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EDITO 
 
 
 

a formation est devenue un enjeu majeur de notre 
époque où tout change très vite : contexte 
économique, frontières, législations, technologies, 

organisationsé 
 
Pour accompagner ces mutations constantes, il faut avoir 
les bonnes cartes en main et notamment les compétences 
recherchées par les entreprises, pour décrocher un emploi, 
garder son poste ou donner un nouveau souffle à sa 
carrière professionnelle. 
 
CCI FORMATION, en relation constante avec les 
entreprises de C¹te dôOr, vous propose des formations 
adaptées à leurs besoins, au cours desquelles, grâce à 
lôalternance, vous pourrez acqu®rir les comp®tences 
recherchées pour une meilleure employabilité. 
 
Lô®quipe CCI FORMATION est ¨ votre ®coute pour vous 
conseiller sur votre projet professionnel et la formation qui 
vous convient. Nôh®sitez pas ¨ la solliciter. 

 
 
 
      Monique PAILLARD 
      Directeur CCI FORMATION 
 

L 
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FORMATIONS LONGUES 
 
NIVEAU BAC  
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INSTITUT DES FORCES DE VENTES  

OPTION COMMERCIALISATION DES VINS  
 

Formation rémunérée  de 1 197 heures (dont 392  heures en entreprise)  
 

CONTENU  
 

Ó Techniques de vente   
Démarche de prospection commerciale, gestion 
dôun secteur commercial, n®gociation 
commerciale, préservation des marges, 
simulations de matches de vente. 

Ó Marketing 
Etudes de march®s, d®finition dôune politique 
dôaction commerciale, marketing op®rationnel, 
marketing direct, marketing téléphonique, export 
viticole. 

Ó Connaissance de lôentreprise 
Droit, économie générale, calculs commerciaux, 
anglais du vin. 

Ó Management 
Comportements professionnels, coaching emploi 
et développement personnel, communication et 
reportings professionnels, bureautique. 

Ó Module de 245 heures en connaissance des vins  
ínologie, d®gustation, vinification, géographie 
au CFPPA de Beaune  

#/.$)4)/.3 $ȭ!##%3  

 
Ó Demandeur dôemploi inscrit ¨ POLE EMPLOI (sorti de 
formation initiale depuis plus dôun an)  
 

Ó Salarié en Congé Individuel de Formation (CIF) 
 

Ó Titulaire dôun BAC ou dôun niveau CAP/BEP avec 
expérience professionnelle ï Potentiel commercial, 
flexibilit® et ouverture dôesprit.  
(Autres cas, nous consulter)  

STATUT 
 
Formation temps plein financée et rémunérée par 
le Conseil régional de Bourgogne et le Fonds 
Social Européen  
(Statut de stagiaire de la formation professionnelle)  
 

 
 

PEDAGOGIE  

LôIFV est membre du r®seau national des IFV (70 
sur le territoire français) depuis plus de 20 ans. 

Des cours assurés par des professionnels de la 
fonction commerciale et du commerce des vins et 
spiritueux. 

Un lien permanent avec la profession. 

DEBOUCHES 
 
80% de nos diplômés trouvent un emploi, trois 
mois après leur sortie de formation  
 
Commercial sédentaire ou itinérant  
Responsable de caveau 
Sommelier conseil 
Commercial n®gociantsé 

VALIDATION  
 
Titre de Technicien(ne) des Forces de Vente, 
BAC 
Validation homologuée BAC, Titre inscrit au 
Répertoire National des Certifications 
Professionnelles (RNCP, niveau IV) 
Contrôle Continu + Matches de vente + 
Soutenance dôun m®moire professionnel. 

