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Notre
VENDEUR CONSEIL
OMNICANAL #BAC #APPRENTISSAGE #PROFESSIONNALISANT #CPF

débouchés 
professionnels

Commercial 

Employé commercial 

Assistant de vente

Chargé de prospection 

Vendeur

Téléprospecteur

Profil du 
candidat

Sens du service

Capacité d’écoute 

Aisance relationnelle 

Organisation

Bonne présentation

poursuites 
d’études

BTS MCO

Gestionnaire Unité 
Commerciale

validation

Contrôle continu tout au long de la 
formation et examen  nal au bout 
des 12 mois

Diplôme reconnu par l’état (niveau 
4) Vendeur Conseiller Omnicanal

La certi cation proposée par le 
CFA est organisée en blocs de 
compétences.

Contribution à l'animation de la relation clients 
multicanale
Intégrer la culture de son entreprise.
Appliquer la réglementation à la protection des 
données personnelles.
Préparer la prospection multicanale.
Mettre en oeuvre la prospection multicanale.
Accueillir et orienter le client dans son parcours 
multicanal.
Animer l'expérience client.

Collaboration à l'aménagement physique au fonc-
tionnement et à l'attractivité des espaces de vente
Réceptionner et inventorier les produits
AAcher les prix
Appliquer les postures d'hygiène et de sécuritéAppliquer les postures d'hygiène et de sécurité
Valoriser les produits dans l'espace de vente

Conseil client et réalisation de vente dans un 
contexte omnicanal
Maitriser son offre et ses objectifs

Conseiller et vendre dans un contexte omnicanal
Tenir un poste de caisse et réaliser les encaissements
Communiquer à l'oral
Utiliser le traitement de texte et les tableurs

Réaliser des actions de prospection
Utiliser une GRC
Quali er un  chier clients
Appliquer la réglementation à la protection des données
Réussir la prospection téléphonique
Réussir ses actions de marketing direct
Optimiser son organisation commerciale
Gérer un connit
Calculer sa rentabilité commerciale

Pratique professionnelle et évaluationPratique professionnelle et évaluation
Evaluation professionnelle par le maître d'apprentissage
Rédaction d'un dossier professionnel en lien avec 
vos missions en entreprise
Soutenance orale du dossier devant un jury com-
posé de professionnels

2022
Taux de réussite : 100%
Taux d’insertion : 65%

2021
Taux de réussite : 80%
Taux d’insertion : 60%

Ajaccio, Bastia, Porto-vecchio

1 an

413 heures

2 jours par semaine en centre et 

3 jours en entreprise

Titulaire d’un Niveau 3 (BEP, CAP, - 
Brevet des collèges) ou année de 2nde 
menée à son terme

1 année d’expérience professionnelle

Recrutement sur dossier et sur 
entretien individuel de motivation.

Objectifs
Le (la) Vendeur(euse) Conseiller(ère) Omnicanal contribue à l’animation de la rela-Le (la) Vendeur(euse) Conseiller(ère) Omnicanal contribue à l’animation de la rela-
tion clients sur les différents canaux jalonnant le parcours d’achat proposé par son 
enseigne, en opérant les actions de prospection, d’accueil et de  délisation selon 
les instructions de son responsable, a n de participer à la qualité et la personnali-
sation d’une expérience clients renforçant l’attractivité et contribuant au dévelop-
pement de son enseigne.

cciformationcorsicacciformationcorsicaformation-ccicorse.fr



Notre
BTS GESTION PME-PMI

cciformationcorsicacciformationcorsicaformation-ccicorse.fr

débouchés 
professionnels

Assistant de gestion

Assistant commercial

Assistant administratif

Assistant ressources 
humaines

Profil du 
candidat
Aptitude à la communication
Aisance relationnelle
Organisation
Amabilité, diplomatie, facilité 
de contact
Adaptabilité
Capacité d'anticipation

poursuites 
d’études

Bachelor, Licence pro

Bachelor Web et Stratégie 
Digitale

Bachelor Responsable de 
Développement Commercial 

Admission sur titre en 3ème 
année de KEDGE Bachelor 

validation

Contrôle continu en cours de 
formation (CCF) et examen  nal au 
bout des 2 ans

Diplôme BTS gestion de la PME 
(niveau 5)

La certi cation proposée par le 
CFA est organisée en blocs de 
compétences.

