DE PROFIT

Définissez la meilleure stratégie
d’entreprise. Déployez les différents
plans d’action pour guider 'ensemble
de vos équipes dans la transformation
de I'entreprise. Votre objectif : diriger,
créer ou reprendre une entreprise pour
ensuite manager sa performance

& court, moyen et long terme. Vos
capacités de créativité et dinnovation
sont vos atouts. Toutes les fonctions de
entreprises vous intéressent et vous
étes un-e dirigeant-e dans 'édme.

M 0 (o] o] 1%
SHEIFSAVIISESS

* Directeurrice, responsable de réseau,
d’agence ou de business unit.

* Manageur-se retail et expérience clientéle.
* Manageur-se du commerce.

* Manageur-se e-commerce.

* Manageur-se opérationnel-le d’entité commerciale.
* Manageur-se animateur-rice de franchise,

de la performance magasin.

* Directeur-rice de commerce magasin.

* Manageur-se de centre-ville.

« Directeur-rice adjoint-e.

« Chef-fe de projet / animateur-rice de réseau.
« Consultant-e, développeur-se commercial-e /
animation des ventes.

OBJECTIFS

Le Manageur ou la Manageuse de Commerce et de Centre
de profit (MCCP) doit prendre les initiatives adaptées & la
conquéte de parts de marché dans sa zone commerciale,
pour conforter et développer I'image et limpact de l'unité
commerciale auprés de la clientéle et des prospects.

Il ou elle manage ses équipes, source, recrute, integre, forme,
mobilise, évalue, développe en maintenant un climat social
propice & l'essor commercial et marketing de 'entité. Il ou
elle pérennise I'exploitation, suit et analyse la performance
(CA, EBIT, Cash-flow, Satisfaction Clientéle), met en place
les actions adéquates afin d'assurer le développement
et l'optimisation des ressources confiées. Il ou elle gere
les dimensions juridique, assurancielle, immobiliere et
réglementaire relatives & la structure, et la mise en ceuvre
des dispositions légales. Spécialiste de [l'organisation
transversale, elle ou il gere & la fois les aspects managériaux,
financiers, administratifs et commerciaux, en cohérence
avec la politique et la stratégie générale de l'entreprise. |l
ou elle incarne sa stratégie globale et représente I'enseigne
auprés de I'ensemble des instances locales, intégrant la RSE
et linclusion dans ses pratiques et les incarnant dans son
discours commercial.

« Diplédme reconnu par I’Etat.
* Formation en alternance sur 24 mois.
* Enseignement pluridisciplinaire.



Modalites

de la formation

Durée :
24 mois.

\Ly

Rythme :
1jour par semaine en
formation,
4 jours en entreprise.
Quelques périodes de
regroupement.

Q

<o

Lieu :
Le Port.

|

Rentrée :
septembre

Inscription jusqu'a 15 jours avant
la date de rentrée.

N
| )|

CONTENU DES ENSEIGNEMENTS

DEFINIR LA STRATEGIE COMMERCIALE ET
MARKETING D’UNE ENTITE COMMERCIALE
* |dentification des besoins et analyse
stratégique.

* Proposition d’'une démarche stratégique
commerciale et marketing.

* Définition du plan d’action stratégique
commercial.

» Elaboration d’'un plan marketing.

PILOTER LA STRATEGIE ET LA
PERFORMANCE GLOBALE D’UNE ENTITE
COMMERCIALE

* Définition des objectifs et des indicateurs-
clés.

* Animation du plan d’action aupres des
parties prenantes.

» Analyse de la rentabilité et de la
performance du centre de profit.

« Evaluation des risques et des actions de
prévention.

* Prise en compte des risques techniques liés
au site et & 'exploitation.

MANAGER LES RESSOURCES HUMAINES DE
L’ENTITE COMMERCIALE

*» Mise en ceuvre du recrutement de son
équipe.

* Application du droit social et droit du travail
au sein du centre de profit.

» Développement de la performance des
collaborateur-rices.

* Prévention des litiges et contentieux dans le
centre de profit.

» Controler le développement commercial et
financier de I'entreprise.

CONDUIRE ET ENCADRER DES PROJETS AU
SEIN D’UNE ENTITE ET/OU D’UN ESPACE
COMMERCIAL

* Définition du périmetre d’'un projet au sein
d’une entité et d’'un espace commercial.

» Organisation et planification d’un projet

de développement de I'entité commerciale
(modernisation, digitalisation, revitalisation...).
* Gestion des contrats et des baux dans les
projets au sein d’'une entité commerciale.
*Gestion d’'un plan de communication des
projets d’'un commerce, entité ou centre de
profit.

» Développement des attitudes et postures
projet.

AAMIiss

Prérequis

MANAGER ET PILOTER UNE
ORGANISATION EFFICIENTE

* Mise en ceuvre des bonnes pratiques et
outils collaboratifs et managériaux.

* Management au quotidien de la
performance de son équipe.

» Développement de son efficacité
managériale.

* Pilotage des objectifs commerciaux,
économiques, écologiques et sociaux
(esg) de l'entité commerciale.

MANAGER LA TRANSFORMATION ET

LA REVITALISATION DES POLARITES
COMMERCIALES (OPTIONNEL)

« Elaborer la stratégie de développement
et de revitalisation de l'activité
commerciale et artisanale d’'un centre-
ville (polarité commerciale/ centre-ville).
» Coordonner les outils et dispositifs de
développement et de revitalisation.

» Organiser et manager les structures
multi-partenariales au service du
développement du centre-ville/polarités
commerciales.

» Animer le centre-ville pour augmenter
son attractivité commerciale.

MANAGER DES COMMERCES EN RESEAU
ET EN FRANCHISE (OPTIONNEL)

« Elaborer une politique réseau ou
franchise en intégrant une approche
transformationnelle digitale et
écologique.

» Coordonner les moyens et dispositifs
de développement du réseau.

* Superviser et animer un réseau dans le
respect du concept, de la stratégie et de
la déontologie.

* Préparation, exécution et réalisation du
budget dans le respect de la politique du
groupe et des orientations données.

EVALUATION DES APTITUDES
ET DES CONNAISSANCES

Evaluations en cours de formation

et examens terminaux sur la base
d’épreuves individuelles et de travaux de
groupe.

METHODE PEDAGOGIQUE

» Cours en face-a-face pédagogique.

» Cours en visioconférence.

» Cours complémentaires sur plateforme
digitale dédiée.

@l

Etre titulaire d’un BAC +3 pour intégrer la

premiére année ou d’'un BAC +4 pour intégrer
directement la deuxieme année. Ou faire preuve
d’'une expérience professionnelle significative
(avis de la commission pédagogique requis).

Cette formation prépare & la certification professionnelle de niveau 7 « Manageur-se de commerce et de centre de profit ». Certification enregistrée au RNCP37635, publiée au Journal
Officiel du 31/05/2023. Référentiel de formation disponible sur demande et consultable sur www.francecompetences.fr/recherche_certificationprofessionnelle. Possibilité de valider un
ou des blocs de compétences. Formation accessible aux personnes handicapées. Les équivalences passerelles et suites de parcours possibles ainsi que les taux de poursuite d’études,
dinsertion professionnelle et d’interruption en cours de formation sont consultables sur demande et sur www.inserjeunes.education.gouv.fr. Tarifs et CVG : nous consulter. Financement par
les opérateurs de compétences. Dispositifs : contrat d’'apprentissage, contrat de professionnalisation, PRO-A, financement personnel. Mise & jour des informations : 2023.



BAC+5

D’ACTIVITES

MEWEIESRYISES

* Manageur-se de centre de profit.
* Directeur-rice de business unit.

* Directeurrice d’'agence.

* Entrepreneur-se.

» Chef-fe de projet, manageur-se de projet.

« Chef-fe de secteur.
* Directeur-rice régional-e.

[

MANAGEUR:-SE OPERATIONNEL® LE

Faire carriere dans le déploiement
de la stratégie globale de 'entreprise.

OBJECTIFS

Les manageur-ses opérationnelles d’aujourd’hui pilotent et
encadrent leur service / département / poéle afin d’'assurer
la performance et la qualité des activités, tout en respectant
la stratégie et la politique de I'entreprise. Ainsi, elles et ils
ont pour mission de traduire et transmettre les décisions
stratégiques prises par le top management pour contréler
lactivité et motiver les équipes afin d’'optimiser 'organisation
du travail, tout en développant les compétences.

La formation « Manageur-se opérationnel-le d’activités »
prépare les étudiant-es a :

« Piloter les activités de I'unité opérationnelle.
* Piloter la transformation digitale.
» Gérer la veille, la prospective et les relations publiques.

* Manager les ressources humaines et les organisations.

« Dipléme reconnu par I’Etat.
* Formation en alternance sur 24 mois.
* Enseignement pluridisciplinaire.




Modaglités

de la formation

Durée :
24 mois.

\Ly

Rythme :
1jour par semaine en
formation,
4 jours en entreprise.
Quelques périodes de
regroupement.

Q

<o

Lieux :
Saint-Denis, Le Port,
Saint-Pierre.

|

Rentrée :
octobre

Inscription jusqu’a 15 jours avant
la date de rentrée.