LIEU ET DATES 
 

Site de Beaune 
13 Boulevard Joffre  
21200 Beaune 
Octobre 2011 à Juin 2012 

CONTACT 
 

Alexandra PARRAMUCHIO 
 

' 03.80.39.19.51 
 

*  alexandra.parramuchio@cci21.fr  

mailto:alexandra.parramuchio@cci21.fr
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PASSEPORT IMMOBILIER  

&ÏÒÍÁÔÉÏÎ ÁÕØ ÍïÔÉÅÒÓ ÄÅ ÌȭÉÍmobilier    
 
 

Formation de 595 heures en centre de formation et 595 heures de stage en Entreprise  

En partenariat avec la FNAIM et le POLE EMPLOI 
 

CONTENU  
 
Ó Enseignement professionnel 

Transaction immobilière 
- Fiscalité immobilière 
- Bail commercial, propriété commerciale et 

Fonds de commerce 
- Copropriété 
- Gérance locative 
- Comptabilité 
- Marketing immobilier 
- Négociation immobilière 
- Architecture 
- La banque et les crédits 
 
Ó Enseignement général 
 

- Introduction au droit 
- Urbanisme 
- Anglais de l'immobilier 
- Communication écrite et orale 
- NTIC et bureautique 
- Accompagnement du projet professionnel  
- Comportement professionnel 
- Qualité/environnement/développement 

durable 
- Création d'entreprise 

#/.$)4)/.3 $ȭ!##%3  
 

Ó Demandeur dôemploi  

Ó Salarié d'entreprise  

Ó Titulaire dôun Niveau IV  
Niveau de formation équivalent à un BP 
(brevet professionnel), à un BT (brevet de 
technicien), au Bac Général, Professionnel 
ou technologique ou ayant suivi en totalité 
la scolarité de ce niveau, expérience 
professionnelle souhaitée en relations 
clientèle. 

PEDAGOGIE  

Ó Enseignement assuré par des 
professionnels 

Ó Acquisition des fondamentaux des métiers 
de l'immobilier (négociation, gestion locative 
ou syndic de copropriété) 

DEBOUCHES 

- Négociateur immobilier,  

- Gestionnaire de biens,  

- Assistant (e) dôagence é 

VALIDATION  
 
Titre de technique des forces de vente 
   
Titre homologué de niveau IV inscrit au 
répertoire national des certifications 
professionnelles  

LIEU ET DATES de la formation 
 

ESC Dijon  
29 rue Sambin 
21000 Dijon 
De juin 2010 au 9 Février 2011 

CONTACT 
 
Stéphane LAMALLE 

 
' 03 80 72 58 95 
 
*  stephane.lamalle@cci21.fr 

 

 
 

mailto:stephane.lamalle@cci21.fr
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FORMATIONS LONGUES 
 
NIVEAU BAC + 2 
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 ASSISTANT(E) COMMERCIAL 
IMPORT/EXPORT BILINGUE - TRILINGUE  
FRANÇAIS/ANGLAIS/+AUTRE LANGUE  

Formation rémunérée  de 1 022 heures (dont 371 heures en entreprise)  
 

CONTENU  
 

Ó Techniques Export 
Droit des affaires, documentation ¨ lôexport, 
transport international, assurance des 
paiements internationaux, budgets 
internationaux, incoterms 2000 

Ó Marketing 
Environnements culturels internationaux, 
géopolitique et géostratégie, stratégie 
commerciale produit/marché, analyse et 
diagnostic des marchés étrangers, 
organisation de salons ¨ lô®tranger 

Ó Techniques administratives  
Organisation administrative, bureautique 
appliquée, communication et reportings 
professionnels, communication orale, 
techniques de relation client à distance, 
finance dôentreprise et calculs commerciaux, 
comptabilité de base 

Ó Développement personnel  
Connaissance de soi, comportement 
professionnel, coaching emploi 

#/.$)4)/.3 $ȭ!##%3  
 

Ó Demandeur dôemploi inscrit ¨ POLE 
EMPLOI (sorti de formation initiale depuis 
plus dôun an)  

Ó Salarié en Congé Individuel de Formation 
(CIF) 