#BAC +2 #APPRENTISSAGE #PROFESSIONNALISANT #CPF

2022
Taux de réussite : 60%
Taux d’insertion : 85%

2021
Taux de réussite : 73%
Taux d’insertion : 100%

Bastia

2 ans

1350 heures

1 semaine en entreprise

1 semaine en cours

Titulaire Baccalauréat ou titre certi é 
de niveau 4.
Sur dossier et sur entretien individuel 
de motivation.

Objectifs
Le BTS Gestion de la PME forme des professionnels en coopération directe avec le 
dirigeant d'une très petite, petite ou moyenne entreprise.

Il est un collaborateur polyvalent qui prend en charge les tâches de gestion dans le 
domaine administratif, commercial et comptable.

Culture générale et expression
Ecriture personnelle
Synthèse de documents
Analyse de textes à partir d'un thème imposé

Culture économique, juridique et manageriale
Appréhender et réaliser un message écrit en res-
pectant les contraintes de la langue écrite, synthé-
tisant des informations, répondant de façon argu-
mentée à une question posée en relation avec les 
documents proposés en lecture.

Communiquer oralement en s'adaptant à la situa-
tion et en organisant un message oral.

Langue vivante étrangère : ANGLAIS
Révision des bases et acquisition de vocabulaire 
spéci que.
Développement des connaissances des pays dont 
la langue est étudiée
L’épreuve d’anglais est divisée en deux parties :
Un compte rendu écrit en français à partir d’un Un compte rendu écrit en français à partir d’un 
texte en anglais ainsi qu’une expression écrite pro-
fessionnelle (lettre commerciale, mail…)

Une production orale en continue et interaction

Gestion des relations clients et les fournisseurs de la Pme
Gérer la relation avec les clients et les fournis-
seurs et analyser des situations de communication 
écrite et orale, associées à cette relation achats de 
biens et de prestations.

Gestion des risques de la Pme
Participer à la gestion des risques de la PME ayant 
ou pouvant avoir une incidence sur son fonction-
nement et son développement.

Gestion du personnel et gestion de la GRH
Gérer le suivi administratif du personnel
Participer à la gestion des ressources humaines

Soutenir le développement de la Pme
Contribuer à la qualité du système d'information, 
organiser les activités de la PME, participer au 
développement commercial, analyser les perfor-
mances et réaliser les tableaux de bord de l'activité.





Notre
BTS MANAGEMENT COMMERCIAL 
OPÉRATIONNEL

cciformationcorsicacciformationcorsicaformation-ccicorse.fr

débouchés 
professionnels

Manager de rayon

Directeur de magazin

Responsable de site

Responsable d’agence

Chef de secteur

Responsable dclientèle

Profil du 
candidat

Autonomie, esprit d’initiative
Sens des responsabilités
Organisation, rigueur 
Fort relationnel
Esprit d’équipe
Dynamisme
Polyvalence

poursuites 
d’études

Bachelor, Licence pro

Bachelor Web et Stratégie 
Digitale

Bachelor Responsable de 
Développement Commercial 

Admission sur titre en 3ème 
année de KEDGE Bachelor 

validation

Contrôle continu en cours de 
formation (CCF) et examen  nal au 
bout des 2 ans

Diplôme BTS Management 

Comercial Opérationnel (niveau 5)

La certi cation proposée par le 
CFA est organisée en blocs de 
compétences.

#BAC +2 #APPRENTISSAGE #PROFESSIONNALISANT #CPF

2022
Taux de réussite : 72%
Taux d’insertion : 80%

2021
Taux de réussite : 93%
Taux d’insertion : 80%

Ajaccio, Bastia, Porto-vecchio

2 ans

1350 heures

1 semaine en centre 

1 semaine en entreprise

Baccalauréat ou titre certi é de 
niveau 4.
Recrutement sur dossier et sur entretien 
individuel de motivation..

