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COMMERCE

INTERNATIONAL

LES METIERS
DU COMMERCE A
LINTERNATIONAL

Initial

Durée de la formation
- 2ans
Pour qui ?

Les étudiants titulaires d’'un

Bac général, technologique
ou professionnel.

Stage

- 16 semaines de stage sur
les deux années dont 8 mini-
mum a I'étranger a la fin de la
premiere annee.

ER
ACADEMIE

=
DE GRENOBLE
ein Liberté
Zgalité
Fraternité

¢ Etude et veille commerciale
internationale.

¢ Vente a 'export et négociation.

e Achata I'import et négociation.

¢ Coordination des services
support a l'import
et a l'export.

¢ Prospection.

¢ Gestion des relations dans
un contexte multiculturel.

 Management.

« Le marketing.

« La vente et la hégociation,
I'administration des ventes
a l'international.

e La gestion des achats
a l'international.

¢ L'organisation des transports
et de la logistigue.

La Région
Auvergne-Rhone-Alpes

isere

Secteurs concernés

« Tous les secteurs d'activité
concernés au niveau hational
et international.

« Tous types d’‘organisations
en France et a I'étranger.

Exemples de poursuites
d'étude

« Licence Commerce
International (Bac+3).

« Licence professionnelle
(Bac+3).

« Bachelors (Bac+3).

* Ecoles de Commerce
(via les concours tremplin
et/ou passerelle).

Exemples de débouchés
professionnels

« Assistant import/export.
o Attaché commercial export.
« Commercial transport.

Avec de I'expérience :
*Responsable de zone export.
«Acheteur international.
«Responsable ADV export.
«Carriére internationale

et expatriation.

Erasmus+



CONTENU DE LA FORMATION
& PROGRAMME

Atouts du BTS

¢ Partenariat avec les
entreprises frangaises
et internationales.

« Acquisition de compétences
pour conquérir et gérer
de nouveaux marchés
a l'international.

« Expérience professionnelle
acquise en France et a
I'étranger au cours des stages.

« Maitrise des outils digitaux.

¢ Validation progressive des

compétences grace aux CCF.

e Certification en Anglais
niveau entrée B1, sortie B2.

¢ Possibilité de stages
et de poursuite d'études
au Québec.

¢ Expérience professionnelle
internationale.

e Erasmus.

Qualités requises

o Maitrise de deux langues
vivantes obligatoire.
o Capacité d'analyse
et de synthése.
e Curiosité et autonomie.
e Ténacité dans le travail.

Statut

¢ Etudiant (16 semaines de
stage sur les deux années).

« Stage obligatoire a I'étranger
en fin de premiére année.

Culture générale et Expression
Langue vivante étrangére 1
Langue vivante étrangére 2
Langue vivante étrangére 3

Relation Commerciale Interculturelle
(en frangais et anglais)

Management des Opérations
Internationales

Développement Commercial
International

Culture économique, juridique
et managériale

3h

L4h

3h

2h

6h

Sh

5h

4h

3h

3h

4h

2h

L4h

5h

L4h

L4h



COMPTABILITE

ET GESTION

COLLABORATEUR

DU RESPONSABLE
D’UN SERVICE
COMPTABLE D’UNE
ENTREPRISE OU D’UN
EXPERT-COMPTABLE

Initial ou Apprentissage

Durée de la formation

- 2 ans - Apprentissage des
la premiere annee.

Pour qui ?

Les éléves titulaires d'un
bac general, technologique
ou professionnel.

Rytme d’apprentissage

- 3jours de formation.
- 2 jours en entreprise.

Modalité d'inscription

L'inscription est soumise

a la signature d'un contrat
d'apprentissage avec une
entreprise dans les 90 jours
suivant la rentrée.

Literté
Lodité

EX
= ACADEMIE
DE GRENOBLE

¢ Controler et produire de
I'information comptable
et financiére.

¢ Gérer des obligations fiscales
et les relations sociales.

o Gérer les informations

et contribuer a la qualité du SIC.

e Assurer le suivi
clients-fournisseurs.

¢ Procéder aux opérations
de cléture des comptes.

¢ Réaliser les enregistrements
et les déclarations comp-
tables, fiscales et sociales.

¢ Analyser et commenter les
données comptables
et leurs perspectives
d'évolutions.

e Etablir les budgets
prévisionnels.

« La comptabilité, la finance,
le contrdle de gestion.

« La fiscalité et les relations
sociales.

« L'information et le systéme
d’information comptable.

La Région

Auvergne-Rhone-Alpes

Secteurs concernés

« Services comptables
d'entreprises, quels que
soient les secteurs d'activité.

« Cabinets d'expertise.

» Secteurs de la Banque
et de I'Assurance.

» Services comptables
financiers du secteur public.

Exemples de poursuites
d'études

* Expertise comptable en
intégrant le DCG en 2¢ année
(6 UE validées par le BTS).

« Licence professionnelle
(Bac+3).

» Formation Bac+3 en RH.

* Ecoles de Commerce.

» Accés aux concours Bac+2.

Exemples de débouchés
professionnels

« Comptable unique en PME.
« Comptable spécialisé ( paie,
fournisseurs, clients...).

o Chef comptable.

« Assistant contréleur de gestion.
* Responsable paie.

« Audit financier ou juridique.
» Gestionnaire RH.

isere

LE DEPARTEMENT




CONTENU DE LA FORMATION
ET PROGRAMME

Atouts du BTS

¢ Contacts permanents avec
les professionnels.

o Culture économique,
juridique et managériale.

¢ Constitution d'un passeport
professionnel validant de
fagcon progressive une partie
des compétences
professionnelles.

¢ Accompaghement
des étudiants.

o Aide a 'autonomie.

¢ Aide a la collaboration.

¢ Possibilité de poursuite
d'études au Québec.

Qualités requises

* Etre rigoureux.

« Avoir le sens des relations.

» Aimer traiter les données
chiffrées.

« Etre intéressé par I'entre-

prise et son environnement.

Statut

¢ Etudiant (10 semaines de
stage sur les deux années).
¢ Alternant en apprentissage
(possibilité en
premiére année).