CONTENU DES
ENSEIGNEMENTS

STRATEGIE GLOBALE DE L’ENTREPRISE

* Gouvernance et stratégie d’entreprise.

» Gestion d’entreprise.

* Plan d’actions stratégiques.

* Systéme de management intégré
et RSE.

« Stratégie de communication.

PILOTAGE DES ACTIVITES DE L’'UNITE
OPERATIONNELLE

* Management de projet.

« Stratégie commerciale.

* Pilotage de la performance.

* Management d’unité opérationnelle.
* Management financier.

* Développement d’affaires.

PILOTAGE DE LA TRANSFORMATION
DIGITALE

« Culture et stratégie digitale.

* Transformation digitale.

* E-CRM.

* Management de la DSI.

* Droit du numérique.

* Projet création WEB.

VEILLE, PROSPECTIVE ET RELATIONS
PUBLIQUES

* Business Intelligence.

« Stratégie de croissance.

« BUSINESS PLAN.

* Droit des contrats commerciaux.
» Gestion des partenariats.

« Intelligence économique et prospective.

* Knowledge management.
* Marketing de 'innovation.

MANAGEMENT DES HOMMES ET DES
ORGANISATIONS

« Droit social et du travail.

* Recrutement et stratégie d’entreprise.
* Management des relations sociales
et QVT.

* Management et leadership.

* Gestion des hommes et des carrieres.
« Digital management.

* Gestion de ladversité.

COMPETENCES
TRANSVERSALES
* Mémoires : rapport de compétence
et mémoire professionnel.

* Projet professionnel : création
d’entreprise.

Anglais.

* BUSINESS GAME.

EVALUATION DES
APTITUDES
ET DES CONNAISSANCES

Evaluations en cours de formation
et examens terminaux sur la base
d’épreuves individuelles et

de travaux de groupe.

METHODE
PEDAGOGIQUE

» Cours en face-a-face
pédagogique.

» Cours en visioconférence.

» Cours complémentaires sur
plateforme digitale dédiée.

NelinpliSsi®ln

Prérequis

Etre titulaire d’un BAC +3 pour intégrer

la premiere année ou d’'un BAC +4 pour intégrer
directement la deuxieme année. Ou faire preuve
d’'une expérience professionnelle significative
(avis de la commission pédagogique requis).

Cette formation prépare & la certification professionnelle de niveau 7 « Manageur-se opérationnelle d’activités ». Certification enregistrée au RNCP35585, publiée au Journal Officiel du
19/05/2021. Référentiel de formation disponible sur demande et consultable sur www.francecompetences.fr/recherche_ certificationprofessionnelle. Possibilité de valider un ou des blocs
de compétences. Formation accessible aux personnes handicapées. Les équivalences passerelles et suites de parcours possibles ainsi que les taux de poursuite d’études, dinsertion
professionnelle et d’interruption en cours de formation sont consultables sur demande et sur www.inserjeunes.education.gouv.fr. Tarifs et CVG : nous consulter. Financement par les opérateurs
de compétences. Dispositifs : contrat d’apprentissage, contrat de professionnalisation, PRO-A, financement personnel. Mise & jour des informations : 2023.



IFAG®

Ecole de management
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BAC+3

RESPONSABLE D’ACTIWVITE

Titulaire du Bachelor Responsable
d’Activité, vous pilotez une activité et
managez un groupe projet dans toutes
ses fonctions (marketing, commerciale,
budgétaire, RH). Vous aimez travailler
en équipe et vous avez l[dme d'un-e
cheffe d'orchestre. Vous avez 'esprit
d’entreprise et d'innovation. Vous
souhaitez développer vos compétences
managériales.

OBJECTIFS

Contribuer & I'accroissement de l'activité de I'entreprise par
vos actions de gestion, de management des équipes d’'une ou
parfois plusieurs unités opérationnelles.

Etre garante du bon fonctionnement de l'unité, tant sur
aspect logistique que I'aspect budgétaire et administratif.
Diriger, créer ou reprendre une entreprise pour ensuite
manager sa performance & court, moyen et long terme.

« Dipldme reconnu par I’Etat.
* Formation en alternance sur 12 mois.
* Un enseignement pluridisciplinaire.

MEWEIFESRUISES

* Responsable des ventes.
» Chargé-e de webmarketing.
» Chef-fe de secteur des ventes.

» Manageur-se commercial-e.
* Attaché-e commercial-e.
» Chargé-e d’affaires marketing.



Modalités

de la formation

Durée :
12 mois.

\Ly

Rythme :
1jour par semaine en
formation,
4 jours en entreprise.
Quelques périodes de
regroupement.

Q

<o

Lieux :
Saint-Denis, Le Port,
Saint-Pierre.

|

Rentrée :

septembre

Inscription jusqu’a 15 jours avant
la date de rentrée.

CONTENU DES ENSEIGNEMENTS

PREPARER DES PLANS DE DEVELOPPEMENT
*Comprendre et décliner des orientations stratégiques.
*Déployer une stratégie multicanale et e-business.
*Cartographier un parcours clientéle.

*Préparer un plan marketing.

*Préparation dossier certifiant fil rouge.

ORGANISER DES ACTIONS COMMERCIALES ET DE MARKETING
OPERATIONNEL POUR ANIMER LES MARCHES

*Animer le plan d’action marketing et commercial.
*Comprendre les enjeux du marketing relationnel.

*Négocier et gérer son portefeuille clientele.

*Prendre en compte les fonctions achats et logistique.
*Optimiser la distribution et le merchandising.

*Préparation dossier certifiant fil rouge.

GERER LES ELEMENTS BUDGETAIRES ET FINANCIERS DES MARCHES
«Connaitre les principes de la comptabilité d’entreprise.

*Reéaliser des tableaux de bord.

*Maitriser les principaux mécanismes du contréle de gestion.
*Préparation dossier certifiant fil rouge.

ORGANISER LA VEILLE SUR LES MARCHES ET LA CONCURRENCE
* Assurer une veille concurrentielle.

«Connaitre son marché par des études qualitatives et quantitatives.
*Comprendre 'économie numérique et collaborative.

*Préparation dossier certifiant fil rouge.

ANIMER SON EQUIPE

*Organiser et animer le travail de son équipe & distance et en présentiel.
*Gérer la diversité et l'interculturel.

« Utiliser les principes de la conduite de projet.

*Le droit de la personne dans le monde professionnel.

*Préparation dossier certifiant fil rouge.

EVALUATION DES APTITUDES ET DES CONNAISSANCES

Contréle continu et examens terminaux sur la base d’épreuves individuelles
et de travaux de groupe.

METHODE PEDAGOGIQUE

* Cours en face-a-face pédagogique.
* Cours en visioconférence.
» Cours complémentaires sur plateforme digitale dédiée.

INelinpliSsi®ln

Prérequis

Etre titulaire d’'un BAC +2 (ou 120 ECTS)

ou faire preuve d’'une expérience
professionnelle significative (avis de
la commission pédagogique requis).

Cette formation prépare au dipléme de niveau 6, « Responsable d’activité ». Certification enregistrée au RNCP35256, publiée au Journal Officiel du 10/02/2021. Référentiel de formation,
passerelles et équivalences sont disponibles sur demande et consultables sur www.francecompetences.fr/recherche_ certificationprofessionnelle. Possibilité de valider un ou des blocs de
compétences. Formation accessible aux personnes handicapées. Les taux de poursuite d’études, d’insertion professionnelle et d’interruption en cours de formation sont consultables sur
demande et sur www.inserjeunes.education.gouv.fr. Tarifs et CVG : nous consulter. Financement possible par les opérateur-rices de compétences. Dispositifs : contrat d’apprentissage, contrat
de professionnalisation, PRO-A, financement personnel. Mise & jour des informations : 2023.



I ‘ BUSINESS
SCHOOL

BAC+3

RESPONSABLE BUSINESS
ET MARKETING

MEHEIESRYUISES

* Responsable commercial-e et marketing.
» Responsable commercial-e / ou de
service commercial.

* Ingénieur-euse commerciale.

* Responsable marketing ou responsable
marketing opérationnel.

* Marketing manageur-se.

» Responsable / Chef-fe de projet
commercial et/ou marketing.

* Responsable du développement
commercial et/ou marketing.

* Responsable commercial-e Grands
Comptes, Key Account Manageur-se.

* Responsable ou chef-fe de secteur.

» Responsable des ventes / Responsable
administration des ventes.

OBJECTIFS

Le ou la responsable business et marketing assure
principalement les activités suivantes :

* Mettre en ceuvre et piloter la politique commerciale et
marketing de l'entreprise conformément aux orientations
stratégiques, aux objectifs de rentabilité & atteindre et aux
budgets définis par la direction générale.

» Déployer une stratégie de gestion et de fidélisation de la
relation clientele afin de rentabiliser les engagements de
dépenses (en acquisition, en conversion) et assurer une base
de business stable & moyen terme.

» Gérer et optimiser la gestion financiére et juridique des
activités commerciales et marketing de I'entreprise afin de
suivre et d'améliorer la marge commerciale.

» Détecter, développer et superviser les projets d’affaires a
entreprendre, dans 'optique d’accroitre le volume des ventes
aupres de la clientele dans le respect des choix établis par la
direction commerciale et/ou marketing de 'entreprise.

