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FICHE DIPLÔME




NOM DE LA FORMATION
ATTACHE/CONSEILLER COMMERCIAL (AC-CC) 
3 parcours : généraliste / option Banque Assurances / option Social media


LIEU DE LA FORMATION
SMARTCAMPUS MACON OU DIJON


CODE RNCP
39743

INTITULE RNCP
ATTACHE COMMERCIAL


ORGANISME CERTIFICATEUR
CCI FRANCE - RÉSEAU NEGOVENTIS


OBJECTIFS DE LA FORMATION
APTITUDES 
Contribuer au développement de l’activité et assurer la relations client dans sa globalité, de la prospection à la fidélisation.

COMPETENCES ACQUISES A L’ISSUE DE LA FORMATION 
Prospecter et développer son portefeuille
· Analyse de son marché et des cibles à atteindre
· Mise en œuvre des différentes campagnes de prospection
· Sélection des prospects et clients inactifs
· Conduite des entretiens de prospection
· Application d’une démarche RSE sur son périmètre d’activité

Négocier, vendre et entretenir la relation client
· Préparation et conduite d’un entretien de vente
· Élaboration d’une offre commerciale en vue de la négociation de sa vente
· Conseil client en adéquation avec ses besoins
· Réalisation et sécurisation de la vente intégrant le processus de négociation
· Entretien de la relation client
Proposer des mesures d’amélioration de l’efficacité commerciale.
· Gestion et optimisation de son portefeuille clients
· Analyse de sa performance commerciale
· Veille sur son marché et son secteur d’activité

Option Banque-Assurances (455 h) :
· Produits bancaires (comptes, épargne, fiscalité particulier, crédit...)
· Produits d’assurance (auto, habitation, assurance vie, retraite...)

Option Social media (455 h) :
> Élaboration d’une stratégie de vente digitale
> Gestion et animation des réseaux sociaux
> Amélioration de la notoriété


VALIDATION POSSIBLE PAR BLOCS DE COMPETENCES
OUI ☒	NON ☐


POSSIBILITES DE POURSUITE D’ETUDES
POSSIBILITÉ DE POURSUIVRE EN BAC +3 EN ÉCOLES OU UNIVERSITÉ


PASSERELLES POSSIBLES
Cliquez ou appuyez ici pour entrer du texte.


EQUIVALENCES
Licence professionnelle gestion commerce 


PERSPECTIVES D’EMPLOI/METIERS ACCESSIBLES
Attaché commercial, technico-commercial, animateur des ventes, chargé de clientèle en banque assurances, conseiller commercial digital.


DUREE DE LA FORMATION (en heures)
406 h – parcours généraliste
455h – parcours avec option banque Assurance 
455h - parcours avec option Social Media


PERIODE DE DEMARRAGE/FIN DE FORMATION
Septembre N à septembre N+1


RYTHME DE L’ALTERNANCE
5 à 8 jours par mois en formation / 75 % du temps passé en entreprise et 25 % en formation 



PROGRAMME DE FORMATION

BLOC 1 	PROSPECTER ET DEVELOPPER SON PORTEFEUILLE	140h
Analyse de son marché et les cibles à atteindre	Mise en œuvre des différentes campagnes de prospection	Sélection des prospects et clients inactifs	Conduite des entretiens de prospection	Application d’une démarche RSE sur son périmètre d’activité
BLOC 2	NEGOCIER, VENDRE ET ENTRETENIR LA RELATION CLIENT	105h
Préparation et conduite d’une entretien de vente	Elaboration d’une offre commerciale en vue de la négociation de sa vente	Conseil client en adéquation avec ses besoins	Réalisation et sécurisation de la vente intégrant le processus de négociation	Entretien de la relation client
BLOC 3	PROPOSER DES MESURES D’AMELIORATION DE L’EFFICACITE COMMERCIALE	105h
Gestion et optimisation de son portefeuille clients	Analyse de sa performance commerciale	Veille sur son marché et son secteur d’activité
	
MODULES TRANSVERSAUX	56 h
Utiliser les outils informatiques au service de la vente	Maitriser les calculs commerciaux


OPTION BANQUE-ASSURANCES	(formation avec option 455 heures)	49 h
Produits bancaires (comptes, épargne, fiscalité particulier, crédit…)	Produits d’assurance (auto, habitation, assurance vie, retraite…)


OPTION SOCIAL MEDIA		(formation avec option 455 heures)	49h
Elaboration d’une stratégie de vente digitale	Gestion et animation des réseaux sociaux	Amélioration de la notoriété



METHODES PEDAGOGIQUES
Cours assurés par des professionnels experts, alternant théorie et pratique professionnelle.
Pédagogie individualisée et recours à des méthodes de pédagogie inversée. 
Espace numérique de travail 
Séminaires d’intégration, pratiques innovantes, gaming, recours au mode-projet et aux travaux en groupe. Coaching individualisé à l’atteinte de la performance.