Objectifs
Le titulaire du BTS Management commerciale opérationnel a pour perspective de 
prendre la responsabilité de tout ou partie d'une unité commerciale. (magasin, su-
permarché, hypermarché, agence commreciale, site marchand...).
Dans le cadre de cette unité commerciale, il remplit les missions suivantes :

Management de l'unité commerciale : il assure l'équilibre d'exploitation et la ges-
tion des ressources humaines de l'unité commerciale qu'il anime.

Gestion de la relation avec la clientèle : au contact direct de la clientèle, il mène 
des actions pour l'attirer, l'accueillir et lui vendre les produits et/ou les services ré-
pondant à ses attentes, le  déliser.

Gestion et animation de l'offre de produits et de services : chargé des relations 
avec les fournisseurs, il veille à adapter en permanence l'offre commerciale en 
fonction de l'évolution du marché.

Recherche et exploitation de l'information nécessaire à l'activité commerciale : il 
doit ainsi exploiter en permanence les informations commerciales disponibles 
pour suivre et développer l'activité de l'unité.



Notre
ATTACHÉ COMMERCIAL

cciformationcorsicacciformationcorsicaformation-ccicorse.fr

débouchés 
professionnels
Commercial
Employé commercial
Assistant de vente
Chargé de prospection
Vendeur
Vendeur spécialisé
Téléprospecteur
Vendeur conseil
Conseiller de vente

Profil du 
candidat
Notions des techniques de 
prospection.
Notions des techniques de 
vente.
Connaissances en marketing.
Connaissances en informatique.
Adaptabilité

poursuites 
d’études

Bachelor, Licence pro

Bachelor Web et Stratégie 
Digitale

Bachelor Responsable de 
Développement Commercial 

validation

Contrôle continu tout au long de la 
formation et examen  nal au bout 
des 12 mois

Diplôme reconnu par l’état (niveau 
5) Attaché Commercial

La certi cation proposée par le 
CFA est organisée en blocs de 
compétences.

#BAC +2 #APPRENTISSAGE #PROFESSIONNALISANT #CPF

2022
Taux de réussite : 90%
Taux d’insertion : 88%

2021
Taux de réussite : 88%
Taux d’insertion : 80%

Ajaccio

1 an

441 heures

2 jours par semaine en centre et 

3 jours en entreprise

Titulaire d’un diplôme de niveau 4 et 
6 à 12 mois d’expérience professionnelle 
Ou une année d’étude post-bac.
Ou 3 années d’expérience professionnelle

Objectifs
Former des commerciaux opérationnels capables de collecter et utiliser les infor-
mations marketing pour concevoir un Plan d'Actions Commerciales, de mener des 
négociations, de prévoir, surveiller et évaluer leurs performances et susceptibles 
d'évoluer, à terme, vers des fonctions d'encadrement commercial ou vers des si-
tuations de négociation complexes (type grands comptes)..

Préparation, organisation et mise en oeuvre des
actions commerciales
Analyser le marché de son secteur commercial
Organiser son activité commerciale
S'approprier et mettre en oeuvre un plan d'action 
commercial
Recueillir et analyser des informations sur les 
prospects
Identi er les actions de prospection à mettre en 
oeuvre et structurer le plan de prospection
Mettre en oeuvre des actions de prospection
Suivre et évaluer ses actions de prospection
Intégrer la RSE dans ses pratiques

Négociation et réalisation des ventes de Négociation et réalisation des ventes de 
produits/services de son entreprises
Préparer un entretien de vente
Négocier une vente

Rédiger une proposition commerciale en lien avec 
la règlementation en vigueur
Traiter les objections
Conclure une vente

Gestion de la relation client et reporting de son
activité commerciale
Suivre la relation client
Tenir ses  chiers clients
Suivre ses ventes
Analyser et quali er son portefeuille clients
Proposer des actions de  délisation
Effectuer Le reporting de son activité commerciale



Comment
RECRUTER 
    un APPRENTI
“Un accompagnement 

personnalisé afin 
de répondre au 
mieux à votre 
recherche        ”