Culture générale et Expression
Anglais LV1obligatoire
Mathématiques appliquées

Culture économique, juridique
et managériale

Culture économique, juridique
et managériale appliquée

Opérations commerciales et financiéres
Obligations fiscales et sociales

Analyse et prévision de l'activité etde la
situation financiére

Systéme d'information comptable
Ateliers professionnels
Accés aux ressources informatiques

Remise a niveau

Langue vivante étrangére 2 (option)

3h
2h
2h

L4h

1,5h

6h
5h

2h

2h
3h
3h

2h

2h

3h
2h
2h

L4h

1,5h

L4h
2h

Sh

2h
L4h

3h

2h



GESTION
DE LA PME

COLLABORATEUR
DIRECT DU DIRIGEANT
D’UNE PME

(5 A 50 SALARIES)

Initial ou Apprentissage

Durée de la formation

- 2 ans - Apprentissage des
la premiere annee.

Pour qui ?

Les éléves titulaires d'un
bac general, technologique
ou professionnel.

Rytme d’apprentissage

- 3jours de formation.
- 2 jours en entreprise.

Modalité d'inscription

L'inscription est soumise

a la signature d'un contrat
d'apprentissage avec une
entreprise dans les 90 jours
suivant la rentrée.

ACADEMIE
DE GRENOBLE

e Participer aux relations avec
les clients et les fournisseurs.

¢ Contribuer a la gestion et
au développement des RH.

o Participer a la gestion des
risques et a la démarche qualité.

¢ Soutenir le fonctionnement
et le développement
de la PME.

e Mener des actions de
communication interne,
externe et digitale.

o Communiquer en interne
et avec les partenaires de
la PME.

« La gestion commerciale
et financiére.

« U'organisation du travail
administratif et la planification.

« La communication interne,
externe et digitale.

* Le management.

La Région

Auvergne-Rhone-Alpes

Secteurs concernés

« Tous les secteurs d'activité.

« De préférence PME, de 5a
50 salariés ou la polyvalence
estrequise.

« PME indépendantes sur
le plan juridique et financier.

Exemples de poursuites
d'études

« Licence Commerce Vente

Marketing (Bac+3).

 Licence professionnelle
(Bac+3).

« Bachelors (Bac+3).

* Ecoles de Commerce.

» Accés aux concours Bac+2.

Exemples de débouchés
professionnels

» Gestionnaire de PME.

« Assistant commercial.

» Assistant administratif
du personnel.

o Assistant import/export.

» Assistant de direction.

« Reprise d'une PME ou créa-
tion de sa propre entreprise.

« Assistant RH.

isere

LE DEPARTEMENT




CONTENU DE LA FORMATION
ET PROGRAMME

Atouts du BTS

e Formation reconnue par
les professionnels.

¢ Poids important de la PME
dans le tissu économique
européen.

« Utilisation permanente des
outils informatiques
et digitaux.

e Culture économique,
juridique et managériale.

o Ateliers de
professionnalisation.

o Interventions de
professionnels.

» Possibilité de poursuite
d'études au Québec.

Qualités requises

« Esprit d'initiative, d'analyse
et de synthése.

« Réactivité, faculté d'adaptation
et d'organisation.

« Rigueur et sens des
responsabilités.

» Go(t du contact.

o Implication et dynamisme.

Statut

¢ Etudiant (12 semaines de
stage sur les deux années).

« Alternant en apprentissage

(possibilité en premiere année).

Culture générale et Expression
Anglais LV1obligatoire

Culture économique, juridique
et managériale

Culture économique, juridique
et managériale appliquée

Gérer les relations avec les clients et les
fournisseurs de la PME

Participer a la gestion desrisques de la
PME

Gérer le personnel et contribuer ala GRH

Soutenir le fonctionnement et le déve-
loppement de la PME

Communication

Ateliers de professionnalisation

Langue vivante étrangére 2 (option)

Accés aux ressources informatiques

3h
L4h

4h

1,5h

Sh

L4h

3h

L4h

2h

3h

3h
3h

Lh

1,5h

1h

3,5h

3h

S5h

1h

3h

2h

3h



MANAGEMENT
COMMERCIAL
OPERATIONNEL

MANAGER Secteurs concernés

OPERATIONNEL , . -

D’UNE UNITE “dienttie yeme consell,  ecopecizie

COMMERCIALE « Corer ot amer foffre - rodacton, e
des produits et des services. e E-commerce.

« Manager I'équipe commerciale * Prestations de services
et gérer 'unité commerciale. (banque, assurance,

Initial ou Apprentissage » Rechercher et exploiter immobilier...)
) I'information nécessaire .
Durée de la formation a I'activité commerciale. Eg(,em les de poursuites
etudes

- 2 ans - Apprentissage des
la premiere annee. .
e Licence Commerce Vente

Pour qui ? Marketing (Bac+3).

« L'organisation et le manage- « Bachelors (Bac+3).
Les éléves titulaires d’'un ment de l'unité commerciale. ¢ Ecoles de Commerce spé-
bac général, technologique « La gestion de la relation client. cialisées dans le Business

Developmentou le
Management (Bac+5).
« Accés aux concours Bac+2.

« La gestion et I'animation
de l'offre commerciale.

« La gestion du systeme
d'information commerciale.

ou professionnel.
Rytme d’apprentissage

Exemples de débouchés

- 3jours de formation. €
professionnels

- 2 jours en entreprise.

Modalité d'inscription
» Assistant chef de rayon.

L'inscription est soumise

a la signature d'un contrat
d'apprentissage avec une
entreprise dans les 90 jours
suivant la rentrée.

EX
ACADEMIE
DE GRENOBLE

Literté
Lodité

La Région
Auvergne-Rhone-Alpes

« Télévendeur, téléconseiller.
« Chargé d'études de marché.
« Chargé de clientéle.

« Manager de rayon.

« Directeur adjoint.

« Directeur de magasin.

isere

LE DEPARTEMENT




CONTENU DE LA FORMATION
ET PROGRAMME

Atouts du BTS

¢ Partenariat avec les
entreprises.

o Esprit marketing et
démarche commerciale.

 Méthodologie centrée sur
la relation client.

« Techniques de communica-
tion commerciale et de
management commercial.

e Culture économique,
juridique et managériale.

¢ Certification en anglais
niveau entrée B1, sortie C1.

« Possibilité de poursuite
d'études au Québec.