MODALITES D’EVALUATION
Validation totale ou partielle par bloc de compétences (études de cas finales écrites ou orales et/ou contrôle continu, gestion de projet en groupe), mémoire professionnel et soutenance orale devant jury.
En cas de certification partielle, le candidat dispose de 5 ans pour valider totalement le diplôme


PREREQUIS
Diplôme de niveau 4 ou baccalauréat validé et 6 à 12 mois d’expérience professionnelle. ou 1 année d’études post-bac. Ou 3 années d’expérience professionnelle. Et satisfaire aux épreuves de sélection de l’établissement.
Sens de la relation, sens du résultat, bonne présentation, ténacité, goût du challenge, organisation et rigueur.


DOSSIER DE CANDIDATURE
https://smartcampusbycci.fr/content/je-debute-ma-candidature 
Contact : Aurore RICHARD a.richard@mdb.cci.fr 
Dossier de candidature 
Recrutement toute l’année pour des rentrées effectives entre septembre et novembre.
Admissibilité sur dossier, tests et entretiens. Admission définitive conditionnée à la signature d’un contrat en alternance 


PROCEDURE D’ADMISSION
Recrutement toute l’année pour des rentrées effectives entre septembre et novembre.
Admissibilité sur dossier, tests et entretiens. Admission définitive conditionnée à la signature d’un contrat en alternance ou la mobilisation d’un financement (selon statut).
Accompagnement des candidats admissibles pour la recherche d’une entreprise en alternance.
> VAE possible.


MOYENS MOBILISES POUR LA RECHERCHE DU CONTRAT D’APPRENTISSAGE
WORKSHOP : En groupe de 5 à 10 étudiants, ces ateliers collectifs vous permettent :
d’apprendre la méthodologie de recherche de stage ou d’alternance
de rédiger vos outils de candidature (CV, lettre de motivation)
d’optimiser votre profil LinkedIn
d’utiliser LinkedIn et les job boards dans vos recherches de stage ou d’alternance
de savoir pitcher votre projet professionnel
de préparer un CV vidéo
COACHING INDIVIDUEL : En amont de votre entrée en formation et tout au long de l’année, nous vous proposons des séances de coaching individuel en présentiel ou en distanciel. Elles peuvent porter sur :
L’identification de vos compétences et comment les mettre en avant
La réorientation
La préparation à l’entretien de recrutement
JOB DATING : mise en relation de nos candidats admissibles avec des employeurs potentiels 

MOYENS MOBILISES EN COURS DE FORMATION POUR FACILITER LA RECHERCHE D’EMPLOI
JOURNEES ORIENTATION/CARRIERE : Ces journées sont des moments incontournables dans votre parcours pour vous accompagner vers une insertion professionnelle réussie. Elles vous permettront de développer votre réseau, rencontrer des diplômés et des recruteurs, et ainsi de vous faire découvrir :
Des métiers, des fonctions, des secteurs d’activité
Les tendances du marché de l’emploi
Les techniques de recrutement

Accessibilité pour les personnes en situation de handicap ?
OUI ☒	NON ☐




COORDONNEES


SITE DE DIJON

Responsable pédagogique
Prénom : PERRIER
NOM : Cédric
Téléphone : 03 80 19 10 91
Email : 

Chargé(e) d’ingénierie de formation
Prénom : Anne
NOM : COLIN
Téléphone : 03 80 19 10 81
Email : 

Assistante
Prénom : Maria
NOM : REVELUT
Téléphone : 03 80 19 10 88
Email : 



SITE DE MACON

Chargée de relation entreprises et du recrutement
Prénom : PHILIPPO
NOM : Valérie
Téléphone : 03 85 21 53 46
Email : 


Coordinatrice de formation
Prénom : Isabelle
NOM : MAZUER
Téléphone : 03 85 21 53 49
Email : 




INDICATEURS DE RESULTATS 
COHORTE 2024-2025 (site de MACON)


TAUX DE DIPLOMATION (= nb de diplômés/nb de candidats présentés à l’examen)
100%


TAUX DE POURSUITE D’ETUDES (= nb d’apprentis en poursuite d’études/nb d’apprentis sortants, hors abandons précoces)
60%


TAUX D’INSERTION PROFESSIONNELLE GLOBAL (à 6 et 18 mois)
(= nb d’apprentis en emploi/nb total d’apprentis sortants, hors poursuite d’études)
50%


TAUX D’INSERTION PROFESSIONNELLE DANS LE(S) MÉTIER(S) VISÉ(S) PAR LE DIPLÔME (à 6 et 18 mois)
(= nb d’apprentis en emploi dans le métier visé/ nb d’apprentis en emploi)
50%


TAUX DE SATISFACTION (= nb d’apprentis satisfaits/nb de répondants)
100%


TAUX D’ABANDON DE LA FORMATION (= nb d’apprentis ayant abandonné la formation/nb total d’apprentis entrés en formation)
28%


TAUX DE RUPTURE DES CONTRATS (= nb de ruptures/nb total de contrats signés)
28%


VALEUR AJOUTÉE DU CFA
Cliquez sur le lien Inser’Jeunes 
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