- Manager et animer les équipes commerciales et/ou
marketing dans un esprit de performance économique et
sociale.

« Diplédme reconnu par I’Etat.
* Formation en alternance sur 12 mois.




Modalites

de la formation

Durée :
12 mois.

\ Ly

Rythme :
1jour par semaine en
formation,
4 jours en entreprise.
Quelques périodes de
regroupement.

Q

<o

Lieux :
Saint-Denis, Le Port,
Saint-Pierre.

|

Rentrée :

septembre

Inscription jusqu’a 15 jours avant
la date de rentrée.

CONTENU DES ENSEIGNEMENTS

MISE EN CEUVRE ET PILOTAGE DE LA POLITIQUE COMMERCIALE ET MARKETING
« Etudes et recherches marketing.

* Marketing fondamental.

* Stratégie omnicanale.

* Analyse des données commerciales / indicateurs commerciaux.

» Techniques de négociation commerciale.

* Politique innovation produits et services.

« Systeme information / ERP.

* Relations externes entreprise - image de marque.

GESTION ET FIDELISATION DE LA RELATION CLIENTELE

» Management relation clientele / culture clientele.

« Profil clientele / satisfaction et fidélisation clientéle / politique qualité.
« Marketing digital / fidélisation digitale.

* Gestion des contrats de vente / administration des ventes.

MANAGEMENT OPERATIONNEL

* Gestion des stocks.

* Merchandising.

* Veille stratégique et nouveaux produits.

* Expérience clientéle RETAILUX.

 Médiation en entreprise /Manager la diversité et inclusion.

* Management hybride et & distance (management d’une équipe dispersée...).

GESTION FINANCIERE ET JURIDIQUE DES ACTIVITES COMMERCIALES

- Diagnostic activité commerciale / budgets et tableaux de bord commerciaux /
business plan / risque clientele.

» Cadre juridique des opérations commerciales et marketing.

DETECTER ET DEVELOPPER DES PROJETS D’AFFAIRES

* Projet de développement commercial et marketing / mémoire.
* Veille marketing et diagnostic.

- Stratégie ciblage / plan d’action commerciale.

« Politique partenariale / réseaux / développement projet.

* Appels d’offres - méthodologie et cadre juridique.

* Business English / English négociation.

MANAGER ET ANIMER DES EQUIPES COMMERCIALES ET/0OU MARKETING
* Management d’équipes commerciales.

* Introduction GRH (Gestion des Ressources Humaines) opérationnelle -
recrutement.

EVALUATION DES APTITUDES
ET DES CONNAISSANCES

Controle continu et examens terminaux sur la base d’épreuves individuelles et de
travaux de groupe.

METHODE PEDAGOGIQUE

* Cours en face-a-face pédagogique.
* Cours en visioconférence.
» Cours complémentaires sur plateforme digitale dédiée.

Admission

Prérequis

Etre titulaire d’'un BAC +2 (ou 120 ECTS) ou

faire preuve d’'une expérience professionnelle
significative (avis de la commission
pédagogique requis).

Cette formation prépare au dipléme de niveau 6, « Responsable commercial-e et marketing ». Certification enregistrée au RNCP31923, publiée au Journal Officiel du 18/12/2018. Référentiel de
formation, passerelles et équivalences sont disponibles sur demande et consultables sur www.francecompetences.fr/recherche_certificationprofessionnelle. Possibilité de valider un ou des
blocs de compétences. Formation accessible aux personnes handicapées. Les taux de poursuite d’études, d’insertion professionnelle et d’interruption en cours de formation sont consultables
sur demande et sur www.inserjeunes.education.gouv.fr. Tarifs et CVG : nous consulter. Financement possible par les opérateur-rices de compétences. Dispositifs : contrat d’apprentissage,
contrat de professionnalisation, PRO-A, financement personnel. Mise & jour des informations : 2023.



I ‘ BUSINESS
SCHOOL

BAC+3

RESPONSABLE BUSINESS
ET MARKETING

OBJECTIFS

Le ou la responsable commerciale et marketing digital o o
assure principalement les activités suivantes : M éﬁﬂ@ UQS WUS@S

* Mettre en pratique et diriger la politique commerciale et
marketing digital de l'entreprise, en alignement avec les
orientations stratégiques digitales et e-réputation les objectifs * Responsable commercial-e / ou de service
de rentabilité et les budgets établis par la direction générale. commercial.

» Responsable marketing ou responsable

* Responsable commercial-e et marketing digital.

. .De\{elopper la c'ul.ture digitale et la ﬂd.elisoti.on de la marketing digital.
clientéle pour maximiser le rendement des investissements

(acquisition, conversion) et garantir une base commerciale ~C e el EeelLl gl
stable & moyen terme. * Responsable du développement commercial

et/ou marketing digital.

» Gérer et optimiser la gestion des activités commerciales et * Responsable e-commerce et marketing digital.
marketing digital de I'entreprise pour suivre et améliorer la « Traffic manageur-se.
marge commerciale.

* |dentifier, développer et superviser les projets d'affaires
visant a améliorer le SEO en respectant les décisions prises
par la direction commerciale et/ou marketing de I'entreprise.

« Encadrer et dynamiser les équipes commerciales et/ou

marketing (community management, traffic management)
en favorisant la performance économique et sociale.

« Dipléme reconnu par I’Etat.
 Formation en alternance sur 12 mois.



Modalitées
de la formation

Durée :
12 mois.

\ Ly

Rythme :
1jour par semaine en
formation,
4 jours en entreprise.
Quelques périodes de
regroupement.

Q

<o

Lieux :
Saint-Denis, Le Port,
Saint-Pierre.

|

Rentrée :

septembre

Inscription jusqu’a 15 jours avant
la date de rentrée.

CONTENU DES ENSEIGNEMENTS

MISE EN CEUVRE ET PILOTAGE DE LA POLITIQUE COMMERCIALE ET MARKETING
« Etudes et recherches marketing.

* Marketing fondamental.

* Stratégie omnicanale.

* Analyse des données commerciales / indicateurs commerciaux.

» Techniques de négociation commerciale.

* Politique innovation produits et services.

« Systeme information / ERP.

* Relations externes entreprise - image de marque.

GESTION ET FIDELISATION DE LA RELATION CLIENTELE

» Management relation clientele / culture clientele.

« Profil clientele / satisfaction et fidélisation clientéle / politique qualité.
« Marketing digital / fidélisation digitale.

* Gestion des contrats de vente / administration des ventes.

PERFORMANCE ET STRATEGIE EN MARKETING DIGITAL

* Stratégie digitale et e-réputation.

* Culture digitale.

» Community management.

* SEO (search engine optimization) : optimisation pour les moteurs de recherche.
* Traffic management : analyse statistique du comportement des internautes.

» Métier des influenceur-ses

GESTION FINANCIERE ET JURIDIQUE DES ACTIVITES COMMERCIALES

- Diagnostic activité commerciale / budgets et tableaux de bord commerciaux /
business plan / risque clientele.

» Cadre juridique des opérations commerciales et marketing.

DETECTER ET DEVELOPPER DES PROJETS D’AFFAIRES

* Projet de développement commercial et marketing / mémoire.
* Veille marketing et diagnostic.

- Stratégie ciblage / plan d’action commerciale.

« Politique partenariale / réseaux / développement projet.

* Appels d’offres - méthodologie et cadre juridique.

* Business English / English négociation.

MANAGER ET ANIMER DES EQUIPES COMMERCIALES ET/OU MARKETING
* Management d’équipes commerciales.
* Introduction GRH (Gestion des Ressources Humaines) opérationnelle - recrutement.

EVALUATION DES APTITUDES
ET DES CONNAISSANCES

Contréle continu et examens terminaux sur la base d’épreuves individuelles et de
travaux de groupe.

METHODE PEDAGOGIQUE
* Cours en face-a-face pédagogique.

» Cours en visioconférence.
» Cours complémentaires sur plateforme digitale dédiée.

Admission

Prérequis

Etre titulaire d’'un BAC +2 (ou 120 ECTS) ou
faire preuve d’'une expérience professionnelle
significative (avis de la commission
pédagogique requis).

Cette formation prépare au dipléme de niveau 6, « Responsable commercial-e et marketing ». Certification enregistrée au RNCP31923, publiée au Journal Officiel du 18/12/2018. Référentiel de
formation, passerelles et équivalences sont disponibles sur demande et consultables sur www.francecompetences.fr/recherche_certificationprofessionnelle. Possibilité de valider un ou des
blocs de compétences. Formation accessible aux personnes handicapées. Les taux de poursuite d’études, d’insertion professionnelle et d’interruption en cours de formation sont consultables
sur demande et sur www.inserjeunes.education.gouv.fr. Tarifs et CVG : nous consulter. Financement possible par les opérateur-rices de compétences. Dispositifs : contrat d’apprentissage,
contrat de professionnalisation, PRO-A, financement personnel. Mise & jour des informations : 2023.



Universite
Bretagne Sud

BAC+3

LICENCE MANAGEMENT Fes]
ACTIVITES COMMERCIAKES.

Diplébme universitaire préparaft aux injoncti

de management et de gestiof.

MEWEIFSRYISES

« Chef-fe des ventes / de secteur.

* Responsable point de vente.