Qualités requises

« Esprit d'initiative, d'analyse
et de synthése.

» Réactivité, faculté d'adapta-
tion et d’organisation.

« Rigueur et sens
des responsabilités.

» Golt du contact.

« Implication et dynamisme.

Statut

¢ Etudiant (16 semaines de
stage sur les deux années).

« Alternant en apprentissage
(possibilité dés la premiére
année).

Culture générale et Expression
Anglais LV1obligatoire

Culture économique, juridique
et managériale

Développement de la relation client
et vente conseil

Animation et dynamisation
de I'offre commerciale

Gestion opérationnelle

Management de I'équipe commerciale

Langue vivante étrangére 2 (option)

Entrepreneuriat (option)

2h

3h

4h

6h

5h

L4h

L4h

2h

2h

2h

3h

Lh

5h

6h

4h

Lh

2h

2h

10



NEGOCIATION ET

DIGITALISAT

ION DE

LA RELATION CLIENT

MANAGER

COMMERCIAL AYANT

POUR MISSION
LA GESTION DE LA
RELATION CLIENT

Initial ou Apprentissage

Durée de la formation

- 2 ans - Apprentissage des
la premiere annee.

Pour qui ?

Les éleves titulaires d'un
bac général, technologique
ou professionnel.

Rytme d’apprentissage

- 3jours de formation.
- 2 jours en entreprise.

Modalité d'inscription

L'inscription est soumise

a la signature d'un contrat
d'apprentissage avec une
entreprise dans les 90 jours
suivant la rentrée.

n

e Gérer la relation client.

¢ Négocier et accompagner
la relation client.

e Organiser et animer un évene-
ment commercial.

» Prospecter et fidéliser
la clientele.

¢ Contribuer a la croissance
du CA de l'entreprise.

Digitalisation des activités
commerciales (sites web,
applications et réseaux
sociaux, blogs...).

¢ Les techniques
de négociation.

» L'organisation et le manage-
ment de l'activité
commerciale.

» La gestion de la relation client.

« La gestion du systéme
d'information commerciale.

EX
ACADEMIE
DE GRENOBLE

Literté
Lodité

La Région

Auvergne-Rhone-Alpes

Secteurs concernés

« Tous les secteurs d'activité.
» Tous types d’organisations.

Exemples de poursuites
d'études

o Licence Commerce Vente
Marketing (Bac+3).

« Licence professionnelles
(Bac+3).

« Bachelors (Bac+3).

* Ecoles de Commerce
spécialisées dans le Business
Developmentou le
Management (Bac+5).

Exemples de débouchés
professionnels

« Chef des ventes,
responsable de secteur.

« Négociateur, conseiller
de clientéele.

« Prospecteur, animateur
des ventes.

« Technicien de la vente
a distance.

« Commercial e-commerce.

isere

LE DEPARTEMENT




CONTENU DE LA FORMATION
ET PROGRAMME

Atouts du BTS

¢ Partenariat avec les
entreprises.

e Esprit marketing et
démarche commerciale.

o Méthodologie centrée sur
la relation client.

e Techniques de communica-
tion commerciale et de
management commercial.

e Culture économique,
juridique et managériale.

« Certification en anglais
niveau entrée B1, sortie C1.

¢ Possibilité de poursuite
d'études au Québec.

Qualités requises

« Faculté d'adaptation.
« Sens de 'organisation.
» Go(t du contact.

« Dynamisme.

Statut

« Etudiant (16 semaines de
stage sur les deux années).
e Alternant en apprentissage

(possibilité en premiére année).

Culture générale et Expression
Anglais LV1obligatoire

Culture économique, juridique
et managériale

Culture économique, juridique
et managériale appliquée

Relation client et Négociation-Vente
Relation client a distance et digitalisation
Relation client et animation réseaux

Ateliers de professionnalisation

Langue vivante étrangére 2 (option)

2h

3h

Lh

1h

6h

Sh

4h

Lh

2h

2h

3h

L4h

1h

6h

Sh

4h

L4h

2h

12



INSTITUTION

MANAGEMENT
EN HOTELLERIE
RESTAURATION

VOUS SOUHAITEZ
DEVENIR PROFES-
SIONNEL DU
MANAGEMENT DANS
LE DOMAINE DE
LHOTELLERIE-
RESTAURATION

Initial

Durée de la formation

- 2ans

Pour qui ?

Les étudiants titulaires :
«Bac technologique hételier.
«Bac du second degré issu

de la mise a niveau.
« Bac professionnel

Hotellerie-Restauration.

Stage

- 16 semaines de stages en
France ou a l'etranger.

13

Le titulaire du BTS MHR inter-
vient dans le secteur de
I'h6tellerie, de la restauration
et des activités de loisirs pour
produire des services et encadrer
les équipes.

Selon l'option du BTS, il réalise
des activités dans les domaines
des équipes plus ou moins
importantes selon le type
d’entreprise.

Aprés une ou plusieurs expé-
riences professionnelles
réussies, il est en mesure de
créer ou reprendre une entre-
prise dans son domaine ou de
prendre plus de responsabilités
dans son organisation.

Les réussites dans I'exercice
des fonctions implique que
ce technicien supérieur ait
particulierement développé
sa capacité a produire des
biens et services, a commu-
niguer, a négocier, a gérer

; qu'il soit organisé, qu'il ait
le sens des initiatives et des
responsabilités.

La Région
Auvergne-Rhone-Alpes

e Accés post Bac.

¢ Dipldbme en 2 ans.

« Stages professionnels.

« 3 choix de spécialisation.

» Evolution rapide en entreprise.

isere

LE DEPARTEMENT




INSTITUTIQH

Premiére année

Enseighement général

« Communication
et expression frangaise.
« LV1 Anglais.
« LV2 Allemand, Espagnol
ou ltalien

Enseignement d'économie
et gestion hoteliere

« Entrepreneuriat et pilotage
de I'entreprise hoteliére.

« Management de I'entreprise
hoteliere et mercatique
des services.

Enseignement
d'hotellerie-restauration

« Sciences en
hotellerie-restauration.

« Ingénierie en
hotellerie-restauration.

» Sciences et technologies
culinaires, des services.

Deuxiéme année

Tronc commun

« Communication
et expression frangaise.