Notre
BTS PROFESSIONS 
IMMOBILIERES

cciformationcorsicacciformationcorsicaformation-ccicorse.fr

débouchés 
professionnels

Conseiller immobilier

Négociateur au sein d’agences 
immobilières, cabinet 
d’administration de bien

Organisme HLM, ooce notariaux, 
de sociètés de promotions

Entreprise, collectivités de 
patrimoine immobilier

Profil du 
candidat

Avoir l’esprit d’analyse
Etre rigoureux, organisé
Méthodique
Réél sens du relationnel 
eet du service

poursuites 
d’études

Licence pro immobilier

Diplôme de Niveau 6 dans le 
secteur du commerce

Responsable de 
Développement Commercial 

validation

Contrôle continu en cours de 
formation (CCF) et examen  nal au 
bout des 2 ans

Diplôme BTS professions 
immobilières

Diplôme d’état de niveau 5, 
RNCP 14922

#BAC +2 #APPRENTISSAGE #PROFESSIONNALISANT

Ajaccio

2 ans

1350 heures

2 jours / semaine en centre 

3 jours en entreprise

Baccalauréat général, Bac Pro avec 
mention ou diplôme de niveau 4 validé.
Recrutement sur dossier et sur entretien 
individuel de motivation.

Objectifs
Former des professionnels de l’immobilier dans les domaines de la gestion, de la 
transaction, et de la promotion immobilière.
Comprendre et utiliser les diverses techniques (commerciales, comptables, 
 nancières,  scales, administratives et de communication) liées au secteur de 
l’immobilier.

La tansaction immobilière,La tansaction immobilière,

La gestion immobilière (dans le cadre de la gestion de copropriété et de la gestion locative) 

La communication : Culture générale et expression / LVE / Communication 
professionnelle,

Conseil en ingénierie de l’immobilier : Droit et veille juridique / Economie et 
organisation de l’immobilier / Architecture, habitat et urbanisme, développement 
durable,

Projet d’initiative locale

NOUVEAU



Notre
GESTIONNAIRE D’UNITÉ
COMMERCIALE

cciformationcorsicacciformationcorsicaformation-ccicorse.fr

débouchés 
professionnels

Responsable de Rayon

Manager d’Univers

Manager des Ventes

Assistant directeur 
magasinmagasin

Assistant commercial

Profil du 
candidat

Avoir un esprit d’analyse et de 
synthèse
Grande adaptabilité
Sens du service et du contact 
client
Goût pour le travail d’équipe

poursuites 
d’études

Bachelor, Licence pro

Bachelor Web et Stratégie 
Digitale

Bachelor Responsable de 
Développement Commercial

Bachelor Responsable de 
Distribution Omnicanale 

validation

Contrôle continu en cours de 
formation (CCF) et examen  nal au 
bout des 2 ans

Diplôme reconnu par l’état (niveau 5) 
Gestionnaire d’Unité Commerciale

La certi cation proposée par le 
CFA est organisée en blocs de 
compétences.

#BAC +2 #APPRENTISSAGE #PROFESSIONNALISANT #CPF

2022
Taux de réussite : 61.5%

Taux d’insertion : 100% (hors PE)

2021
Taux de réussite : 65%
Taux d’insertion : 80%

Ajaccio, Bastia, Porto-vecchio

2 ans

760heures

2 jours par semaine en centre 

3 jours par semaine en entreprise

Titulaire diplôme de Niveau 4 (Bac).
Recrutement sur dossier, entretien 
de motivation, et satisfaire aux tests 
(français / mathématiques / culture 
générale)

Mettre en oeuvre les actions commerciales et 
opérations marketing du point de vente
Étudier l’offre et se positionner sur son marché
Analyser les expériences clients proposées par les 
concurrents
Repérer les tendances de consommation en émergence 
Optimiser l’expérience client au sein de la surface 
de vente
Booster les ventes par des actions de promotions 
innovantes
Renforcer l’attractivité de l’unité commerciale par 
la communication omnicanal
Préparer et mettre en œuvre une action commerciale

Conseil, Vente et Gestion de la relations clients Conseil, Vente et Gestion de la relations clients 
dans un contexte omnicanal
Analyser les caractéristiques de ses clients