Ó Titulaire dôun BAC+2 ou dôun niveau BAC 
avec expérience professionnelle ï Forte 
capacités organisationnelles, ouverture 
dôesprit, ma´trise de lôanglais en conversation 
courante et connaissance dôune autre langue 

(Autres cas, nous consulter)  

STATUT 
Formation temps plein financée et rémunérée 
par le Conseil régional de Bourgogne et le 
Fonds Social Européen  
(Statut de stagiaire de la formation 
professionnelle)  

PEDAGOGIE  
 

Des cours assurés exclusivement par des 
professionnels de lôimport/export, souvent de 
nationalité étrangère 
40% des cours assurés en langue 
anglaise 
Autre langue obligatoire 

DEBOUCHES 
 

80% de nos diplômés trouvent un emploi, 
trois mois après leur sortie de formation 

VALIDATION  
Titre professionnel dôAssistant(e) 
Import/Export Trilingue BAC+2 

 
Validation homologuée BAC +2, Titre 
inscrit au Répertoire National des 
Certifications Professionnelles (RNCP, 
niveau III) 

 LIEU ET DATES 

Site de Quétigny  
22 B Rue du Cap Vert  
21800 Quétigny  
Octobre 2011 à Mai 2012 

CONTACT 
 

Alexandra PARRAMUCHIO 
 

' 03.80.39.19.51 
 
*  alexandra.parramuchio@cci21.fr 
 
 
 
 
 

 

mailto:a.parramuchio@beaune.cci.fr
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                 ASSISTANT(E) EN GESTION  

DE  RESSOURCES HUMAINES  
 
 

Formation en alternance de 15 mois dont 651 heures en centre de formation  
 

CONTENU 
 

Ó Environnement de lôentreprise  

Ó Droit social et droit du travail 

Ó Gestion & administration du personnel 

Ó Communication interne / externe 

Ó Bureautique  

Ó Recrutement 

Ó Gestion des emplois et des compétences 

Ó Formation et développement des compétences  

Ó Anglais  

#/.$)4)/.3 $ȭ!##%3 
 

Ó Particulier ï étudiant 

Ó Salarié en formation continue (plan de 
formation, période de professionnalisation, 
CIFé) 

Ó Demandeur d'emploi en contrat de  
professionnalisation 

Ó Titulaire dôun BAC+2 ou dôun niveau BAC 
avec expérience professionnelle 

(Autres cas, nous consulter) 

PEDAGOGIE 
 

Ó Cours assurés exclusivement par des 
professionnels 

Ó Maîtriser les outils et techniques 
nécessaires à la gestion des Ressources 
Humaines 

Ó Cours théoriques et pratiques, jeux 
dôentreprise, t®moignages de professionnels  

STATUT  

Alternance ï contrat de professionnalisation  

DEBOUCHES 
 

- Assistant(e) ressources humaines 

- Assistant(e) dôagence de travail temporaire 

- Assistant(e) de formation 

- Gestionnaire de paie 

VALIDATION  
 

Titre dôAssistant(e) en Gestion des 
Ressources Humaines  BAC+2 
 
Validation homologuée BAC +2, Titre inscrit 
au Répertoire National des Certifications 
Professionnelles (RNCP, niveau III) 
Titre délivré par la CCI Grand Lille 

LIEU et DATES de la formation 

Site de Quétigny 
22 B Rue du Cap Vert  
21800 Quétigny  
Mai 2011  

CONTACT 
 

Laura GASSER 
 

' 03.80.39.19.55 
 
*  laura.gasser@cci21.fr 
 
 
 
 

 

 

 

mailto:laura.gasser@cci21.fr


12 
 

 
 
 
 

ASSISTANT(E) MANAGER  
 
 
 

Formation  de 119 0 heures (dont 243 heures en entreprise)  
 

CONTENU  
 

Ó Assistanat de Direction (602 h)  

Organisation de lôentreprise, communication 
écrite et orale, organisation administrative, 
bureautique, TIC, anglais, comptabilité, 
gestion administrative du personnel, droit. 