« LV1 Anglais.

* V2 Allemand, Espagnol
ou ltalien.

« Entrepreneuriat et pilotage
de I'entreprise.

» Conduite de projet
entrepreneurial.

» Management de I'entreprise
et mercatique.

3 options

Option A
Management d'unité de
Restauration.

Option B
Management d'unité de
Production culinaire.

Option C
Management d'unité
d’'Hébergement.

Cours de spécialité
«Sommellerie et techniques de bar.
« Sciences et technologies
des services en restauration.

Exemples de débouchés
« Maitre d'hotel.
«Sommelier.
« Chef Barman.
« Directeur de restauration.

Cours de spécialité
«Sciences en
hotellerie-restauration.
« Sciences et technologies culinaires.

Exemples de débouchés
« Chef de partie.
«Second de cuisine.
« Chef de cuisine.
«Responsable de production.

Cours de spécialité
« Anglais et hébergement.
«Sciences et technologies
des services en hébergement.

Exemples de débouchés
« Gouvernant(e).
« Community manager.
« Chef de réception.
« Responsable d'accueil.

14



DE PRESTIGIEUX
PARTENAIRES A
TRAVERS LE MONDE

Sur les deux ans de formation,
les étudiants doivent effectuer
16 semaines de stage en
France ou a I'étranger.

lls peuvent compter sur un
réseau de partenaires importants,
institutionnels et professionnels.

« Hotel le Crillon, Paris Concorde.
« Casino le Lyon Vert,

la Tour de Salvagny.
» Hotels du Groupe ALL.

« EuroDisney, Marne-la-Vallée.

« HOtels du Groupe Relais
et Chateaux.
* Sodexo.
« HOtel Ambassador,
Shanghai, Chine.
« Hotel Hilton,
15 Toronto, Canada.

Modalités d'inscription

Linscription au BTS
Management en Hotellerie-
Restauration (MHR)

se fait via la plateforme
ParcourSup.

L'institution Robin propose

également une Mise-a-Niveau
pour les étudiants titulaires
d'un bac du second degré
n‘ayant pas trait

a I'Hotellerie-Restauration.

Campus

Les locaux de formation et
le restaurant d'application
sont installés dans le chateau
de Bellerive au sud de Vienne.



LICENCE
COMMERCE

VENTE MARKETING

TRAVAILLER
DANS LE DOMAINE
DU COMMERCE

Apprentissage

Durée de la formation

- T1an (de septembre a
aolt).

Pour qui?

Les étudiants titulaires d’un
Bac +2 oujustifiant d'une
expérience professionnelle
de 3 ans. Etre agé de 16 ans
a 29 ans révolus. Sans limite
d’'age dans les cas suivants,
les personnes ayant un
projet de création ou de
reprise d'entreprise, personne
bénéficiant d'une reconnais-
sance de la qualité de travailleur
handicapé, sportif de haut
niveau.

De nationalité francgaise,
ressortissant de I'UE ou
étranger en situation réguliere
de séjour et de travail.

Rythme d’apprentissage

- 37 semaines en entreprise.
- 15 semaines en centre.

le cham

7iileap

¢ Appréhender I'environ-
nement économique de
'entreprise.

e Mettre en oeuvre les tech-
niques et méthodes générales
utilisées dans les fonctions
commerciales.

o Maitriser et mettre enceuvre
les techniques fondamentales
utilisées dans les fonctions
commerciales.

Les titulaires de la licence pos-
séderont les connaissances et
compétences attendues pour
prendre part a des activités de
développement de projets en
utilisant les méthodes et outils
appropriés avec un niveau de
responsabilité et d'autonomie
significatif.

Ces fonctions seront exercées
a des niveaux de responsabili-
tés relevant de I'encadrement
intermédiaire ou encore

de proximité.

La Région
Auvergne-Rhone-Alpes

Compétences
développées

« Mettre en oeuvre les éléments
de stratégie marketing,
commerciale et de distribution.

o Commercialiser 'offre de
produits et de services de
'entreprise.

e Assurer des fonctions de
reporting commercial et de
pilotage de dispositif
commercial.

o Utiliser les principaux outils
contractuels applicables ala
vente et a la distribution.

o Assurer des fong:tions d'en-
cadrement terrain de forces
de vente.

¢ Participer a la mise en
ceuvre d'un dispositif de
veille concurrentielle.

« Utiliser les outils de traitement
de l'information références
dans la fonction commerciale.

¢ Mettre en oeuvre des dispo-
sitifs budgétaires et de
contréle de I'activité.

16
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CONTENU DE LA FORMATION
ET PROGRAMME

Atouts de la formation

o Apprentissage (statut salarié).
¢ Dipldme européen (ECTS).
e Formateurs issus du monde
professionnel.
¢ Licence de proximité,
a Vienne.

Modalités d'évaluation

Validation des Unités
d’Enseighement (UE)
Examen terminal et/ou
controle continu.

Validation de I'Expérience
Professionnelle (EP)

Rapport d'activité et soutenance
dans lesquels le candidat met
en évidence I'adéquation de
son EP avec les UE correspon-
dantes.

Conditions de délivrance du
diplome

¢ Avoir une moyenne générale
pondérée de 10/20 aux UE.

o Les principes de compensation
des notes en licence
s'appliquent.

 Justifier d'un an d’'expérience
professionnelle dans un ou
plusieurs domaines couverts
par la licence.

« Validation du dossier «rapport
d'activité» al'écrit et a l'oral
(obligation davoir unavis favorable
pour valider 'ensemble
de lalicence). Les étudiants
peuvent valider les UE qu'ils
conserveront mais ne pas
valider le rapport d'activité donc
dans ce cas la licence n'est pas
obtenue. Possibilité pour les
étudiants ayant échoué a cette

17 partie de la repasser I'année

Veille stratégique et concurrentielle

Marketing digital et Plan d'acquisition
on-line

Stratégie de communication multicanal

Application des études théoriques a la
vie de I'entreprise

Mercatique 1:les études de marché et
les houveaux enjeux de la Data

Comptabilité et contréle de gestion -
Découverte

Datascience auservice de la gestion dela
relation client- CRM

Enjeux des transitions écologiques :
comprendre et agir

Anglais et pratiques professionnelles
Rapport d’expérience professionnelle

Négociation et management des forces
de vente: approfondissements

Principaux contrats de I'entreprise

Management des organisations

* Cette unité a distance sera suivie sur notre espace numérique de formation (ENF).
Les éléves serontinscrits sur cette unité en début d'année et pourrontla suivre en
synchrone ou asynchrone. Cette unité sera validée par un QCM en ligne.

suivante aupres du CNAM
directement.



