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OBJECTIFS DE LA FORMATION DUREE ET MODALITE DE L'ALTERNANCE

e Développement commercial -

Le parcours de formation est individualisé et comporte :
- 42 semaines de CFA soit 1470h en 2 ans
— 62 semaines en entreprise soit 2170h en 2 ans

e Négociation commerciale
® (estion d’un espace de vente physique ou virtuel

e (estion de l'information technique, commerciale et des
[ ]
systemes d’information

e Management de la force de vente

Dans le cas d'un handicap reconnu, le CFA dispose

d'une reférente handicap qui se tient a votre écoute pour
déterminer les aménagements nécessaires a votre situation.

'
PUBLICS VISES l PRE-REQUIS Jardineries, Animaleries, Elevages

o Ctre agé de 16 a 30 ans (15 ans apres la 3eme) e Grandes surfaces de bricolage

e Titulaire d"un Bac général, STAV, STG, e Libres sewices agticoles

e Titulaire d"un Bac Pro CGEA, Production Horticole, Commerce e Fleuristes, Pépiniéristes

e Avoir un projet professionnel portant sur le domaine des e (rossistes ou fournisseurs du secteur

vegétaux et/ ou des animaux de compagnie
e Signer un contrat d'apprentissage dans le domaine

FINANCEMENT / TARIFS

e Restauration et hebergement possible sur le site

MODALITES D'INSCRIPTION (selon .les tarifs en vigueur et capacites)

e Formation garantie par un contrat d’apprentissage

ET DE SELECTION financée par 'OPCO, le CNFPT, ou les

R —— g Collectivites, ouvrant droit a une protection sociale
“ - scaj\f\
’ ’
\ﬁ REMUNERATION DE L'APPRENTI
2.Entretien de positionnement pour .

etablir le parcours individuel de formation Grille nationale de rémunération des apprentis

Moinsde | De18a |De21a25 De26 a

professionnel

3.Satisfaire a ['entretien de positionnement
4.Valider et signer le parcours individuel de formation

9 18 ans 20 ans ans 29 ans
5.Signer un contrat d'apprentissage % SMIC ! I ! |

2°™ année 39% 57% 61% 100%
Chargée de développement: 06-79-09-31-42 ~ ! ‘ !
Standard CFA: 02-54-53-11-00 3*™ année 55% 67% 78% 100%

DELAIS D'ACCES Chiffres clés
Taux de réussite aux examens 2024 :
85% (10 /12 candidats)

e [(es candidatures peuvent étre étudiées tout au long de o
Taux de satisfaction 2024 :

100% (12/12 réponses)
Taux d'insertion 2024, a 6 mois :
100% (12/12 réponses)

l'année.
e Chaque contrat d’apprentissage comporte une période

d’essai de 45 jours effectifs en entreprise.

C.F.A. de |I'Indre
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PRINCIPAUX CONTENUS DE LA FORMATION ET MODALITES D'EVALUATION

Champs de compétences - BTS TC

SPS (Situations Professionnelles Significatives)

Finalités

Développement commercial

¢ Analyse des marchés amont et aval

¢ Elaboration d'une stratégie commerciale
* Mise en place d'opérations marketing

¢ Développement d'un portefeuille clients

Développer une politique commerciale pour
accroitre le résultat de I'entreprise en
s'appuyant sur le contexte socio-économique
de la filiere

Négociation commerciale

¢ Elaboration d'une stratégie de négociation

Conclure des offres d'achats et de ventes

¢ Conduite de I'entretien satisfaisantes pour les parties prenantes en
¢ Suivi des ventes et des achats s'appuyant sur I'expertise du produit et de la
¢ Conseil spécifiques liés aux produits filiere

Gestion d'un espace de vente physique et virtuel * Organisation de |'espace de vente Assurer |'attractivité et la rentabilité d'un
espace de vente physique ou virtuel dans le

respect du produit

¢ Elaboration du plan de marchandisage
* Mise en places d'opérations promotionnelles
* Mise en place d'actions correctives

Gestion de l'information technique, commerciale et des ® Gestion informatisée du suivi des clients
systémes d'information

Optimiser I'ensemble des processus
* Gestion informatisée des approvisionnements et des flux techniques et commerciaux
¢ Mise en place d'une logistique appropriée

¢ Animation de la relation digitale

Management de la force de vente ¢ Définitiondes objectifs de vente

® Optimisationde 'activité de I'équipe

* Accompagnement dans la professionnalisation des
collaborateurs

* Gestion des conflits

Fédérer une équipe pour répondre aux
objectifs de I'entreprise

Formation semestrialisée, les compétences sont validées au travers de 12 épreuves CCF (Contrdle en Cours de Formation).
Le référentiel du diplome est disponible sur le site https:/chlorofil.fr rubrique référentiel du diplome.

MODALITES PEDAGOGIQUES

e Pedagogie de l'altemance entre les périodes d'entreprise et e Accompagnement a la recherche d’un majtre
de CFA d’ apprentissage
e Reprise des situations professionnelles vecues en entreprise e Accompagnement a la signature du contrat d’apprentissage
e Accompagnement et suivi individuel par un tuteur * Aide au permis de conduire
o Ateliers pédagogiques e Carte étudiant

e Travaux pratiques

e Visites techniques

e Formation en présentiel (et/ou distanciel en cas de
situation particuliere)

Aides de |'Etat pour les entreprises de moins de 250 salariés.
Son montant est de :

Pendant la formation...

e 5 000€ maximum sur la lere année d'exéecution du
contrat.

UN VOYAGE D'ETUDES

En septembre de la 2eme année de BTS TC, les etudiants
partent une semaine en voyage d’études a |’ étranger (ltalie,
Ilande, Madere, Grece, Hollande --- ). Ils vont pouvoir, non
seulement, approfondir leurs connaissances professionnelles
mais egalement s'imprégner d'une autre culture. Ce
déplacement est également |’ occasion de les sensibiliser a la
citoyenneté européenne et au développement de |’ Europe.
Les visites culturelles et professionnelles vont favoriser leur
épanouissement. Ce voyage d’études est en partie finance par
des actions commerciales qu’ils réalisent au cours de leur
CUrsus.

Apres la formation...

Pour les postes sédentaires:

e Anime un rayon (actions commerciales)
Gere un rayon (approvisionnement, relations avec
les fournisseurs, rentabilité financiere, ...)
Manage une équipe

Pour les postes non sédentaires:
e Prospecte, conseille, vend ou achete
e Explique les produits
e Analyse les besoins

Administre et planifie

Neégocie

ACTIONS COMMERCIALES
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