Personnaliser l’accueil sur les différents canaux 
de vente
Conseiller, argumenter et vendre
Assurer le traitement des réclamations
Fidéliser ses clients

Suivi des ventes et gestion des stocks de l’unité 
commerciale
Suivre les indicateurs commerciaux et effectuer le reporting
Analyser les résultats et proposer des axes d’amélioration
Optimiser les commandes de produits
Contrôler les réceptions des produits

Collaborer à l’organisation du fonctionnement de 
l’unité commerciale et à l’animation d’équipe
Contribuer à l’organisation du travail et du plan-
ning des collaborateurs
Veiller au respect des règles d’hygiène et de sécurité
Contrôler et optimiser la réalisation des activités

Objectifs
Former aux savoir-faire permettant d'occuper immédiatement des emplois  
du commerce et de la distribution.
Préparer en 2 ans aux différents métiers du commerce, de la distribution et des 
services.

Répondre à la demande des entreprises en personnels immédiatement opérationnels Répondre à la demande des entreprises en personnels immédiatement opérationnels 
capables d'évoluer vers des fonctions d'encadrement dans les entreprises com-
merciales et de distribution : chefs de rayon, responsables des ventes, chefs de 
département, chefs de secteur, responsables de magasin, etc.



formation-ccicorse.fr

CALENDRIER
formations 2023

JANVIER   FEVRIER     MARS        AVRIL         MAI          JUIN      JUILLET      AOUT     SEPTEMBRE   DECEMBRE

    v Campus Borgo         v Campus Ajaccio    v Campus Porto-vecchio                   x En présentiel             t En distanciel        

Seule Ecole de Commerce 
en CORSE adossée 
à une Business School 
classée dans le TOP 
des Ecoles de Commerce 
en France



Notre
CHEF DE PROJET WEB STRATEGIE
MARKETING

cciformationcorsicacciformationcorsicaformation-ccicorse.fr

débouchés 
professionnels

Marketing digital et e-Business
Chef de projet web
Web marketeur
Consultant stratégie digitale
Community manager
Conception de site Web
Intégrateur web
Webdesigner

Profil du 
candidat

Aptitude à la communication
Aisance relationnelle
Rigueur, sens de l’organisation
Fibre commerciale et marketing
Goût pour les nouvelles technologies

validation

Contrôle continu en cours de formation (CCF) 
et examen  nal au bout de 1 an.

Diplôme national de niveau 6 (Bac + 3) « Chef 
de projet en marketing internet et conception 
de site « inscrit au RNCP

La certi cation proposée par le CFA est 
organisée en blocs de compétences.

#BAC +3 #APPRENTISSAGE #PROFESSIONNALISANT #CPF

2022
Taux de réussite : 50%
Taux d’insertion : 70%

2021
Taux de réussite : 50%
Taux d’insertion : 70%

Bastia

1 an

540 heures

2 jours par semaine en centre et 

3 jours en entreprise

Être titulaire d'un diplôme de Niveau 5 
(BAC +2) en rapport avec la formation : 
BTS communication, BTS NRC, BTS 
MUC, DUT LC, L2 éco-gestion,

Ou avoir minimum 3 ans d'expérience 
professionnelle.

Objectifs
Acquérir une double compétence en webmarketing et conception web. Le chef de 
projet web et stratégie digitale prend en charge la responsabilité du projet web de 
l'entreprise, avec le double objectif marketing et fonctionnel.
Il est capable d'intégrer la rigueur et les fonctionnalités techniques, en respectant 
les contraintes commerciales, tout en répondant aux attentes de l'entreprise et du client.