INFORMATIONS SUR
LE DIPLOME

Licence générale Droit,
Economie, Gestion : option
Commerce, Vente et Marketing,
en partenariat avec le
Conservatoire National des Arts
et Métiers (CNAM) reconnue
par le Ministére de LEducation
nationale (obtention d'ECTS),

et par le Ministére du Travail
(formation enregistrée au RNCP).

« Licence limitée a 25 places.

« Etre titulaire de
120 crédits ECTS
d’une licence DEG / SHS).

« Soit étre titulaire d’'un
diplébme Bac+2 (BTS, DUT,
dipldbme du CNAM ou autre)
ou d'une certification de
niveau lll enregistrée au RNCP
ou un niveau de
formation équivalent.

Modalités d'inscription

« Dossier de candidature.

« Entretien individuel.

» Attestation d’engagement
de I'employeur.

» Cerfa FA13 - Contrat
d'apprentissage.

Les étudiants ont l'obligation
de signer un contrat dans
les 90 jours a compter de

la rentrée.

Situé a Vienne, a quelques
pas de la gare et en

plein centre-ville, le Pole
Enseignement Supérieur
dispose de locaux récents,
accessibles a tous et

bien équipés avec des
infrastructures modernes
et performantes.

Participation obligatoire
de I'employeur
au 01/07/2025

Contrats niveau 6 et plus

- 750 €

Facturé parle CFA al'em-
ployeur de I'apprenti a l'issue
de la période d'essai pour le
18" contrat du cycle dans le
CFA, participation abaissée
a50 %, soit 375 € lors d'une
rupture en période probatoire
de ce premier contrat...

> 200€
Facture par le CFA aux em-
ployeurs suivants de l'apprenti.

La contribution de I'employeur
se compose de cette participa-
tion obligatoire sur le NPEC
et éventuellement d'un
reste a charge commercial
selon la politique de I'UFA
pour pPoUVoir couvrir votre
colt de prestation,

Décret n° 2025-585 du 27
juin 2025 18




LICENCE
COMMERCE

INTERNATIONAL

MIDDLE MANAGER DANS LE DOMAINE DE LIMPORT/
EXPORT ET LE COMMERCE INTERNATIONAL

Apprentissage

Durée de la formation

- T1an (de septembre a
aolt).

Pour qui?

Les étudiants titulaires d’'un
Bac +2 ou justifiant d'une
expérience professionnelle
de 3 ans. Etre agé de 16 ans
a 29 ans révolus. Sans limite
d’'age dans les cas suivants,
les personnes ayant un

projet de création ou de
reprise d'entreprise, personne
bénéficiant d'une reconnais-
sance de la qualité de travailleur
handicapé, sportif de haut
niveau.

De nationalité francaise,
ressortissant de I'UE ou
étranger en situation réguliere
de séjour et de travail.

Rythme d’apprentissage

- 37 semaines en entreprise.
- 15 semaines en centre.

19
le cham

rilep

La formation permet de com-
prendre les problématiques
propres au commerce interna-
tional et au développement de
son activité, nécessaires pour
accéder a des fonctions d'en-
cadrement intermédiaire et de
proximité en développement
commercial national ou inter-
national d'une entreprise.

Son contenu vise a comprendre
I'environnement économique
et financier de I'entreprise,

a réaliser des analyses finan-
ciéres a partir de documents
comptables de synthése,

a mettre en ceuvre des outils
de gestion appliqués au com-
merce international,

a connaitre les aspects théo-
riques et pratiques du droit
des contrats et des techniques
d'import/export.

La formation permet également
la réalisation d’un plan de
prospection et de suivi de

clientéle industrielle étrangére.

La Région
Auvergne-Rhéne-Alpes

Compétences
développées

o Comprendre et appliquer
les principes et outils de la
gestion et du management
des opérations commerciales
internationales.

« Analyser un environnement
concurrentiel et économique
international.

e Mettre en ceuvre des
dispositions réglementaires
et des outils de gestion des
risques dans un environne-
ment commercial
international.

¢ Mobiliser des méthodes
d'analyse marketing dans
le cadre d'un développement
d’entreprise.

 Utiliser des outils
de communication et de
traitement de l'information.

» Contribuer a la gestion du
développement commercial
international d'une entreprise.

isere
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CONTENU DE LA FORMATION
ET PROGRAMME

Atouts de la formation

o Apprentissage (statut salarié).
¢ Dipldme européen (ECTS).
e Formateurs issus du monde
professionnel.
e Licence de proximité,
a Vienne.

Modalités d’évaluation

Validation des Unités
d’Enseighement (UE)
Examen terminal et/ou
controle continu.

Validation de I'Expérience
Professionnelle (EP)

Rapport d’activité et soutenance
dans lesquels le candidat met
en évidence l'adéqguation de
son EP avec les UE correspon-
dantes.

Conditions de délivrance du
diplome

¢ Avoir une moyenne générale
pondérée de 10/20 aux UE.

o Les principes de compensation
des notes en licence
s'appliquent.

 Justifier d'un an d’expérience
professionnelle dans un ou
plusieurs domaines couverts
par la licence.