» Délégué-e commercial-e sédentaire.
* Responsable administratif-ve.

* Animateur-rice commercial-e.

OBJECTIFS

La Licence « Management des activités commerciales » a
pour vocation de former des collaborateurs et collaboratrices
immédiatement opérationnel-les, capables d’évoluer vers des
fonctions de management et de gestion.

La formation prépare les étudiant-es & :

* Acquérir une premiére expérience d’organisation et de
gestion d’une entreprise ou d’un centre de profit.

» Savoir analyser une entreprise et son environnement
socio-économique, juridique et technologique.

« Etre capable d’analyser la situation organisationnelle,
commerciale et financiére d’une entreprise ou d’'un centre de
profit.

« Etre capable d’animer, de motiver, de former et de diriger
une équipe.

* Savoir communiquer en utilisant en particulier les nouvelles
technologies de l'information et de la communication.

« Diplédme universitaire reconnu par I’Etat.

* Formation en alternance sur 12 mois.

* En partenariat avec 'Université Bretagne
Sud, 1e université de France pour l’insertion
professionnelle.

* Mise en place d’un projet en grandeur réelle.




NG ) CONTENU DES ENSEIGNEMENTS
UVU @QVJ C/)‘J H Uﬁ@&‘j Travaux dirigés, études de cas & mises en situation.
de la formation

GESTION

* Environnement juridique social & commercial.

* Stratégie d’entreprise.

» Comptabilité & contrdle de gestion.

* Gestion informatisée & e-commerce.

* Management & conduite de projets commerciaux.

Durée : * Gestion de la qualité.
12 mois.

\ I 4 COMMERCE

o ; o

* Marketing opérationnel.

« Communication commerciale.

* Gestion de la clientele.

» Négociation commerciale achat vente.
* Anglais commercial.

Rythme :
1jour par semaine en
formation,
4 jours en entreprise.
Quelques périodes de

MANAGEMENT
regroupement. . Gestic’m.des ressources humaines.
* Stratégies commerciales.
9 * Organisation & efficacité commerciales.
<D * Management de la force de vente.

; « Communication interpersonnelle.
Lieux :

Saint-Denis,

Saint-Pierre. PROJET TUTORE
Préparation & accompagnement au projet.

U MEMOIRE

Préparation & accompagnement au mémoire.

Rentrée :

septembre EVALUATION DES APTITUDES
Inscription jusqu’a 15 jours avant ET DES CONNA'SSANCES

la date de rentrée.

Contréle continu et examens terminaux sur la base
d’épreuves individuelles et de travaux de groupe.

METHODE PEDAGOGIQUE

» Cours en face-a-face pédagogique.
* Cours en visioconférence.
» Cours complémentaires sur plateforme digitale dédiée.

Admission

Prérequis

Etre titulaire d’'un BAC + 2 ou 120 ECTS : L2
(AES, droit, gestion, économie), BTS NDRC,
BTS MCO, BTS Commerce international...

Cette formation prépare au dipléme de niveau 6, « Management des activités commerciales ». Certification enregistrée au RNCP30095, publiée au Journal Officiel du 28/09/2017. Référentiel
de formation, passerelles et équivalences sont disponibles sur demande et consultables sur www.francecompetences.fr/recherche_certificationprofessionnelle. Possibilité de valider un
ou des blocs de compétences. Formation accessible aux personnes handicapées. Les taux de poursuite d’études, d’insertion professionnelle et d’interruption en cours de formation sont
consultables sur demande et sur www.inserjeunes.education.gouv.fr. Tarifs et CVG : nous consulter. Financement possible par les opérateurrices de compétences. Dispositifs : contrat
d’apprentissage, contrat de professionnalisation, PRO-A, financement personnel. Mise & jour des informations : 2023.
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BAC+3

RESPONSABLE DU DEVELOPPEMEN
DES AFFAIRES ".

: &
te et négociat

Faites la différence en vous spécialisant env
Une formation qui prépare au metier ' tok

jateyr-ric
! 4

OBJECTIFS

Le métier de Responsable du Développement des Affaires est 2 LB d %

un métier en tension. Selon les DCF (Dirigeants Commerciaux M @ﬁ U @ f@ Vﬂg@g
de France), il manque 200 000 commerciales et commerciaux

en France. En période de crise économique, la fonction est « Ingénieur-e commercial-e.
cruciale pour assurer la survie des entreprises. En période de
croissance elle I'est tout autant pour répondre aux besoins
des entreprises et accompagner cette croissance.

* Technico-commercial-e.
* Responsable grands comptes.
* Responsable commercial-e.

Le BAC + 3 « Responsable du développement des affaires » * Chargé-e d’affaires.
permet d’acquérir 'ensemble des compétences pour mener

en autonomie des négociations complexes aupres d’'une

clientéle professionnelle.

» Dipléme reconnu par I’Etat.
* Formation en alternance sur 12 mois.
* 10e au classement eduniversal.



Modalites

de la formation

Durée :
12 mois.

Rythme :
1jour par semaine en
formation,
4 jours en entreprise.
Quelques périodes de
regroupement.

Q

o

Lieu :
Le Port.

|

Rentrée :

septembre

Inscription jusqu’a 15 jours avant
la date de rentrée.

CONTENU DES ENSEIGNEMENTS

Travaux dirigés, études de cas & mises en situation.

EFFICACITE COMMERCIALE

* Techniques de négociation.

» Négociation complexe & raisonnée.
» Négociation grands comptes.

* Propositions commerciales.

* Techniques d’achat.

* Téléphone commercial.

* Marketing direct.

* E-marketing.

* Organisation commerciale.

ECONOMIE & MANAGEMENT COMMERCIAL
* Marketing stratégique.

* Management stratégique d’entreprise.

* Gestion & finance.

* Droit des affaires.

* Management commercial.

* Commerce international.

* Informatique bureautique.

* Anglais.

COMPETENCES TRANSVERSALES

* Savoir-étre professionnel.

» Constitution & dynamique de groupes.

» Communication orale & écrite.

» Géopolitique.

» Techniques de scéne & savoir « pitcher » .

* Responsabilité sociétale & environnementale des entreprises (RSE).

EVALUATION DES APTITUDES
ET DES CONNAISSANCES

Contréle continu et examens terminaux sur la base d’épreuves
individuelles et de travaux de groupe.

METHODE PEDAGOGIQUE

» Cours en face-a-face pédagogique.
* Cours en visioconférence.
» Cours complémentaires sur plateforme digitale dédiée.

INelinpliSsi®ln

Prérequis

Etre titulaire d’'un BAC + 2 ou 120 ECTS : L2
(AES, droit, gestion, économie), BTS NRC, BTS
MUC, BTS Commerce international...

Formation préparant & la certification professionnelle « Responsable du développement des affaires », de niveau 6, reconnue par I'Etat enregistrée au RNCP34164 par arrété du 04/01/2019
publige au Journal Officiel du 10/09/2019 (code NSF 312t), en partenariat avec ADALES-SUP DE VINCI. Référentiel de formation, passerelles et équivalences sont disponibles sur demande et
consultables sur www.francecompetences.fr/recherche_ certificationprofessionnelle. Possibilité de valider un ou des blocs de compétences. Formation accessible aux personnes handicapées.
Les taux de poursuite d’études, d’insertion professionnelle et d'interruption en cours de formation sont consultables sur demande et sur www.inserjeunes.education.gouv.fr. Tarifs et CVG :
nous consulter. Financement possible par les opérateur-rices de compétences. Dispositifs : contrat d’apprentissage, contrat de professionnalisation, PRO-A, financement personnel. Mise
jour des informations : 2023.



I ‘ BUSINESS
SCHOOL

BAC+3

RESPONSABLE COMMERCIAL g
ET MARKETING AUTOMOBILE

MEHEIESRYUISES

» Responsable commercial-e et marketing
automobile.

* Responsable commercial-e / ou de service
commercial secteur automobile.

* Ingénieur-se commerciale en automobile.

* Responsable marketing ou responsable
marketing automobile.

 Chef-fe de produit automobile.

* Responsable / Chef-fe de projet commercial
et/ou marketing automobile.

* Responsable du développement commercial
et/ou marketing automobile.

* Responsable commercial-e Grands Comptes,
Key Account Manageur-se.

» Responsable ou chef-fe de secteur automobile.

* Responsable des ventes / Responsable
administration des ventes.

* Responsable de la relation clientéle /
Manageur-se de la relation clientéle /
Responsable Clientéle.

* Conseiller-ere clientéle secteur automobile.

OBJECTIFS

Le ou la responsable commercial-e et marketing automobile
assure principalement les activités suivantes :

- Mettre en pratique et diriger la politique commerciale et
marketing de 'entreprise du secteur automobile, en accord
avec les orientations stratégiques, les objectifs de rentabilité
et les budgets définis par la direction générale.

- Déployer une stratégie de gestion et de fidélisation de
la clientéle afin de maximiser les dépenses engagées
(acquisition et conversion) et stimuler les ventes de
véhicules.

- Gérer et optimiser la gestion financiere et juridique
des activités commerciales et marketing automobile de
entreprise pour suivre et améliorer la marge commerciale.

- Identifier, développer et superviser les projets d’affaires
visant & accroitre le volume des ventes automobiles auprés
de la clientéle, conformément aux choix établis par la
direction commerciale et/ou marketing de I'entreprise.