Ó Assistanat Commercial (147 h)  

Marketing, marketing téléphonique, techniques 
commerciales, gestion commerciale  

Ó Assistanat commercial export (168 h)  

Administration des ventes (douane, 
logistique, transports, modes de paiement 
¨ lôinternational), anglais. 

#/.$)4)/.3 $ȭ!##%3  
 

Ó Titulaire dôun BAC+2 ou dôun niveau BAC 
avec 2 ann®es dôexp®rience professionnelle 

(Autres cas, nous consulter)  

PEDAGOGIE  

Des cours assurés par des professionnels 
praticiens dôentreprise 

Un lien permanent avec la profession 

Stage pratique en entreprise 

Suivi personnalisé 

STATUT  

Ó Demandeur dôemploi inscrit au P¹le Emploi, 
sorti de formation initiale depuis plus dôun 
an  

Ó Salarié en formation continue (plan de 
formation, période de professionnalisation, 
CIFé) 

 

DEBOUCHES 
 

Assistant(e) de Direction 

Assistant(e) Manager  

Assistant(e) Export 

Assistant(e) commercial 

VALIDATION  
 

Titre certif ié Assistante de Direction 
PME-PMI ɀ Bac + 2 
 
Le diplôme délivré à l'issue de la formation est 
reconnu par l'Etat. Son titre est certifié niveau 
III, enregistré au RNCP (Registre National des 
Certifications Professionnelles) par arrêté du 2 
octobre 2006 -code 324 P- avec parution au 
Journal Officiel du 24/10/2006 

LIEU ET DATES de la formation  
 

Site de BEAUNE  
13 Boulevard Joffre 
 21200 Beaune 
Ouverture : 15 Novembre  2010 

CONTACT 
 

Fabienne PERROT 
 

' 03.80.25.94.50 
 
*  fabienne.perrot@cci21.fr 

 

 

mailto:fabienne.perrot@cci21.fr
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BTS ASSISTANT(E) DE GESTION PME PMI 
 

Préparation du diplôme Education Nationale en alternance  
 

CONTENU  
 

Ó Culture et expression française 

Ó Anglais 

Ó Economie générale ï Economie 
dôentreprise 

Ó Droit 

Ó Gestion administrative, comptable et 
commerciale 

Ó Bureautique informatique 

#/.$)4)/.3 $ȭ!##%3  
 

Titulaires dôun baccalaur®at technologique ou 
général ou ayant suivi une scolarité complète y 
conduisant. 

PEDAGOGIE  
 

Acquérir des connaissances permettant de :  

- Exercer les missions de collaborateur 
polyvalent charg® dôassurer les fonctions 
administratives, comptables et commerciales 

Enseignement assuré par des professionnels 

STATUT  
 
Ó Salarié (e) en contrat de professionnalisation 

Alternance en entreprise 

Ó Salari® dôentreprise en Congé Individuel de 
Formation (CIF) 

Ó Salari® dôentreprise / possibilit® de parcours 
en V.A.E. 

 
 
 

ORGANISATION DE LA FORMATION 
 

Durée : 2 années scolaires 

Rythme de lôalternance : 2 jours par semaine 
en formation et 3 jours en entreprise 

Démarrage : Septembre 

DEBOUCHES 
 

Ó Intégrer une formation BAC + 3  
Ó Assistant polyvalent aux services 

administratif,  
Ó commercial,  
Ó comptable 
Ó Responsable service administratif 

VALIDATION  
 

Brevet de Technicien Supérieur 
« Assistant de gestion » Diplôme 
Education Nationale 
 

CONTACT 
 
Site de Beaune 
 
Fabienne PERROT 
 

' 03.80.25.94.50 
 
*  fabienne.perrot@cci21.fr 
 
Site de Dijon 
 
Sophie DELORME 
 
' 03 80 72 58 96 
 
*sophie.delorme@cci21.fr 
 

mailto:fabienne.perrot@cci21.fr
mailto:sophie.delorme@cci21.fr
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BTS COMMERCE INTERNATIONAL 
 