« Validation du dossier «rapport
d'activité» al'écrit et a l'oral
(obligation d'avoir unavis favorable
pour valider 'ensemble
de lalicence). Les étudiants
peuvent valider les UE gqu'ils
conserveront mais ne pas
valider le rapport d'activité donc
dans ce cas la licence n'est pas
obtenue. Possibilité pour les
étudiants ayant échoué a cette

Géographie et économie de la
mondialisation

Mercatique 1:les études de marché et
les nouveaux enjeux de la Data

Anglais professionnel
Marketing international

Comptabilité et contrdle de gestion-
Découverte

Enjeux des transitions écologiques :
comprendre et agir

Rapport de I'expérience professionnelle

Politique et stratégies économiques
dans la mondialisation

Principaux contrats de l'entreprise

Négociation et management des forces
de ventes : approfondissements

Management des organisations

Veille stratégique et concurrentielle

partie dela repasser I'année * Cette unité a distance sera suivie sur notre espace numérique de formation (ENF).
suivante auprés du CNAM Les éléves seront inscrits sur cette unité en début d’année et pourront la suivre en
directement. synchrone ou asynchrone. Cette unité sera validée par un QCM enligne. 20



INFORMATIONS SUR
LE DIPLOME

Licence générale Droit,
Economie, Gestion : option
Commerce et Développement
International en partenariat
avec le Conservatoire National
des Arts et Métiers (CNAM)
reconnue par le Ministere de
I'Education nationale (obtention
d'ECTS) et par le Ministére du
Travail (formation enregistrée
au RNCP).

« Soit étre titulaire de
120 crédits ECTS
d’une licence DEG / SHS).

« Soit étre titulaire d'un
dipldbme Bac+2 (BTS, DUT,
dipldme du CNAM ou autre)
ou d'une certification de
niveau lll enregistré au RNCP
ou un niveau de
formation équivalent.

Modalités d'inscription

» Dossier de candidature.

« Entretien individuel.

« Attestation d’engagement
de I'employeur.

» Cerfa FA13 - Contrat
d'apprentissage.

Les étudiants ont l'obligation
de signer un contrat dans
les 90 jours a compter de

la rentrée.

Situé a Vienne, a quelques
pas de la gare et en

plein centre-ville, le Pole
Enseignement Supérieur
dispose de locaux récents,
accessibles a tous et

bien équipés avec des
infrastructures modernes
et performantes.

Participation obligatoire
de I'employeur
au 01/07/2025

Contrats niveau 6 et plus

- 750 €

Facturé parle CFA al'em-
ployeur de I'apprenti a l'issue
de la période d'essai pour le
1®" contrat du cycle dans le
CFA, participation abaissée
a50 % soit 375 € lors d’'une
rupture en période probatoire
de ce premier contrat...

> 200€
Facture par le CFA aux em-
ployeurs suivants de I'apprenti.

La contribution de I'employeur
se compose de cette participa-
tion obligatoire sur le NPEC
et éventuellement d'un
reste a charge commercial
selon la politique de I'UFA
pour PoUVoir couvrir votre
colt de prestation,

Décret n° 2025-585 du 27
juin 2025




RESPONSABLE EN GESTION

DES RESSOURCES HUMAINES

Enseignement supérieur

Durée de la formation

- Tan (de septembre a aolt)
- Formation possible en VAE
https://vae.gouv.fr

Pour qui?

Les étudiants titulaires d'un
Bac +2 ou justifier d'une ex-
périence professionnelle de
3 ans.

Etre 4gé de 16 ans jusqu'a
29 ans révolus.

Sans limite d'age dans les
cas suivants les personnes
ayant un projet de création
ou de reprise d'entreprise,
personne bénéficiant d’'une
Reconnaissance de la Qualité
de Travailleur Handicapé,
sportif de haut niveau.

De nationalité francaise, res-
sortissant de I'UE ou étranger
en situation réguliere de
séjour et de travail.

Format pédagogique
- Alternance (@apprentissage)

- 37 semaines en entreprise
- 15 semaines en formation

23 L'ECOLE DE 'ENTREPRISE

vihliap

La certification « Responsable
en Gestion des Ressources
Humaines » a pour objectif
de former des professionnels
capables d'accompagner des
PME dans la gestion admi-
nistrative de leurs salariés,
ainsi que dans la gestion de
son capital humain dans son
ensemble (recrutement, inté-
gration, fidélisation, formation,
traitement des salaires, rela-
tions avec les organismes
sociaux, déploiement de la
GEPP, administration d'un
SIRH etc ...).

Le rbéle du Responsable en
Gestion des Ressources
Humaines est donc central,
puisqu'il assure la légalité des
opérations administratives
de sa structure et il est le lien
entre les salariés et la direction,
il contribue donc activement
au dialogue social.

e Mettre en ceuvre la
politique des ressources
humaines de l'organisation.

o Mettre en oeuvre les
processus et les outils de
gestion du personnel.

o Accompagner les enjeux de
la gestion du capital humain.

o Gérer la paie des salariés et
les déclarations sociales.

La Région

Auvergne-Rhone-Alpes

« Une équipe de formateurs
issus du monde professionnel.

« Une pédagogie de projets.

« Un campus en plein centre-
ville, digital et innovant, avec
des espaces de coworking.

Informations sur :

o https://www.service-public.fr/
particuliers/vosdroits/F2918

» https://entreprendre.
service-public.fr/vosdroits/
R16148

Titre a finalité professionnelle
Bachelor Responsable en Gestion
des Ressources Humaines, de
niveau6,code NSF 315, enregis-
tré au RNCP N° 37266 par déci-
sion de France Compétences
délivré par Ecoris.

L -~
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» Tous les candidats doivent
justifier d’'un dipléme ou
un titre niveau 5 au minimum
ou 120 crédits ECTS univer-
sitaire pour accéder au titre
de niveau 6.

« Une dérogation existe pour
les titulaires d'un dipléme
de niveau 4. Un dossier de
demande d’admission déro-
gatoire sera a compléter.

Participation obligatoire
de I'employeur
au 01/07/2025

Contrats niveau 6 et plus

- 750€

Facturé par le CFA a I'em-
ployeur de I'apprenti a I'issue
de la période d'essai pour le
1¢" contrat du cycle dans le
CFA, participation abaissée
a50 % soit 375 € lors d'une
rupture en période probatoire
de ce premier contrat...

- 200 €
Facturé par le CFA aux em-
ployeurs suivants de l'apprenti.

La contribution de I'employeur
se compose de cette participa-
tion obligatoire sur le NPEC
et éventuellement d'un
reste a charge commercial
selon la politique de I'UFA
pour pouvoir couvrir votre
colt de prestation,

Décret n° 2025-585 du 27
juin 2025

o CV, lettre de motivation,
entretien et test.

Les étudiants ont I'obligation
de signer un contrat dans
les 90 jours a compter de la
rentrée.