Web marketing et stratégie digitale
Marketing stratégique
Inbound marketing et e-business
Référencement naturel
Référencement payant
Communication online et e-pub
Community management
Rédaction web

Webdesign
Conception graphique web (Adobe CC Photoshop, 
Illustrator)
Charte graphique (logotype, charte iconogra-
phique et typographique)
Ergonomie web et UX design
Conception graphique web et maquettage
UX design & prototypage web (Adobe XD)
Responsive design

Management de projet web
Conduite de projet (méthodes classiques et mé-
thodes agiles)

Droit multimédia
Cahier des charges web
Audit de site
Communication et dynamique de groupe
Projet tutoré,

Développement web
Environnement internet
Les langages HTML 5 et CSS3
Conception de thème avec Wordpress
Intégration web avec le CMS Drupal
La programmation (JavaScript, Ajax, jQuery, PHP-MYSQL)

Quelques missions réalisables dans le cadre d'une 
alternance ou d'un stage en entreprise
Réaliser le cahier des charges, accompagner et 
piloter la réalisation d'un projet web
Concevoir et mettre en ligne un site web
Mettre en place ou optimiser la stratégie digitale 
de l'entreprise
Réaliser le webdesign d'une application ou d'un site 
web



Notre
RESPONSABLE DÉVELOPPEMENT
COMMERCIAL

cciformationcorsicacciformationcorsicaformation-ccicorse.fr

débouchés 
professionnels

Responsable commercial
Manager de clientèle
Développeur commercial
Chargé d'affaires
Technico-commercial
Responsable grands 
comptes
Responsable de centre de 
proot

Profil du 
candidat
Aptitude à la communication
Aisance relationnelle
Rigueur, sens de l’organisation 
et des responsabilités
Amabilité, adaptabilité
Diplomatie
Facilité de contact
Autonomie et esprit d’initiative

poursuites 
d’études

Mastères spécialisés

Mastère Responsable 
d’Affaire Agro-Alimentaire 

validation

Validation des Blocs de 
compétences et épreuves onales

Diplôme reconnu par l’état (niveau 
6) Responsable de Développement 
Commercial

La certiocation proposée par le 
CFA est organisée en blocs de 
compétences.

#BAC +3 #APPRENTISSAGE #PROFESSIONNALISANT #CPF

2022
Taux de réussite : 60%
Taux d’insertion : 85%

2021
Taux de réussite : 73%
Taux d’insertion : 100%

Ajaccio, Bastia, Porto-vecchio

1 an

450 heures

2 jours par semaine en centre et 

3 jours en entreprise

Titulaire d’un diplôme de niveau 5 
(BAC +2) avec de réelles aptitudes 
commerciales

Ou 3 années d’expérience profession-
nelle dans le secteur d’activité

Sur dossier et sur entretien individuel 
de motivation.

Élaborer le plan opérationnel de développement 
commercial omnicanal
Exercer une fonction de veille et anticiper les tendances
Analyser les prools et comportements de ses clients
Déonir des actions marketing et commerciales 
innovantes
Élaborer le plan d’action commercial omnicanal
Présenter un plan d’action commercial argumentéPrésenter un plan d’action commercial argumenté

Élaborer et mettre en œuvre la stratégie de pros-
pection omnicanale
Identioer les marchés et les cibles à prospecter
Construire le plan de prospection omnicanale
Préparer les actions de prospection
Conduire des entretiens de prospection
Analyser les résultats de prospection

Construire et négocier une offre commerciale
Diagnostiquer les besoins du client
Construire et chiffrer une offre adaptée
Argumenter son offre commerciale
Élaborer une stratégie de négociation
Conduire une négociation commerciale
Contractualiser la vente
Évaluer le processus de négociation

Manager l’activité commerciale en mode projet
Travailler en mode projet
Organiser et mobiliser une équipe projet
Coordonner et animer l’équipe du projet commercial
Évaluer la performance des actions commerciales

Objectifs
Le Responsable en Développement Commercial pilote les actions commerciales 
d’une équipe, mène en autonomie des négociations avec les clients importants, 
manage le développement commercial de son activité, participe à l’élaboration de 
la stratégie commerciale de son entreprise et gère les projets commerciaux.



Élaborer le plan opérationnel de développement 
commercial omnicanal

Exercer une fonction de veille et anticiper les tendances
Analyser les prools et comportements de ses clients
Déonir des actions marketing et commerciales 
innovantes 
Élaborer le plan d’action commercial omnicanal
Présenter un PAC.Présenter un PAC.

