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EN RESUME

VERS QUELS METIERS ?

- Chargé de clientele

* Technico-commercial

- Téléopérateur

» Commercial

+ Commercial sédentaire

- Animateur des ventes

PRE-REQUIS,
DELAI D'’ACCES

+ Avoir moins de 30 ans

- Etre titulaire d’un BAC (niveau 4), général,
professionnel, technologique

- Admission apreés étude du dossier scolaire

et entretien de motivation, réponse sous
20 jours ouvrables.

- Détails des modalités d'acces

EXAMEN

- Dipléme de I'Education Nationale de niveau 5
- Possibilité de modularisation par blocs de
compétences

+ RNCP : N°34030 - Certif info : N°100357

POURSUITES D’ETUDES

- Une licence professionnelle
- DEES

-DCG

- Master

QUELQUES CHIFFRES ®©@®

* 94 % de réussite a 'examen session de juin
2023 (29 regus sur 31 présentés )
74,3 % : taux de persévérance @ en formation
paran @
6 mois apres la formation :
80 % en poursuite de formation
20 % sur le marché de I'emploi dont :
- 88 % en emploi
- 12 % en recherche d’'emploi

TARIFS ®

+ Formation gratuite sauf pour les adultes, mais
dans ce cas possibilité de prise en charge des frais
de formation par 'OPCO, Pdle emploi et/ou
I'entreprise. Pour plus de détails nous consulter.

- Frais liés a la vie résidentielle (hébergement,

restauration...) nous consulter.

ACCESSIBILITE | . [.
HANDICAP Y€
Batiments aux normes d'accessibilités aux
personnes a mobilité réduite.

Accessibilité a la formation : nous
consulter pour étudier avec notre référent
handicap la faisabilité selon le handicap

(1) Détails et mise a jour le site Internet de la MFR

(2) Pourcentage des jeunes et/ou des adultes ayant réalisé la
totalité de I'année scolaire

(3) Les chiffres concernent la derniére année scolaire

MFR SUP BTS NEG DIG REL CLIENT

SITE DE FORMATION

BTS NEGOCIATION ET
DIGITALISATION DE LA RELATION

sur

2 ans
ACTIVITES REALISABLES PAR LE JEUNE
ORGANISATION EN ENTREPRISE
- - Intégrer le systeme d'information de
p EDAGOGI 0 UE I'entreprise,

- Assumer la veille commerciale « terrain »,

----- faire des reportings commerciaux,

- Gérer I'administratif inhérent a la relation
commerciale,

- Créer et organiser des événements pour
dynamiser les ventes,

- Animer et gérer la relation commerciale a
distance (Forum, blog..)

- Prospecter, négocier, établir des

X RYTHME D’'ALTERNANCE propositions comrr?ercie_iles,

* Proposer des solutions innovantes aux

clients et gérer un portefeuille clients.

LA FORMATION EN MFR

Etablissement privé, associatif, en contrat avec I'Etat

OBJECTIFS ET CONTENUS DE
LA FORMATION

COMPETENCES PROFESSIONNELLES :

- Gérer la relation client

- Gérer l'information commerciale
- Organiser l'activité commerciale
- Mettre en ceuvre la politique
commerciale

ENSEIGNEMENT PROFESSIONNEL :

- Relation client et négociation — Vente
- Relation client a distance et digitalisation

LA FORMATION “Relation clen t anmaton e réseau
£” E”rkfpleE ctivités liées a l'alternance

MOBILITE INTERNATIONALE :
TYPE D’'ENTREPRISE D'’ACCUEIL - i s g .
-2 semaines d'immersion a I'étranger (la 1¢re

{) STATUTS

Entreprises industrielles ou commerciales année)

ui:
d . . N ENSEIGNEMENT GENERAL :
- proposent des biens et des services a

une clientéle de particuliers ou - Culture Générale et Expression

professionnels -Culture’ef:onomlque,Jurldlque et
- développent une démarche active envers managerlale

des clients ou des prospects mais -Anglais

également via toutes les approches

commerciales a distance (phoning, vente

directe, prospection terrain, e-commerce,

réseaux sociaux...)

MODALITES PEDAGOGIQUES ™

MFR
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