« Envoi de votre demande
d'inscription et de dossier :
ufa@institution-robin.fr

Localisation

Les locaux se situent a
Vienne (38200), a 30 km au
sud de Lyon (20 minutes en
train depuis Lyon, 25 minutes
depuis Valence).

Campus de Vienne centre
1 cours Brillier,
38200 Vienne
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INSTITUTION

ROBIN

Bloc 1: Mettre en ceuvre
la politique des
ressources humaines de
I'organisation

¢ Réaliser une veille juridique
et réglementaire.

¢ Organiser les réunions
réglementaires, en program-
mant, préparant et animant
les réunions d'IRP, du CSE et
les élections professionnelles,
afin d'assurer la représentation
du personnel.

e S’exprimer de fagon pro-
fessionnelle a I'écrit comme
al'oral, en frangais ou en
anglais, en adaptant sa posture
et en étant force d'argumen-
tation pour transmettre les
messages Visés.

¢ Asseoir les axes prioritaires
des responsabilités sociétales
& sociales de I'entreprise
en fonction de la stratégie
de I'entreprise.

o Définir un parcours de gestion
de crise adapté aux éventuelles
crises économiques,
sanitaires, sociales et
environnementales.

¢ Etablir le budget de la
fonction RH.

Bloc 2 : Mettre en oeuvre
les processus et les outils
de gestion du personnel

¢ Réaliser une veille sociale
et |égislative pour identifier
des évolutions de textes et
de réglementations.

e Etablir les documents régle-
mentaires liés a la gestion du
personnel.

o Assurer la légalité des pro-
cédures pour les sorties de
salariés afin d'éviter tout litige.

e Assurer le suivi des colla-
borateurs, en structurant les
procédures d'évaluation.

¢ Evaluer des résultats par la
mise en place de tableaux de
bord spécifiques a sa fonction
et pouvoir les analyser.

o Piloter le processus de
recrutement en lien avec les
managers opérationnels.

e Elaborer une annonce en
ayant préalablement validé
la fiche de poste avec le
responsable hiérarchique de
la fonction.

¢ Conduire les entretiens du
personnel.

o Piloter le processus
d'intégration en lien avec les
managers opérationnels.



Bloc 3 : Accompagner les
enjeux de la gestion du
capital humain

o Définir le plan de dévelop-
pement des compétences,
sous l'impulsion de la DRH
et le mettre en ceuvre.

o Sélectionner les actions
de formation (en présentiel
ou en distanciel) a mettre en
place afin de présenter a la
direction un plan cohérent
avec les réalités opérationnelles.

e Gérer la transformation
digitale par I'animation
d'un Systéme d’'Informations
Ressources Humaines (SIRH).

o Mettre a disposition des
équipes des outils de travail
collaboratifs efficaces pour
améliorer la performance
des taches.

e Adapter les postes de travail
aux besoins individuels des
salariés & les espaces de
travail collectifs aux besoins
des équipes.

e Développer une marque
employeur positive en
interne.

e Concevoir des actions de
renforcement de la marque
employeur en externe.

o Implémenter la politique QSE
de I'entreprise au sein des
équipes et en assurer le suivi.

Bloc 4: Gérer la paie des
salariés et les declarations
sociales

e Contrdler que I'entreprise
répond aux textes législatifs
et aux cadres administratifs
et juridiques applicables.

o Etablir les bulletins de paie
des salariés en préparant les
éléments de rémunération
fixes et variables.

e Contrdler le traitement des
versements de paie en
assurant la bonne application
des accords sociaux, des
accords de branches et des
conventions collectives.

o Préparer les déclarations
sociales obligatoires, les
transmettre & les contrdler.

e Contrdler les déclarations
obligatoires.

L'obtention se fait par la validation
de chaque bloc avec une note
supérieure ou égale a 10 par bloc;
et par la validation de la présenta-
tion écrite et orale d'un mémoire
professionnel réalisé autour d'une
thématique globale, choisie par
le candidat et en lien avec le
secteur d'activité visé par la
certification.

26
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« Gestionnaire administratif
et ressources humaines.
« Gestionnaire de I'adminis-
o Entretien professionnel tration du personnel.
(Soutenance du projet ¢ Gestionnaire paie et admi-
professionnel devant un nistration du personnel.
jury de formateurs et de ¢ Chargé de formation en
professionnels (2 fois dans entreprise.
I'année). « Chargé de développement RH.
« Chargé de I'emploi et des
compétences.
« Chargé de missions RH.
« Chargé de recrutement.
* Responsable de la gestion
» Test de niveau CECRL des emplois et des carrieres.
(niveau B1 minimum). * Responsable des
Ressources Humaines.
« Responsable administratif.
¢ Responsable de la gestion
des Ressources Humaines.
Le métier s'exerce de la PME a A e * Responsable formation.
la grande entreprise, dans tous 3 ™ . Adjointau directeur des
les secteurs d'activité (industrie, Ressources Humaines.
agence de travail temporaire, .
médical) et les branches pro-
fessionnelles, ainsi que dans
la fonction territoriale (mairie,
centre hospitalier, région)

Les entreprises sont en général
des petites et moyennes struc-
tures, mais elles peuvent aussi
étre des enseignes nationales
ou leurs filiales régionales.




BACHELOR RESPONSABLE DU
DEVELOPPEMENT DES AFFAIRES

Enseignement supérieur

Durée de la formation

- Tan (de septembre a aolt)

Pour qui ?

Les étudiants titulaires d'un
Bac +2 ou justifiant d'une ex-
périence professionnelle de
3 ans.

Etre 4gé de 16 ans a 29 ans
révolus.

Sans limite d’'dge dans les
cas suivants : les personnes
ayant un projet de création
ou de reprise d'entreprise, les
personnes bénéficiant d'une
Reconnaissance de la Qualité
de Travailleur Handicapé,
les sportifs de haut niveau.

Etre de nationalité frangaise,

ressortissant de I'UE ou
étranger en situation réguliere
de séjour et de travail.

Format pédagogique

- Alternance (apprentissage)

27 o sup
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Semineo

Le Responsable du
Développement des Affaires
travaille dans une entreprise qui
commercialise auprés de
professionnels des produits
qu'elle fabrigue ou achéte pour
revendre, ou des prestations de
service.