» Encadrer et motiver les équipes commerciales
et/ou marketing du secteur automobile, en veillant
a la performance économique et sociale.

« Dipléme reconnu par I’Etat.
* Formation en alternance sur 12 mois.




o

Modalitées

de la formation

Durée :
12 mois.

\ Ly

Rythme :
1jour par semaine en
formation,
4 jours en entreprise.
Quelques périodes de
regroupement.

Q

<o

Lieux :
Saint-Denis, Le Port,
Saint-Pierre.

|

Rentrée :

septembre

Inscription jusqu’a 15 jours avant
la date de rentrée.

CONTENU DES ENSEIGNEMENTS

MISE EN (EUVRE ET PILOTAGE DE LA
POLITIQUE COMMERCIALE ET MARKETING
« Etudes et recherches marketing.

* Marketing fondamental.

« Stratégie omnicanale.

« Analyse des données commerciales /
indicateurs commerciaux.

« Techniques de négociation commerciale.
« Politique innovation produits et services.
« Systeme information / ERP.

« Relations externes entreprise - image de
marque.

GESTION ET FIDELISATION DE LA
RELATION CLIENTELE

« Management relation clientéle / culture
clientéle.

« Profil clientele / satisfaction et fidélisation
clientele / politique qualité.

« Marketing digital / fidélisation digitale.

« Gestion des contrats de vente /
administration des ventes.

VENTE ET MARKETING AUTOMOBILE

* Prospection clientéle par téléphone.

* Prospection clientéle professionnelle sur le
terrain.

« Plans d’actions de prospection et de
fidélisation pour développer les ventes de
véhicules.

« Compréhension de la chaine des acteurs de
la distribution automobile.

« Cadre juridique et administratif de la
commercialisation de véhicules automobiles/
fiscalité automobile (leasing).

« Présentation d’'un véhicule de facon statique
et dynamique.

* Vente de produits périphériques et solutions
financiéres liées & la vente de véhicules
automobiles.

* Reprise d’'un véhicule automobile d’occasion.

GESTION FINANCIERE ET JURIDIQUE DES
ACTIVITES COMMERCIALES

- Diagnostic activité commerciale / budgets
et tableaux de bord commerciaux /
business plan / risque clientéle.

» Cadre juridique des opérations
commerciales et marketing.

DETECTER ET DEVELOPPER DES
PROJETS D’AFFAIRES

* Projet de développement commercial
et marketing / mémoire.

* Veille marketing et diagnostic.

« Stratégie ciblage / plan d’action
commerciale.

« Politique partenariale / réseaux /
développement projet.

* Appels d’offres - méthodologie et cadre
juridique.

* Business English / English négociation.

MANAGER ET ANIMER DES EQUIPES
COMMERCIALES ET/OU MARKETING

» Management d’équipes commerciales.
* Introduction GRH (Gestion des
Ressources Humaines) opérationnelle -
recrutement.

EVALUATION DES
APTITUDES ET DES
CONNAISSANCES

Contréle continu et examens terminaux
sur la base d’épreuves individuelles et de
travaux de groupe.

METHODE PEDAGOGIQUE

* Cours en face-a-face pédagogique.

* Cours en visioconférence.

» Cours complémentaires sur plateforme
digitale dédiée.

Admission

Prérequis
Etre titulaire d’un BAC +2 (ou 120 ECTS) ou
faire preuve d’'une expérience professionnelle
significative (avis de la commission
pédagogique requis).

Cette formation prépare au dipléme de niveau 6, « Responsable commercial-e et marketing ». Certification enregistrée au RNCP31923, publiée au Journal Officiel du 18/12/2018. Référentiel de
formation, passerelles et équivalences sont disponibles sur demande et consultables sur www.francecompetences.fr/recherche_ certificationprofessionnelle. Possibilité de valider un ou des
blocs de compétences. Formation accessible aux personnes handicapées. Les taux de poursuite d’études, d’insertion professionnelle et d’interruption en cours de formation sont consultables
sur demande et sur www.inserjeunes.education.gouv.fr. Tarifs et CVG : nous consulter. Financement possible par les opérateur-rices de compétences. Dispositifs : contrat d’apprentissage,
contrat de professionnalisation, PRO-A, financement personnel. Mise & jour des informations : 2023.



BAC+3

RESPONSABLE D’ETABLISSEMENT

TOURISTIQUE

Le ou la responsable d’établissement touristique
gere une structure qui propose des s¢jours d'au
Moins une nuit, avec un hébergement et des

Services associes.

OBJECTIFS

Le ou la responsable détablissement touristique organise
accueil de la clientele et gére les services d’hébergement,
de réception et d’entretien-maintenance.

En fonction de 'établissement et de ses prestations, il ou elle
gere les services de restauration, de bar, d’animation et autres
services proposés a la clientéle, par exemple des espaces
bien-étre, des boutiques, etc.

Il ou elle anticipe les besoins, s’assure de la mise en place, de
la qualité et de I'attractivité des prestations dans le respect
de la promesse faite & la clientéle. Il ou elle analyse les taux
de satisfaction et les indicateurs de performance et met
en place des actions pour optimiser le fonctionnement des
services.

Le ou la responsable d’établissement touristique gére le
personnel de établissement (permanent-es, saisonnier-eres
ou intermittent-es) dans le cadre légal et conventionnel.
Le plan dembauche, lorganisation des recrutements,
I'élaboration ou la validation des plannings des services et
la gestion administrative du personnel font partie de ses
téches. Elle ou il donne des objectifs et contréle la réalisation
et la qualité du travail. Le ou la responsable d’établissement
touristique manage les équipes pour les motiver, les fidéliser
et créer une dynamique.

Le ou laresponsable d’établissement touristique est garant-e
de la sécurité des biens, de la clientéle et du personnel. Il ou
elle ssassure du bon état de I'établissement et du respect des
régles d’hygiene et de sécurité et doit faire face & toutes les
situations de crises et aux urgences.

« Dipléme reconnu par I’Etat.

* Formation en alternance sur 12 mois.

» Opérationnalité grandissante.

* Voyage d’immersion professionnelle
a La Réunion prévu*

*Sous réserve de validation de financements par les OPCO.

Le ou laresponsable d’établissement touristique développe la
promotion de I'établissement, participe & la commercialisation
multicanale de l'établissement, assure une veille marketing
pour proposer des offres attractives, voire innovantes, et peut
intervenir sur la gestion des ventes via les agences en ligne.

Le ou la responsable d’établissement touristique prépare,
adapte ou négocie le budget prévisionnel. Au quotidien, il ou
elle suit les dépenses et les ventes, reporte les données sur
des tableaux de bord et analyse les résultats et les indicateurs

Dans le cadre de sa délégation, le ou la responsable
d’établissement touristique représente I'entreprise et travaille
en autonomie. Il ou elle travaille en général les week-ends et
les jours fériés et peut travailler en soirée.

Le ou la responsable d’établissement touristique peut utiliser
anglais au niveau B2 du CECRL.

Méetiers visés

* Responsable de structure d’hébergement touristique.
* Exploitant-e de structure d’hébergement touristique.
» Gérant-e de structure d’hébergement touristique.

* Gestionnaire de structure d’hébergement touristique.
« Directeur-rice de structure d’hébergement touristique.
* Directeur-rice de village de vacances.

« Directeur-rice de club de vacances / d’hétel club.

* Directeur-rice de résidence de tourisme.
* Directeur-rice de camping.

* Directeurrice d’hoétellerie de plein air.

* Directeur-rice de parc résidentiel de loisirs.
« Directeurrice d’hétel / d’hétel-restaurant.
* Directeurrice d’auberge de jeunesse.

* Directeurrice d’hétel.

* Directeur-rice de village de gites.

* Directeur-rice d’hébergement collectif.

* Directeur-rice de centre de vacances.

« Gardien-ne / gérant-e de refuge de montagne.

* Directeur-rice hotelier-ére de résidence sénior.

» Adjoint-e de direction d’établissement touristique.




Modalites

de la formation

Durée :
12 ou 18 mois.

Rythme :
1jour par semaine en
formation,
4 jours en entreprise.
Quelques périodes de
regroupement.

Q

<D
Lieux :
Saint-Denis
et Rodez.

|

Rentrée :
mars.

Inscription jusqu’a 15 jours avant
la date de rentrée.

CONTENU DES ENSEIGNEMENTS

PILOTER ET OPTIMISER LES SERVICES D’UN ETABLISSEMENT

TOURISTIQUE DANS UNE DEMARCHE QUALITE

» Organiser le service hébergement et optimiser son fonctionnement.

» Organiser le service réception et optimiser son fonctionnement.

» Organiser le service entretien maintenance et optimiser son
fonctionnement.

» Organiser le service restauration bar et optimiser son fonctionnement.

» Organiser le service animation, optimiser son fonctionnement et
développer 'ancrage local.

MANAGER LE PERSONNEL D’UN ETABLISSEMENT TOURISTIQUE

* Recruter les équipes d'un établissement touristique en frangais et en
anglais.

* Manager les équipes d’un établissement touristique.

* Assurer la gestion administrative des ressources humaines d’'un
établissement touristique.