Préparation du diplôme Education Nationale en alternance  
 

CONTENU  
 

Ó Outils de gestion et informatique appliquée 

Ó Mercatique ï négociation ï management 

Ó Communication ï négociation 
internationale 

Ó Management des opérations de 
commerce international 

Ó Communication et expression orale et 
écrite ï Français 

Ó Deux langues étrangères dont anglais 

Ó Economie g®n®rale et dôentreprise et Droit 

#/.$)4)/.3 $ȭ!##%3  
  

Titulaires dôun baccalaur®at technologique ou 
général ou ayant suivi une scolarité complète 
y conduisant. 

PEDAGOGIE  
 

Acquérir des connaissances permettant de : 

- Négocier des contrats internationaux, 
- Collaborer ¨ la mise en îuvre de 
strat®gies de d®veloppement ¨ lô®tranger,  

- Participer à la pénétration et au suivi de 
marchés extérieurs,  

- Assurer des importations... 

Enseignement assuré par des professionnels 

STATUT  

Salarié (e) en contrat de professionnalisation / 
Alternance en entreprise 

Salari® dôentreprise en Cong® Individuel de 
Formation (CIF) ï période de 
professionnalisation  

ORGANISATION DE LA FORMATION 

Durée : 2 années scolaires 

Rythme de lôalternance : 1 semaine par mois 
en formation ï 3 semaine par mois en 
entreprise   

Démarrage : Septembre 

DEBOUCHES 
 

Ó Intégrer une formation BAC + 3  

Ó Commercial import-export  

Ó Assistant dôacheteur importateur 

Ó Assistant export 

VALIDATION  
 

Brevet de Technicien Supérieur 
« Commerce International » Diplôme 
Education Nationale 
 

CONTACT 
 
Site de Beaune 
 
Fabienne PERROT 
 

' 03.80.25.94.50 
 
*  fabienne.perrot@cci21.fr 
 
 
Site de Dijon 
 
Sophie DELORME 
 
' 03 80 72 58 96 

 
*   sophie.delorme@cci21.fr 

mailto:fabienne.perrot@cci21.fr
mailto:sophie.delorme@cci21.fr
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     BTS MANAGEMENT DES UNITES COMMERCIALES 
 

 

Préparation du diplôme Education Nationale en alternance  

CONTENU  
 

Ó Marketing et marketing direct  

Ó Action commerciale : réseau de 
distribution, négociation 

Ó Outils de gestion commerciale 

Ó Actions professionnelles 

Ó Communication et expression orale et 
écrite 

Ó Langue étrangère commerciale (anglais) 

Ó Economie g®n®rale et dôentreprise, droit 

#/.$)4)/.3 $ȭ!##%3  
 

Titulaires dôun baccalaur®at technologique ou 
général ou ayant suivi une scolarité complète 
y conduisant. 

PEDAGOGIE  
 

Acquérir des connaissances permettant de :  
- Couvrir la totalité des opérations relatives 
¨ lôachat et à la vente  

- Appréhension des besoins,  
- Prospection et sélection des partenaires,  
- Négociation,  
- Conclusion,  
- Suivi des contrats,  
- Maintien et développement des relations 

 
Enseignement assuré par des professionnels 

STATUT  
 
Ó Salarié (e) en contrat de professionnalisation 

/ Alternance en entreprise 

Ó Salari® dôentreprise en Cong® Individuel 
de Formation (CIF) 

Ó Salari® dôentreprise / possibilit® de 
parcours en V.A.E. 