Piloter l’activité d’une unité commerciale sur ses 
canaux physiques et digitaux

Vérioer l’application des règles et normes QHSE/ERP
Gérer et suivre son offre omnicanale
Optimiser ses stocks
Gérer la relation fournisseur dans un cadre RSE
Piloter des actions commerciales phygitales Piloter des actions commerciales phygitales 
innovantes
Garantir une expérience client de qualité
Analyser ses résultats et en assurer le reporting

Manager les équipes de l’unité commerciale dans 
un contexte de vente omnicanal

Anticiper les besoins en personnel et participer au 
recrutement.
Planioer, organiser et adapter le travail de son équipe
Encadrer et animer son équipe.
Accompagner et développer les compétences de Accompagner et développer les compétences de 
son équipe.

Notre
RESPONSABLE DISTRIBUTION
OMNICANALE

débouchés 
professionnels

Chef de rayon
Manager de rayon
Manager adjoint et 
responsable de boutique
Chef de secteur
Chef de produit
Responsable d’univers
Chef de département

Profil du 
candidat

Aptitude à la communication
Aisance relationnelle
Rigueur, sens de l’organisation 
et des responsabilités
Autonomie et esprit d’initiative

poursuites 
d’études

Master spécialisé.

Master Responsable d’Affaire 
Agro-Alimentaire sur le 
campus de Bastia.

validation

Validation des blocs de 
compétences / épreuves onales.

Diplôme reconnu par l’état (niveau 
6) Responsable Distribution 
Omnicanale.

La certiocation proposée par le 
CFA est organisée en blocs de 
compétences.

#BAC +3 #APPRENTISSAGE #PROFESSIONNALISANT #CPF

Ajaccio, Bastia, Porto-vecchio

1 an

450 heures

1 jour en centre

3 jours entreprise

Titulaire d’un diplôme de niveau 5 
(BAC +2), dans les domaines de la 
vente/commerce/distribution
Ou justioer d’un diplôme niveau 5 (III) 
ou BAC +2 validé dans tout autre domaine 
et justioer d’une expérience minimale de 
6 mois en vente/commerce/distribution
Ou justioer de 3 années d’expérience pro-Ou justioer de 3 années d’expérience pro-
fessionnelle dans le secteur d’activité 
vente/commerce/distribution

Objectifs
À l’issue de la formation, le (la) candidat(e) est en capacité de : Déonir la stratégie du magasin
Développer la performance économique du magasin en collaboration avec ses équipes
Coordonner l’animation commerciale
Superviser l’exploitation

cciformationcorsicacciformationcorsicaformation-ccicorse.fr



Recrutement et intégration des salariés dans l’unité 
/ entreprise
Identiication et analyse des besoins en recrutement
Sélection et mise en œuvre des actions de sour-
cing de candidat
Valorisation de la marque employeur
Sélection des candidats
Mise en œuvre du parcours d’intégration et de ses 
outils

Gestion des parcours professionnels et développement 
des compétences des salariés de l’unité/ entreprise
Elaboration et gestion du plan de développement 
des compétences et de son budget

Sélection des prestataires des actions de formation
Suivi et d’évaluation des actions et des outils de 
gestion
Conseils aux salariés sur leur évolution profes-
sionnelle

Pilotage de la gestion administrative du personnel 
et de la paie de l’unité/ entreprise
Veille législative et réglementaires
Suivi des dossiers individuels administratifs des 
salariés
Pilotage de la paie et des déclarations et cotisa-
tions sociales réglementaires.

Organisation du dialogue social et du maintien / 
amélioration de la qualité de vie au travail

Notre
BACHELOR CHARGÉ  
DES RESSOURCES HUMAINES

cciformationcorsicacciformationcorsicaformation-ccicorse.fr

débouchés 
professionnels

Responsable Ressources 
  Humaines

Responsable adjoint aux  
  Ressources humaines

Responsable de site RH

Responsable de projet RH

Chargé de projet RH

Profil du 
candidat
Bonne expression orale et 
  écrite 
Aisance informatique et   
  numérique 
Rigueur, organisation, 
  méthode 
Capacités d’analyse et de 
  synthèse 
Polyvalence, curiosité 

poursuites 
d’études

Master Ressources Humaines
 

validation

Certiicateur SUP de V - CCI Paris 
Ile-de-France Education 

Diplôme Bachelor Chargé des 
Ressources Humaines

Validation d’épreuves 
certiicatives auxquelles s’ajoute la 
validation d’un dossie professionnel 
en lien avec la mission en 
entreprise.