COMMERCIALISER LES OFFRES D’UN ETABLISSEMENT TOURISTIQUE

AVEC UNE DEMARCHE MULTICANALE

» Développer et optimiser la commercialisation des offres d’'un
établissement touristique.

» Promouvoir un établissement touristique et ses offres en francais et
en anglais.

ASSURER LA GESTION OPERATIONNELLE D’EXPLOITATION ET

PREVOIR LES INVESTISSEMENTS D’UN ETABLISSEMENT TOURISTIQUE

» Gérer le budget d’exploitation et sécuriser la rentabilité d’'un
établissement touristique.

* Prévoir les investissements d’'un établissement touristique et leur

financement.

EVALUATION DES APTITUDES
ET DES CONNAISSANCES

Contrdle continu et examens terminaux sur la base d’épreuves

individuelles et de travaux de groupe.

METHODE PEDAGOGIQUE

» Cours en face-a-face pédagogique.
» Cours en visioconférence.

» Cours complémentaires sur plateforme digitale dédiée.

INelinpliSSiielin

Prérequis

Etre titulaire d’un BAC +2 (ou 120 ECTS) ou faire
preuve d'une expérience professionnelle significative
(avis de la commission pédagogique requis).

Cette formation prépare au dipléme de niveau 6, « Responsable d’établissement touristique ». Certification enregistrée au RNCP35527, publiée au Journal Officiel du 08/04/2021. Référentiel
de formation, passerelles et équivalences sont disponibles sur demande et consultables sur www.francecompetences.fr/recherche_certificationprofessionnelle. Possibilité de valider un ou des
blocs de compétences. Formation accessible aux personnes handicapées. Les taux de poursuite d’études, d’insertion professionnelle et d'interruption en cours de formation sont consultables sur
demande et sur www.inserjeunes.education.gouv.fr. Tarifs et CVG : nous consulter. Financement possible par les opérateur-rices de compétences. Dispositifs : contrat d’apprentissage, contrat de

professionnalisation, PRO-A, financement personnel. Mise & jour des informations : 2023.



Instiut du Manag s
GROUPE IGS

BAC+3

RESPONSABLE.EN GESTION
ET NEGOCIATION IMMOBILIERES

L'immobilier est un secteur dynamique
en recherche constante de o e
compétences. Le Bachelor Gestion et Metiers vises
Négociation Immobilieres prépare les S , : 5

N p . » Négociateur-rice en immobilier.
apprenant-es & des postes opérationnels e s
en gestion et transaction, directement « Gestionnaire de copropriété junior.

accessibles apres la formation. « Comptable en immobilier.
* Gestionnaire technique.
» Prospecteur-rice en biens fonciers.

OBJECTIFS

» Administrer des biens immobiliers d'investissement pour le
compte de propriétaires dans un objectif de rentabilité du
bien.

» Mettre en ceuvre les moyens techniques et administratifs de
conservation et d'amélioration du patrimoine.

» Assurer la commercialisation de biens immobiliers.

il
T enyr

b

}IHM/‘

« Dipléme reconnu par I’Etat.
* Formation en alternance sur 12 mois.




Modalites

de la formation

Durée :
12 mois.

\Ly

Rythme :
1jour par semaine en
formation,
4 jours en entreprise.
Quelques périodes de
regroupement.

o

<o

Lieu :
Le Port.

ﬂ

Rentrée :

septembre

Inscription jusqu’a 15 jours avant
la date de rentrée.

CONTENU DES ENSEIGNEMENTS

GERER LE PATRIMOINE IMMOBILIER LOCATIF
- Gestion administrative et technique des biens confiés en location.
- Accompagnement de la clientéle et fidélisation.

ADMINISTRER ET ANIMER LES ACTIFS IMMOBILIERS

EN COPROPRIETE

- Administration juridique de la copropriété.

- Animation et gestion de la vie de la copropriété.

- Gestion technique des parties communes de immeuble.
- Gestion financiere de la copropriété.

ASSURER L’ INTERMEDIATION COMMERCIALE EN VENTE

ET EN LOCATION

« Prospection pour rechercher des biens & commercialiser (vente ou
location).

- Relation clientele et négociation.

» Administration des ventes.

GERER ET DEVELOPPER UN CENTRE DE PROFIT IMMOBILIER
- Gestion financiere.

- Développement commercial de l'activité.

- Management d’équipe et gestion des ressources humaines.
- Evolution et développement de I'activité.

EVALUATION DES APTITUDES
ET DES CONNAISSANCES

Contréle continu et examens terminaux sur la base d’épreuves
individuelles et de travaux de groupe.

METHODE PEDAGOGIQUE

* Cours en face-a-face pédagogique.
* Cours en visioconférence.
» Cours complémentaires sur plateforme digitale dédiée.

Admission

Etre titulaire d’'un BAC +2 (ou 120 ECTS) ou

faire preuve d’'une expérience professionnelle
significative (avis de la commission
pédagogique requis).

Cette formation prépare au dipléme de niveau 6, « Responsable en gestion et négociation immobilieres ». Certification enregistrée au RNCP36291, publiée au Journal Officiel du 25/03/2022.
Référentiel de formation, passerelles et équivalences sont disponibles sur demande et consultables sur www.francecompetences.fr/recherche_ certificationprofessionnelle. Possibilité de
valider un ou des blocs de compétences. Formation accessible aux personnes handicapées. Les taux de poursuite d’études, d'insertion professionnelle et d’interruption en cours de formation
sont consultables sur demande et sur www.inserjeunes.education.gouv.fr. Tarifs et CVG : nous consulter. Financement possible par les opérateur-rices de compétences. Dispositifs : contrat
d’apprentissage, contrat de professionnalisation, PRO-A, financement personnel. Mise & jour des informations : 2023.



BAC +2

RESPONSABLE DE PETIFE
ET MOYENNE STRUCTURE

Le ou la responsable de petite

et moyenne structure anime une
structure économique dans ses
dimensions humaine, commerciale,
production et financiere.

Il ou elle organise le fonctionnement
de la structure en conformité avec
les objectifs qui lui sont donnés.

MEHEIESRYISES

» Responsable/directeur-rice/cheffe dagence.
* Responsable/directeur-rice/chef-fe de centre.
* Responsable/directeur-rice/chef-fe d’unlté.

* Responsable/directeur-rice/chef-fe de site.

- Directeur-rice adjoint-e de PME/PMI.

* Manageur-se de proximité.

* Directeur-rice d’association.

OBJECTIFS

Le ou la responsable de petite et moyenne structure anime
au quotidien une petite équipe et exerce son activité de fagcon
autonome. Son réle consiste & mobiliser et gérer les moyens
humains, matériels, financiers et techniques de son unité.

Sa connaissance des métiers de I'entreprise, des circuits
commerciaux et des évolutions technologiques se combine
aux compétences managériales pour la maitrise de 'emploi.
Il ou elle est en relation avec la clientéle mais aussi les
fournisseur-euses et autres partenaires externes. Prendre en
compte les événements, hiérarchiser les priorités et gérer les
aléas font partie de ses qualités essentielles. Il ou elle exerce
une veille permanente et adapte sa gestion aux évolutions
constatées ou & venir.

Souvent associé-e aux démarches stratégiques et aux
orientations données au développement de la structure, le ou
la responsable de petite et moyenne structure rend compte
de son fonctionnement & sa hiérarchie.

Le travail s’effectue pour partie dans un bureau avec
une utilisation permanente des outils numériques les plus
courants, mais le ou la responsable de petite et moyenne
structure peut étre amené-e & se déplacer a 'extérieur. Dans
le cas de structures appartenant & un groupe, elle ou il doit
aussi utiliser les logiciels spécifiques prévus pour la gestion
des activités.

« Diplédme reconnu par I’Etat.

* Formation en alternance sur 20 mois.
* Enseignement apportant un socle de
savoir-faire professionnel.



Modalitées

de la formation

Rythme :
1jour par semaine en
formation,

4 jours en entreprise.

Q

<o

Lieux :
Saint-Denis, Le Port
et Saint-Pierre.

|

Rentrée :
Inscription tout au long
de 'année.

CONTENU DES ENSEIGNEMENTS

ANIMER UNE EQUIPE

* Encadrer et animer une équipe.

» Organiser et assurer le fonctionnement d’une unité.

» Organiser et assurer la gestion opérationnelle des
ressources humaines.

» Organiser et mettre en ceuvre la gestion prévisionnelle des
ressources humaines.

PILOTER LES OPERATIONS COMMERCIALES

ET LA PRODUCTION DE BIENS ET/OU SERVICES

* Mettre en ceuvre le plan marketing.

* Mettre en ceuvre l'action commerciale.

* Assurer la gestion de la production de biens et/ou services.
* Gérer la qualité.

GERER LES RESSOURCES FINANCIERES
« Contréler activité comptable.

* Analyser les coUts de revient.

* Assurer la gestion financiere.

EVALUATION DES APTITUDES ET
DES CONNAISSANCES

« Evaluations en cours de formation (ECF).
* Session de validation finale.

METHODE PEDAGOGIQUE

» Cours en face-0-face pédagogique.
» Cours en visioconférence.

Admission

Prérequis

Etre titulaire du BAC (ou dipléme équivalent) ou
faire preuve d’'une expérience professionnelle
significative (avis de la commission
pédagogique requis).