 

ORGANISATION DE LA FORMATION 
 

Durée : 2 années scolaires 

Rythme de lôalternance : 2 jours par semaine 
en formation et 3 jours en entreprise 

Démarrage : Septembre 

DEBOUCHES 

Ó Intégrer une formation BAC + 3e  

Ó Commercial sédentaire, attaché 
commercial  

Ó Conseiller de vente, chef de rayon,  

Ó Directeur de magasin 

VALIDATION  
 

Brevet de Technicien Supérieur 
« Management des Unités 
Commerciales » Diplôme Education 
Nationale 

CONTACT 
 
Site de Beaune 
Fabienne PERROT 
 

' 03.80.25.94.50 
 
*  fabienne.perrot@cci21.fr 
 
Site de Dijon 
Sophie DELORME 
' 03 80 72 58 96 
 
*   sophie.delorme@cci21.fr 

mailto:fabienne.perrot@cci21.fr
mailto:sophie.delorme@cci21.fr
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BTS NEGOCIATION ET RELATION CLIENT 
 
 

Préparation du diplôme Education Nationale en alternance  
 

CONTENU  

Ó Gestion commerciale et management de 
la force de vente 

Ó Mercatique 

Ó Communication et négociation commerciale 

Ó Culture et expression française 

Ó Anglais 

Ó Economie générale ï Economie dôentreprise 

Ó Droit 

#/.$)4)/.3 $ȭ!##%3  

Titulaires dôun baccalaur®at technologique ou 
général ou ayant suivi une scolarité complète y 
conduisant. 

PEDAGOGIE  
 

Acquérir des connaissances permettant 
dôexercer une activit® : 
- dans le domaine commercial,  
- dans les entreprises commerciales de 

gros ou de détail,  
- dans des services commerciaux 

d'entreprises industrielles ou de services. 
Enseignement assuré par des professionnels 

STATUT  
 

Ó Salarié (e) en contrat de professionnalisation  
Alternance en entreprise 

Ó Salari® dôentreprise en Cong® Individuel 
de Formation (CIF) ï période de 
professionnalisation  

Ó Salari® dôentreprise / possibilit® de 
parcours en V.A.E. 

 
 
 

 
 

ORGANISATION DE LA FORMATION 
 

Durée : 2 années scolaires 

Rythme de lôalternance : 1 semaine en 
centre de formation toutes les 2 à 3 semaines 

Démarrage : Septembre 

DEBOUCHES 
 
Ô Intégrer une formation BAC + 3 
Ô Animateur des Ventes 
Ô Technico-commercial 
Ô Prospecteur 
Ô Chef des ventes 
Ô Responsable de clientèle 

VALIDATION  
 

Brevet de Technicien Supérieur 
« Négociation et Relation Client  » 
Diplôme Education Nationale 

CONTACT 
 
Site de Beaune 
Fabienne PERROT 
 

' 03.80.25.94.50 
 
*  fabienne.perrot@cci21.fr 
 
Site de Dijon 
Sophie DELORME 
 
' 03 80 72 58 96 

*   sophie.delorme@cci21.fr 

 

mailto:fabienne.perrot@cci21.fr
mailto:sophie.delorme@cci21.fr
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CONSEILLER EN COMMUNICATION  

 

Formation  ÄȭÕÎ ÁÎ ÄÏÎÔ τυυ heures au centre de formation  
 

CONTENU  

Ó Stratégie et outils de Communication des 
Entreprises 
 

Ó Techniques de Négociation  
 

Ó Logiciels des métiers de la communication  

Création de site inter/intranet, création 
de plaquettes (é) avec des logiciels 
Flash, In Design, Photoshop, 
Illustratoré  

Ó  Marketing 

Ó Métiers de l'imprimerie, de l'évènementiel, 
de la presse, de l'audiovisuel 

#/.$)4)/.3 $ȭ!##%3  

Ó Titulaire dôun BAC+2 ou dôun niveau BAC 
avec une expérience professionnelle 
significative  

STATUT 
 

Ó Particulier ï étudiant 

Ó Salarié en formation continue (plan de 
formation, période de professionnalisation, 
CIFé) 

Ó Demandeur d'emploi en contrat de  
professionnalisation 

 (Autres cas, nous consulter)  

ALTERNANCE  

3 semaines en entreprise et 1 semaine en 
centre de formation par mois 

PEDAGOGIE  

Ó Enseignement assuré par des 
professionnels  

Ó Acquisition de connaissances permettant 
dôexercer :  

- Une activité alliant l'aspect commercial et 
le conseil en communication au sein 
d'entreprises prestataires de services de 
communication (exemple : Agence de 
communication, studio de graphisme, 
imprimeuré) 

- Des actions de communication dans des 
grandes entreprises, ou dans des 
entreprises de tailles plus  petites, ou 
encore au sein d'associations. 

