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CONTENU DE LA FORMATION
Moyens à disposition :

MOYENS & MÉTHODES

Équipe Pédagogique :

Méthodes mobilisées :

Tarif* :

Accessibilité Handicap :

Dates :

Durée :

Rythme :

Délais d’accès :

Prérequis :

Modalités d’accès :

àDe

À PROPOS DE LA FORMATION

OBJECTIFS (qui seront évalués)

*Gratuité pour l’apprenti(e), montant indicatif destiné aux employeurs selon prise en charge OPCO
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NOS RÉSULTATS

%

Taux d’insertion

%

Ta
ux 
de pou

rsuite d’études

Date de mise à jour : / /

ET APRÈS ?

POURSUITE D’ÉTUDES DÉBOUCHÉS

CONTACT

RÉSULTATS: Se rendre sur https://aspect-occitanie.fr - Rubrique “Nos Résultats”

PASSERELLES ET ÉQUIVALENCES

Modalités d’Évaluation : 

Possibilité de valider ou non des blocs de Compétences : Oui Non
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	Nom UFA: ENSEMBLE SCOLAIRE NOTRE DAME CASTRES
	Intitulé formation 1: Chargé(e) d'Affaires Commerciales - Option: communication digitale
	Intitulé formation 2: Titre Professionnel Chargé(e) d'Affaires Commerciales - Option: com digitale
	Certificateur: TALIS COMPETENCES ET CERTIFICATIONS
	RNCP: 38830
	Code diplome: NSF312
	Date jour: 27
	Date mois: 03
	Date année: 2024
	Rythme 1: 2 jours UFA / 3 jours entreprise
	Rythme 2: 
	Délais accès 2: 
	Prérequis 1:  BAC +2
	Prérequis 2: 
	Modalités 1: Dossier d'inscription + Entretien
	Modalités 2: 
	Handicap 1: oui
	Handicap 2: 
	Délais accès 1: Jusqu'à 2 mois après le démarrage
	Début form: septembre
	Fin form: juin
	Durée form: 528 H sur 1 an
	Objectifs 1: Contribuer à l'élaboration d'une stratégie / Organiser des actions commerciales.
	Objectifs 2: Développer des plans d'actions de fidélisation et de prospection / Conduire une négociation commerciale.
	Objectifs 3: Organiser des campagnes commerciales omnicanales / Animer une équipe commerciale.
	Objectifs 4: Suivre des performances et des compétences de l'équipe commerciale.
	Contenu 1: Gestion site e-commerce / option digitale
	Heures 1: 72
	Contenu 2: Vente et développement commercial / Situation sinistre
	Heures 2: 58
	Contenu 3: Ethique des affaires / Indicateur de progrés
	Heures 3: 46
	Contenu 4: Négociation commerciale / Benchmark et tendances / Comportement d'achat
	Heures 4: 70
	Contenu 5: Développement des talents / Intelligence collective / Impact et diversité
	Heures 5: 75
	Contenu 6: Gestion de projet / Outils et relation client
	Heures 6: 94
	Contenu 7: Langues
	Heures 7: 36
	Contenu 8: Plan de dev. commercial/Impact et diversité/Réseau et partenaires/Argumentaire commercial
	Heures 8: 69
	Moyens 1: Suivi pédagogique
	Moyens 2: Ordinateur portable équipé 
	Moyens 3: Plateformes pédagogiques (Ecole Directe et Studéa)
	Méthodes 1: Mises en situations individuelles et collectives
	Méthodes 2: Mobilisation des savoirs acquis en cours théoriques sur le projet
	Méthodes 3: Organisation coopérative des apprentissages et méthodologie
	Equipe 1: Formateurs professionnels
	Equipe 2: 
	Equipe 3: 
	Tarif: PEC OPCO sans Reste à charge
	Evaluation 1: 2 examens blancs par an - Contrôle continu tout au long de l'année.
	Evaluation 2: Etudes de cas - Quizz - Présentations orales avec soutenance - Mission en entreprise avec évaluation professionnelle.
	Evaluation 3: Epreuves certifiantes : réalisation de dossiers professionnels et soutenance finale.
	Bloc oui: Oui
	Bloc non: Off
	Poursuite 1: Mastère Management de la stratégie Digitale
	Poursuite 2: Mastère Marketing Digital et E-commerce
	Poursuite 3: Mastère Social Média et Influence
	Poursuite 4: Master/Mastère Business Développement
	Poursuite 5: Mastère Ingénieur d'Affaires
	Poursuite 6: Master Management de la Relation Client (CRM)
	Poursuite 7: Mastère Communication Corporate et Digitale / Master Entrepreneuriat
	Débouché 1: Chargé(e) de développement commercial
	Débouché 2: Attaché(e) commercial
	Débouché 3: Conseiller(e)e commercial(e)
	Débouché 4: Délégué(e) commercial(e)
	Débouché 5: Inspecteur / Inspectrice des ventes
	Débouché 6: Inspecteur commercial / nspectrice commercial(e)
	Débouché 7: Commerciale
	Passerelles 1: OUI
	Passerelles 2: 
	Nb apprentis: NF
	Taux poursuite: NF
	Taux insertion: NF
	Contact mail: metienne1@notredamecastres.com
	Contact tél: 07 48 10 50 14
	Contact internet: https://notredamecastres.fr/post-bac/
	Mise à jour jour: 16
	Mise à jour mois: 01
	Mise à jour année: 2026