Ila en charge un périmétre en
responsabilité dont il doit déve-
lopper le potentiel d'affaires.
Responsable du développement
d'un secteur géographique, d'un
portefeuille de comptes et en
particulier de grands comptes,
d’'une agence commerciale, il
travaille exclusivement avec une
cible de professionnels, utilisateurs,
revendeurs-distributeurs ou
prescripteurs.

Véritable chef d'orchestre, il
mobilise les compétences des
acteurs de son entreprise. |l est
garant du développement du
chiffre d'affaires de son entreprise
et de la qualité de la relation client.

Il est appelé : Responsable
compte secteur (RCS) ou
géographique - Responsable
compte clés ou grands comptes
(KAM Key Account Manager)

- Ingénieur commercial -
Ingeénieur d'affaires — Chef de
secteur — Chef de marché/ res-
ponsable de marché - Chargé
d'affaires — Attaché commercial
- Responsable technico-com-
mercial - Responsable de clientéle
- Responsable de la relation client.

La Région
Auvergne-Rhone-Alpes

« Une équipe de formateurs
issus du monde professionnel.

« Une pédagogie de projets.

+ Un campus en plein centre-
ville, digital et innovant, avec
des espaces de coworking.

Informations sur :

« https://www.service-public.fr/
particuliers/vosdroits/F2918

* https://entreprendre.
service-public.fr/vosdroits/
R16148

Certification professionnelle
Responsable du
Développement des Affaires,
de niveau 6, code NSF
312n/312p/312t, enregistré au
RNCP N° 38602 par décision
de France Compétences en
date du 09/02/2024, délivré
par SUP DE VINCI.
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» Tous les candidats doivent
justifier d'un dipldbme ou un
titre de niveau 5 au minimum
ou 120 crédits ECTS univer-
sitaires pour accéder au titre
de niveau 6.

« Une dérogation existe pour
les titulaires d’'un diplédme
de niveau 4. Un dossier de
demande d’admission déro-
gatoire sera a compléter.

« CV, lettre de motivation et
entretien.

Les étudiants ont l'obligation
de signer un contrat dans
les 60 jours a compter de la
rentrée.

« Envoi de votre demande
d’inscription et de dossier :
ufa@institution-robin.fr

Evaluation en cours
de formation:

« Contréle continu
- Validation des com,péter)ces
professionnelles deployees
en entreprise par lI'entreprise
Dispositif certifiant :

« Simulation certifiante
reconstituée

« Epreuve de négociation
« Rapport de compétences

» Soutenance de fin de
formation

* Les entreprises d'accueil

d'un alternant de niveau 6
ont I'obligation de payer un
reste a charge entre

7 et750 €.

Localisation

La formation a lieu sur le
campus de I'Institution
Robin a Vienne (38200), a
30 km au sud de Lyon (20
minutes en train depuis
Lyon, 25 minutes depuis
Valence).

1 cours Brillier,

Campus de Vienne centre
o 38200 Vienne



« Développer le chiffre
d'affaires d'un portefeuille
(secteur géographique et/
ou un segment de clientéle);

o Travailler en complémen-
tarité avec les commerciaux
séniors sur des cibles spé-
cifiques (bas de portefeuille,
cible « moins rentable »,
réactivation clients inactifs, ...);

o Etre support de I'équipe
commerciale (prospection,
prise de rendez-vous,
missions ponctuelles :
démonstration/présentation
offre services complémen-
taires, inscription site en
ligne,

Objectifs prioritaires :

» Se voir confier des missions
en responsabilité et
autonomie;

« Réaliser des démarches
commerciales actives;

« Pratiquer la négociation
(externe en priorité mais
possibilité interne);

o Etre associé(e) aux contacts
commerciaux initiés.

Responsable du développement
commercial (démarche com-
merciale active) d’'un périmeétre
en responsabilité :

« Secteur géographique ;

« Portefeuille de comptes
et en particulier de grands
comptes;

» Agence commerciale;

Exclusivement avec une cible
de professionnels (utilisateurs,
revendeurs-distributeurs ou
prescripteurs)

Les métiers occupés:

« Ingénieur commercial;

« Chargé d'affaires;

« Attaché commercial;

* Responsable de secteur;

* Responsable;

» Technico-commercial;

» Technico-commercial
secteur.
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Bloc 1: Concevoir le plan
d’action commerciale du |
périmetre en responsabilité

e Analyse stratégique du
périmeétre en responsabilité.

e Déclinaison de la stratégie
commerciale de son entre-
prise sur son périmetre en
responsabilité.

* Elaboration du plan d’action
commerciale omnicanal et
digital de son périmétre en
responsabilité.

« Participation a la conception
du parcours client .

Bloc 2 : Développer un
portefeuille clients BtoB

e Détection d'opportunités
commerciales.

e Gestion du portefeuille
clients.

Bloc 3 : Négocier des
accords contractuels
complexes

o Définition d’'une stratégie
d'approche.

¢ Construction d'une
argumentation commerciale.

e Sécurisation de I'accord
commercial.

Bloc 4 : Piloter la qualité
et la performance de
I'action commerciale

¢ Analyse de la data
commerciale.

¢ Mise en place d'une
démarche d’amélioration
continue de la qualité et de
la performance.

» Coordination des acteurs
de la relation client.

30



FORMATIONS
POLE ENSEIGNEMENT SUPERIEUR

BTS COMMERCE INTERNATIONAL BTS MANAGEMENT COMMERCIAL
OPERATIONNEL

BTS COMPTABILITE ET GESTION BTS NEGOCIATION & DIGITALISATION
DE LA RELATION CLIENT

BTS GESTION DE LA PME BTS MANAGEMENT EN HOTELLERIE
RESTAURATION



LICENCE COMMERCE LICENCE COMMERCE INTERNATIONAL
VENTE MARKETING

BACHELOR RESPONSABLE EN BACHELOR RESPONSABLE DU
GESTION DES RESSOURCES HUMAINES DEVELOPPEMENT DES AFFAIRES
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CONTACT - FORMATIONS
EN INITIAL

Pole Enseignement Supérieur

enssup@institution-robin.fr

CONTACT - FORMATIONS EN
APPRENTISSAGE

Unité de Formation
en Apprentissage

ufa@institution-robin.fr

0474 53 0121

www.institution-robin.com
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