DEBOUCHES 

Conseiller en Communication 
Assistant-Communication 
Chargé de Publicité 
Chargé de Projets de Communication 

VALIDATION  

Titre consulaire de la Chambre de 
#ÏÍÍÅÒÃÅ ÅÔ Äȭ)ÎÄÕÓÔÒÉÅ Ⱥ Conseiller 
en Communication  »  

Possibilité de valider le CQP Technico-
commercial des Industries Graphiques 

Validation homologuée BAC +2, Titre 
inscrit au Répertoire National des 
Certifications Professionnelles (RNCP, 
niveau III) 

LIEU ET DATES de la formation 

ESC DIJON  
29 rue Sambin 
21000 Dijon  
22 Novembre 2010 au 21 novembre 2011 

CONTACT 
 

Mélissa MERIDAN 
 
' 03 80 72 58 94 
 

*mélissa.meridan@cci21.fr

mailto:mélissa.meridan@escdijon.eu
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CONSEILLER FINANCIER LA BANQUE POSTALE 
 

Formation rémunérée de 9 mois 
 

CONTENU  

En centre CCI Formation Dijon : 

Ó Connaissances générales  

Ô Sensibilisation ¨ lô®conomie 
Ô Connaissances de base des mécanismes 

bancaires, produits bancaires et services 
financiers 
Ô Aspects juridiques et réglementaires 
Ô La fiscalité 
Ô Droit des successions et libéralités 
Ô Système de retraite français 
Ô Les « fondamentaux » en calcul financier 
Ô Les composantes de la communication 
Ô Lôutilisation dôoutils informatiques  

Ó Techniques professionnelles  

Ô Fondamentaux de lôacte de vente 
Ô Techniques commerciales et de la relation 

commerciale  
Ô Initiation au marketing 
Ô La connaissance des mécanismes de 
construction dôun produit financier 
Ô La clientèle : analyse du besoin et des 

motivations d'achat 
Ô Merchandising 

Ó Comportements professionnels 

Ô Efficacité et organisation personnelle  
Ô Maitrise des situations difficiles  

Université de la Banque Postale ï Lyon  

Ó Connaissances et techniques spécifiques à 
La Poste  

Ô Contexte et environnement professionnel : 
l'entreprise, ses métiers, son organisation, sa 
stratégie commerciale, ses missions, son rôle 
et sa place, ses méthodes de travail et outils 
Ô Les produits et méthodes de La Poste : 

maitrise des produits, veille concurrentielle, 
maitrise des techniques de vente, ciblage de 
la clientèle, merchandising spécifique, qualité 
du service proposés 
 
 
 

 

#/.$)4)/.3 $ȭ!##%3  
 
Titulaire dôun BAC+2  

STATUT  
 
Salarié en contrat de professionnalisation  

 

PEDAGOGIE  
 

Stage applicatif de 22 à 24 semaines à la 
Banque Postale 

VALIDATION  
 

Certificat de Compétences Professionnelles 
des Services Financiers  
avec possibilité dôune embauche en CDI  sous 
réserve de la validation de ce certificat. 

 

LIEU ET DATES de la formation  

ESC DIJON  
29 rue Sambin 
21000 Dijon  
30 Août 2010 

CONTACT 
 
Sophie DELORME 
 
' 03 80 72 58 96 
 
*   sophie.delorme@cci21.fr 
 

 

 

 

 

 

mailto:sophie.delorme@cci21.fr