Cette formation prépare au titre professionnel de niveau 5, « Responsable de petite et moyenne structure ». Certification enregistrée au RNCP35646, publiée au Journal Officiel du 23/05/2021.
Référentiel de formation, passerelles et équivalences sont disponibles sur demande et consultables sur www.francecompetences.fr/recherche_certificationprofessionnelle. Possibilité de
valider un ou des blocs de compétences. Formation accessible aux personnes handicapées. Les taux de poursuite d’études, d'insertion professionnelle et d’interruption en cours de formation
sont consultables sur demande et sur www.inserjeunes.education.gouv.fr. Tarifs et CVG : nous consulter. Financement possible par les opérateur-rices de compétences. Dispositifs : contrat
d’apprentissage, contrat de professionnalisation, PRO-A, financement personnel. Mise & jour des informations : 2023.



BAC +2

ASSISTANT-E ADMINISTRATIF-V.E
ET COMMERCIAL-E

Communication, contact, organisation;

suivi des dossiers...

Une formation rigoureuse pour devenir [él&
du succes d’'une équipe.

OBJECTIFS

L'assistant-e commercial-e assiste une équipe de vente, dont

elleouilfait partieintégrante,dansle suivietle développement

de l'activité commerciale. Sa mission va de 'administration des

ventes (traitement des commandes et des litiges, gestion et . .
mise & jour des bases de données clientele) & une contribution * Diplédme reconnu par I’Etat.
plus directe & l'activité commerciale en collaboration avec e Formation en alternance sur 20 mois.
les commerciales et commerciaux : organisation d’actions

commerciales, prospection téléphonique et vente de produits.

Elle ou il participe & la mise en place des orientations

stratégiques et de la politigue commerciale de I'entreprise

par Iélaboration de tableaux de bord et par une veille sur

I'évolution du marché.

Contact privilégié pour le suivi des dossiers, son réle consiste
a renseigner la clientele, orienter ses demandes et faciliter la
relation avec les commerciales et commerciaux de terrain,
dans un souci de fidélisation de la clientele.

Métiers vises
La pratiqgue de l'anglais est requise pour le suivi de la

relation avec la clientele étrangere ou lors de l'accueil de * Assistant-e commercial-e.
visiteur-euses. Si ce métier est généralement sédentaire, « Assistant-e administration des ventes.
'assistant-e commercial-e peut étre amené-e & exercer sur le

X - ) * Assistant-e administratif-ve et commercial-e.
terrain lors de manifestations ponctuelles.

* Secrétaire commercial-e.

» Commercial-e sédentaire.
Cette formation a pour vocation de former des
collaborateurs et collaboratrices immédiatement
opérationnel-les, capables d’évoluer vers des fonctions
administratives et de gestion.

La formation prépare les étudiantes et étudiants a :

» Administrer les ventes et assurer le suivi de la supply chain.
* Participer & I'action commerciale.

* Contribuer au déploiement de la stratégie commerciale de
Ientreprise.




CONTENU DES ENSEIGNEMENTS

Travaux dirigés, études de cas & mises en situation.

ASSURER L’ADMINISTRATION DES VENTES

* Traiter les commandes, du devis jusqu’au reglement
de la facture.

Y. « Assurer le suivi de la relation clientéle en francais et
en anglais.
* Prévenir et gérer les impayés.

Z%Uféeﬁ PARTICIPER A L’'ORGANISATION ET AU
i SUIVI DES ACTIONS COMMERCIALES

« Elaborer et actualiser les tableaux de bord

commerciaux.

« Participer & la veille commerciale.

» Concevoir et réaliser un support de communication
Rythme : commerciale.

il jour par semaine en . Orgoniser une action commerciale et en assurer le
formation, SUiVi.

4 jours en entreprise.

CONTRIBUER AU DEVELOPPEMENT ET A LA

9 FIDELISATION DE LA CLIENTELE
PALS » Accueillir et renseigner les visiteur-euses en francais
et en anglais lors de manifestations commerciales.
Lieux : » Réaliser une opération de prospection téléphonique.
Saint-Denis « Conseiller et vendre par téléphone.

et Saint-Pierre.

EVALUATION DES APTITUDES ET DES
B CONNAISSANCES

« Evaluations en cours de formation (ECF).

Rertree « Session de validation finale.

Inscription tout au long

de I'année. METHODE PEDAGOGIQUE

» Cours en face-a-face pédagogique.
» Cours en visioconférence.

NelnliSSi©ln

Prérequis

Etre titulaire du BAC (ou dipléme équivalent) ou
faire preuve d’'une expérience professionnelle
significative (avis de la commission pédagogique
requis).

Cette formation prépare au titre professionnel de niveau 5, « Assistant-e administratif-ve et commercial-e ». Certification enregistrée au RNCP35031, publiée au Journal Officiel du 15/10/2020.
Référentiel de formation, passerelles et équivalences sont disponibles sur demande et consultables sur www.francecompetences.fr/recherche_certificationprofessionnelle. Possibilité de
valider un ou des blocs de compétences. Formation accessible aux personnes handicapées. Les taux de poursuite d’études, d’insertion professionnelle et d’interruption en cours de formation
sont consultables sur demande et sur www.inserjeunes.education.gouv.fr. Tarifs et CVG : nous consulter. Financement possible par les opérateur-rices de compétences. Dispositifs : contrat
d’apprentissage, contrat de professionnalisation, PRO-A, financement personnel. Mise & jour des informations : 2023.



BAC+2

NEGOCIATEUR-RICE
TECHNICO-COMMERCIAL-E

Négociation, prospection, autonomie,
adaptabilité.. Un cursus concret pour
réussir dans un métier de terrain.

OBJECTIFS

La ou le négociateur-rice technico-commercial-e exploite les
potentialités de vente sur un secteur géographique défini,
dans le respect de la politique commerciale de I'entreprise.
Elle ou il élabore une stratégie commerciale omnicanale,
organise et met en ceuvre un plan d’actions commerciales
et en évalue les résultats. Sa mission consiste & prospecter &
distance et physiquement des entreprises, afin de développer
son portefeuille clientele, d’atteindre les objectifs fixés et
de développer le chiffre d’affaires de 'entreprise. Elle ou |l
congoit et négocie des solutions techniques de produits ou de
prestations de service. La veille commerciale constitue la base
de son information professionnelle. Tout en restant dans le
cadre fixé par I'entreprise, la ou le négociateur-rice technico-
commercial-e dispose d’une large autonomie d’organisation
de son activité. La maitrise courante des outils digitaux lui
est indispensable. L'emploi nécessite des déplacements
fréquents dans le secteur de vente dédié et exige de savoir
s‘adapter aux contraintes et horaires des prospects et de la
clientele.

MISHEIFSRISES

e Technico-commercial-e.

» Chargé-e d'affaires.

« Diplédme reconnu par I’Etat.
* Formation en alternance sur 20 mois.




CONTENU DES ENSEIGNEMENTS

H ﬂ (@]
@@ @ U Uﬁég Travaux dirigés, études de cas & mises en situation.

de la formation

ELABORER UNE STRATEGIE COMMERCIALE
OMNICANALE POUR UN SECTEUR
GEOGRAPHIQUE DEFINI

* Assurer une veille commerciale pour analyser
état du marché.

» Organiser un plan d’actions commerciales.

» Mettre en ceuvre des actions de fidélisation.

» Rédaliser le bilan de I'activité commerciale et rendre
compte.

PROSPECTER ET NEGOCIER UNE PROPOSITION

: COMMERCIALE
: Ruthin® 4 * Prospecter & distance et physiquement un secteur
1jour par semaine en géographique.

formation,
4 jours en entreprise.

@

S EVALUATION DES APTITUDES ET DES
Lieux : CONNAISSANCES
Saint-Denis
et Saint-Pierre. « Evaluations en cours de formation (ECF).
* Session de validation finale.

» Concevoir une solution technique et commerciale
appropriée aux besoins détectés.
* Négocier une solution technique et commerciale.

U METHODE PEDAGOGIQUE

» Cours en face-a-face pédagogique.

Rentree : « Cours en visioconférence.

Inscription tout au long
de 'année.

NelnliSSi©ln

Prérequis

Etre titulaire du BAC (ou dipléme équivalent) ou
faire preuve d’'une expérience professionnelle
significative (avis de la commission pédagogique
requis).

Cette formation prépare au titre professionnel de niveau 5, « Négociateur-rice technico-commercial-e ». Certification enregistrée au RNCP34079, publiée au Journal Officiel du 18/12/2018.
Référentiel de formation, passerelles et équivalences sont disponibles sur demande et consultables sur www.francecompetences.fr/recherche_certificationprofessionnelle. Possibilité de
valider un ou des blocs de compétences. Formation accessible aux personnes handicapées. Les taux de poursuite d’études, d'insertion professionnelle et d’interruption en cours de formation
sont consultables sur demande et sur www.inserjeunes.education.gouv.fr. Tarifs et CVG : nous consulter. Financement possible par les opérateur-rices de compétences. Dispositifs : contrat
d’apprentissage, contrat de professionnalisation, PRO-A, financement personnel. Mise & jour des informations : 2023.



