Le centre de formation saint Luc regroupe une UFA (Unité de BTs

Formation par Apprentissage) et une AREP (Centre de formation continue).
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Le titulaire du BTS NDRC est un commercial généraliste, capable d'exercer dans tous les
secteurs, avec tout type de clientele (B to B, B to C, B to G), et quelle que soit la forme de la
relation client (en présentiel, a distance, e-relation), qu’il gére dans sa globalité.

l“\\ Vous étes capable de :

- - Cibler et prospecter la clientéle

- Négocier et accompagner la relation client

- Organiser et animer un événement commercial

- Exploiter et mutualiser I'information commerciale

- Maitriser la relation client omnicanale

- Animer la relation client digitale

- Développer la relation client en e-commerce,

- Implanter et promouvoir I'offre chez les distributeurs
ensemble L % . - Développer et piloter un réseau de partenaires

%IN UC % 2 !';:'» - Créer et animer un réseau de vente directe
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31 boulevard de la Liberté - 59400 Cambrai - 0327 82 28 28

Rejoignez-nous sur nos réseaux sociaux : Saint Luc Cambrai 0 O
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Date de mise a jour : 06/01/2025

De septembre a juin 725 heures la 1**année et 625 heures la 2°™ année
Lieu de formation : 31 Boulevard de la Liberté 59400 Cambrai - 03 27 82 28 28

Candidats agés de 16 a 29 ans révolus

Sans restriction d'age dans le cas ou le candidat est officiellement reconnu travailleur
handicapé ou sportif de haut niveau, ou s'il envisage de créer ou reprendre une entreprise
supposant l'obtention du dipléme

Etre titulaire d’'un dipldme de niveau 4 dans le domaine (si applicable)

Information collective (si applicable) et entretien

Délai d’admission : 15 jours a réception du dossier de candidature

«La date de début de la formation, pratique chez 'employeur ne peut étre
postérieure de plus de trois mois au début d’éxécution du contrat»
(Article L.6222-12 du code du travail)

Minimum 12 apprenants - Maximum 24 apprenants

Afin de sécuriser le parcours des personnes en situation de handicap, nous mettons en ceuvre
les moyens d'adapter la prestation.

Service Handicap du CFA Jean Bosco : handicap@cfajeanbosco.fr

Service Mobilité du CFA Jean Bosco : mobilite@cfajeanbosco.fr

Epreuves ponctuelles orales et écrites conformes au référentiel

Diplome de niveau 5 du Ministére de 'Enseignement Supérieur et de la Recherche
Le candidat a la certification pourra selon ses résultats, valider un ou des blocs
de compétences

https://www.francecompetences.frirecherche/rncp/38368/

Licence Professionnelle Métiers de Marketing Opérationnel
Licence Professionnelle Assurance Banque Finance

Licence Professionnelle E-commerce et Marketing Numérique
Licence Professionnelle Technico-Commercial

Vendeur - Représentant, Commercial terrain, Négociateur, Délégué commercial,
Conseiller commercial, Chargé d'affaires ou de clientéle, Technico - commercial
Téléconseiller, Conseiller client a distance, Animateur commercial site e-commerce,
Assistant responsable e-commerce, Commercial e-commerce

Pas de passerelle, ni équivalence

CoUt de la formation : 7650€

Selon le décret n° 2019-956 du 13 septembre 2019 « fixant les niveaux de prise en charge

des contrats d'apprentissage »

Le tarif de la formation est aligné sur le montant de la prise en charge de l'opérateur

de compétences concerné. Il peut varier selon la convention collective dont dépend
I'employeur de l'apprenti, et selon les besoins particuliers de celui-ci (complément de prise
en charge pour les apprentis en situation de handicap).

Zéro reste a charge pour I'entreprise du secteur privé.

Article L.6211-1:

« La formation est gratuite pour I'apprenti et pour son représentant Iégal. »

Les employeurs du secteur public répondent a l'article L.6227-6 du code du travail :

« Les personnes morales mentionnées a l'article L.6227-1 prennent en charge les colts de la
formation de leurs apprentis dans les centres de formation d'apprentis qui les accueillent ( ...)
», a l'exception du secteur public territorial qui bénéficie du décret n° 2020-786 du 26 juin 2020
relatif aux modalités de mise en ceuvre de la contribution du Centre national de la fonction
publique territoriale au financement des frais de formation des apprentis employés

par les collectivités territoriales et les établissements publics en relevant.

Dans le cadre de |a formation continue avec stage, se réferer a la grille tarifaire

cfa,,

Important réseau d'entreprises partenaires

Existence d'un point écoute

Travail sur le projet Voltaire

Passage de 'Attestation Sécurité Routiere sur demande

96,46 % des entreprises partenaires ayant répondu a I'enquéte sont satisfaites
de la prestation du centre de formation.
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UFA SAINTLUC ‘ Cambrai

@ Plus d'informations sur : https://www.saintluc-cambrai.com

METHODES PEDAGOGIQUES  OUTILS PEDAGOGIAVES

L'entretien d’entrée en formation

servira de base pour proposer a chacun

des apprenants des situations d'apprentissage
qui leurs sont propres, en adéquation

avec leur projet et leurs compétences.
L'apprenant bénéficie d'un accompagnement
individualisé si nécessaire. La pédagogie
différenciée est applicable a chaque instant.

Livrets d'apprentissage
Salles banalisées
Ordinateurs
Imprimantes / Scanners
Connexion internet
Centre ressources

CONTENY PEDAGOGIAVE

Relation client et négociation vente

Cibler et prospecter la clientéle

Négocier et accompagner la relation client
Organiser et animer un événement commercial
Exploiter et mutualiser I'information commerciale

Relation client a distance et digitalisation

Maitriser la relation omnicanale
Animer la relation client digitale
Développer la relation client en e-commerce

Relation client et animation de réseaux

Implanter et promouvoir I'offre chez des distributeurs
Développer et animer un réseau de partenaires
Créer un réseau de vente directe

e Culture Générale et Expression francaise
e Langue Vivante Etrangére : Anglais
e Culture Economique Juridique et Managériale
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Premiere validation : Session Juin 2025