BAC

ASSISTANT-E MANAGEGRsSE
D’UNITE MARCHANDE

Dans le respect de la stratégie
commerciale de lentreprise, afin de
contribuer & la satisfactionet a la
fidélisation de la clientele, lassistant-e
manageur-se d'unité marchande participe
a Fattractivité de Funité marchande,

la gestion des approvisionnements et

au développement des ventes. Il ou elle
anime 'équipe au quotidien, la mobilise
pour atteindre les objectifs de vente.

+ Dipléme reconnu par I’Etat.

» Formation en alternance sur 12 mois.
* Enseignement apportant un socle de
savoir-faire professionnel.

Métiers vises
T

* Assistant-e responsable de magasin.

* Assistant-e de magasin.

» Adjoint-e de rayon.

» Second-e de rayon.

* Adjoint-e responsable de magasin

/adjoint-e de magasin.

 Responsable adjoint-e/adjoint-e responsable.

* Directeur-rice de magasin adjoint-e
/directeur-rice adjoint-e.
* Assistant-e manageur-se.

OBJECTIFS

L’'assistant-e manageur-se d’'unité marchande exerce dans
tous types de points de vente, grandes, moyennes et petites
surfaces, qui proposent des produits ou services nécessitant
une vente conseil en face-a-face. Son réle consiste & accueillir
la clientéle et lui apporter conseils et démonstrations.

L'assistante manageur-se d’'unit¢ marchande participe &
lattractivité du point de vente et personnalise la relation pour
satisfaire et fidéliser la clientéle. Elle ou il participe & la tenue,
a l'animation et & la théatralisation du rayon et contribue
aux résultats de son linéaire ou point de vente en fonction
des objectifs fixés par sa hiérarchie. Elle ou il peut également
faire des propositions pour améliorer la mise en valeur des
marchandises.

Savoir réagir rapidement en cas dimprévus ou de
dysfonctionnements, modifier ses priorités et s‘adapter a la
situation font partie de ses qualités.

L’'assistant-e manageur-se d’'unité marchande est amené-e &
participer aux tdches de manutention, pour lesquelles le port
d’équipements de protection est requis.

Ses horaires sont adaptés & [lamplitude douverture
du magasin et au flux clientéle. En fonction de lactivité
commerciale du magasin, il ou elle peut travailler le samedi,
certains jours fériés, le dimanche et, lors de manifestations
commerciales spécifiques, en dehors des heures d’ouverture.
En fonction des contraintes de I'activité, des astreintes sont
possibles.

L'assistant-e manageur-se d’'unité marchande seconde sa
hiérarchie directe et peut la suppléer en cas d’absence.
L’emploi peut nécessiter des déplacements hors de l'unité
marchande pour assister & des réunions et des formations
organisées par I'entreprise.



Modalités

de la formation

Durée :
12 mois.

Rythme :
1jour par semaine en
formation,

4 jours en entreprise.

Q

(<o
Lieux :
Saint-Denis
et Saint-Pierre.

|

Rentrée :
Inscription tout au long
de année.

CONTENU DES ENSEIGNEMENTS

DEVELOPPER L’EFFICACITE COMMERCIALE
D’UNE UNITE MARCHANDE DANS UN
ENVIRONNEMENT OMNICANAL

» Gérer approvisionnement de I'unité marchande.

* Réaliser le marchandisage.

* Participer au développement des ventes en prenant en
compte le parcours d’achat de la clientele.

* Analyser les objectifs commerciaux, les indicateurs de
performances de 'unité marchande et proposer des
ajustements & sa hiérarchie.

ANIMER L’EQUIPE D’UNE UNITE MARCHANDE

» Contribuer au recrutement et & l'intégration de nouveaux
et nouvelles membres de I'équipe.

» Coordonner lactivité de I'équipe de I'unité marchande et
ajuster la planification horaire.

» Mobiliser les membres de 'équipe au quotidien.

COMPETENCES TRANSVERSALES

* Mettre en ceuvre les mesures de prévention, respecter

et faire respecter les régles de sOreté, santé et sécurité au
travail.

 Transmettre les consignes oralement et par écrit.

« Utiliser les outils numériques et les applicatifs de gestion
de l'unité marchande.

* Réaliser une veille sur les produits et services en lien avec
Iactivité de l'unité marchande.

EVALUATION DES APTITUDES
ET DES CONNAISSANCES

* Evaluations en cours de formation (ECF).
* Session de validation finale.

METHODE PEDAGOGIQUE

» Cours en face-a-face pédagogique.
» Cours en visioconférence.

NelnliSSi©ln

Prérequis

Entretien de positionnement.

(o

pellE. 4

Cette formation prépare au titre professionnel de niveau 4, « Assistant-e manageur-se d’unité marchande ». Certification enregistrée au RNCP35233, publiée au Journal Officiel du 04/09/2020.
Référentiel de formation, passerelles et équivalences sont disponibles sur demande et consultables sur www.francecompetences.fr/recherche_ certificationprofessionnelle. Possibilité de
valider un ou des blocs de compétences. Formation accessible aux personnes handicapées. Les taux de poursuite d’études, d'insertion professionnelle et d’interruption en cours de formation
sont consultables sur demande et sur www.inserjeunes.education.gouv.fr. Tarifs et CVG : nous consulter. Financement possible par les opérateur-rices de compétences. Dispositifs : contrat
d’apprentissage, contrat de professionnalisation, PRO-A, financement personnel. Mise & jour des informations : 2023.
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CUMULABLES
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UNE REGLEMENTATION
AVANTAGEUSE

4

omigue




Des salaires réduits : de 27% & 100% du smic.
Le salaire net est égal au salaire brut jusqu’a 78%
du SMIC.

La rémunération de 'apprenti-e n'est pas assujettie & la
CSG et a la CRDS, les cotisations patronales et salariales
dues au titre des assurances sociales sont totalement
exonérées ainsi que les cotisations salariales d’assurance
chémage.

L’AIDE UNIQUE
AUX EMPLOYEUR-SES D’APPRENTI-ES

(sous conditions) :

6 000 €

pour la 1e année d’exécution du contrat.

Aide & 'embauche d’'un-e apprenti-e reconnu-e travailleur
ou travailleuse handicapé-e : le montant maximum
de I'aide est de 3000 €.

Le ou la salarié-e ne compte pas dans I'effectif
de I’entreprise pendant toute la durée
du contrat d’apprentissage.

Aucune prime de précarité a verser
en fin de contrat.

Rémunération brute contrat d'apprentissage*

3¢ année
(hors redoublement)

1¢ année 2¢ année

% du SMIC valeur % du SMIC valeur % du SMIC valeur

-de 18 ans 27% 4775 € 39% 681,42€ 55% 960,98 €
de 18 & 20 ans 43% 75131 € 51% 891,09 € 67% 117065 €
de 21425 ans 53% 926,03 € 61% 106581€ 78% 136284 €

26 ans et + 100% 174724 € 100% 174724 € 100% 174724 €

*Sur base du SMIC au 01/05/2023 de 1747,24€ pour 35 heures hebdomadaires.
Le salaire minimum conventionnel peut étre appliqué en fonction de la convention collective de I'entreprise.

Si vous n’étes pas éligible au contrat d’'apprentissage, nos formations sont aussi accessibles par le contrat de
professionnalisation, le dispositif PRO-A ou le financement personnel. Contactez-nous pour vérifier votre éligibilité !



Qualiopi» NOS SPECIALITES :

processus certifié Commerce - Management - Gestion - Digital
I 3 REPUBLIQUE FRANCAISE Tourisme - Immobilier

La certification qualité a été délivrée au
titre de la catégorie d’action suivante :
ACTIONS DE FORMATION

Une offre

e formations 7% s oe | 000

DE BAC A étudiant-es par an

@A@ CQDS DE REUSSITE en alternance
aux examens [1]
/—;—Tee@@

+ de

N DES
355 ans 4 CAMPUS equipes

D’EXPERTISE PERMANENTS
| PN : dédiées, pour mieux
au service Sdlir;tpli))(:tn IS vous accompagner

4 et vous mettre en
des compétences

Saint-Pierre relation avec des
des entreprises Rodez entreprises
v —_—N —-_

+ de formateurs
2; @ et formatrices T@US NOS PROGRAMMES

SONT ACCESSIBLES

» professionnel-les > < aux personnes en
et expérimenté-es situation de handicap



® Whaller

Un vrai réseau social interne, ou
interagissent étudiant-es, formateur-rices
et équipes Tetranergy.

ioann

about Human

Une application innovante de mise en relation
des candidat-es et employeur-euses.

Marguerite & Cie

CHANGEONS LES REGLES

Une mise & disposition gratuite, de protections
hygiéniques bio.

PROJET
U7/ o

Un outil d’entrainement pour se perfectionner
en orthographe et expression.

Nl
KAROS

Un accés gratuit & la plateforme n*1
du covoiturage.

Et aussi :

* Un BDE engagé dans des actions
sociétales, solidaires et dans I'animation
de la vie étudiante.

* Un engagement pour défendre I'égalité
femme - homme.

¢ Une forte démarche inclusion.

u tetranergy

Business School



“WATER
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La Réunion
0262 29 26 26
recrutement@tetranergy.com

Rodez
0554 54 24 50
recrutementrodez@tetranergy.com




tetranergy.com
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