#BAC +3 #APPRENTISSAGE #PROFESSIONNALISANT #CPF

Ajaccio

1 an

520 heures

2 jours par semaine en centre

Titulaire d’un diplôme de niveau 5 validé 
(Bac+2)
Ou d’un titre ou diplôme de niveau 5 non 
validé et une année d’expérience 
professionnelle 
Ou d’un titre ou diplôme de niveau 4 et 3 
années d’expérience professionnelle dans 
un domaine en lien avec les RH.

Objectifs
Permettre à de futurs collaborateurs d’acquérir de solides bases dans les domaines du 
recrutement et du développement des ressources humaines. Ils accentueront leurs 
compétences relationnelles et commerciales et approfondiront leurs connaissances 
des métiers, de ses exigences et de la législation applicable. 
A l’issue de la formation, les diplômés sont capables de cerner avec précision la de-A l’issue de la formation, les diplômés sont capables de cerner avec précision la de-
mande du client interne ou externe, de rechercher des candidats, d’évaluer leur poten-
tiel et de lui proposer des proils adéquats. Enin, il gère le dossier administratif des 
collaborateurs recrutés, leur propose un parcours d’intégration et de développement 
des compétences répondant aux attentes des collaborateurs et de l’employeur.

NOUVEAU



formation-ccicorse.fr

 v v Vendeur Conseil Omnicanal P.3

v BTS Gestion Pme-Pmi P.4

v BTS Management Commercial opérationnel .P.5

v Attaché Commercial P.6

v Assistant Manager Loisirs et Hôtellerie RestaurationP.7

v Gestionnaire d’Unité CommercialeP.8

vv Chef de Projet Web Stratégie MarketingP.9

v Responsable Développement CommercialP.10

v Responsable Distribution OmnicanalP.11

v Responsable Centre de proot Tourisme, Hôtellerie
Restauration P.12

v Responsable d’Affaires Secteur Alimentaire P.13

v Manager Entrepreneurial de Projet Numérique
et Stratégie DigitaleP.14

JANVIER   FEVRIER     MARS        AVRIL         MAI          JUIN      JUILLET      AOUT     SEPTEMBRE   DECEMBREJANVIER   FEVRIER     MARS        AVRIL         MAI          JUIN      JUILLET      AOUT     SEPTEMBRE   DECEMBREJANVIER   FEVRIER     MARS        AVRIL         MAI          JUIN      JUILLET      AOUT     SEPTEMBRE   DECEMBREJANVIER   FEVRIER     MARS        AVRIL         MAI          JUIN      JUILLET      AOUT     SEPTEMBRE   DECEMBRE

    v Campus Borgo         v Campus Ajaccio    v Campus Porto-vecchio                   x En présentiel             t En distanciel        

 v v Vendeur Conseil Omnicanal P.3

v BTS Gestion Pme-Pmi P.4

v BTS Management Commercial opérationnel .P.5

v Attaché Commercial P.6

v Assistant Manager Loisirs et Hôtellerie RestaurationP.7

v Gestionnaire d’Unité CommercialeP.8

vv Chef de Projet Web Stratégie MarketingP.9

v Responsable Développement CommercialP.10

v Responsable Distribution OmnicanalP.11

v Responsable Centre de proot Tourisme, Hôtellerie
Restauration P.12

v Responsable d’Affaires Secteur Alimentaire P.13

v Manager Entrepreneurial de Projet Numérique
et Stratégie DigitaleP.14et Stratégie DigitaleP.14

JANVIER   FEVRIER     MARS        AVRIL         MAI          JUIN      JUILLET      AOUT     SEPTEMBRE   DECEMBREJANVIER   FEVRIER     MARS        AVRIL         MAI          JUIN      JUILLET      AOUT     SEPTEMBRE   DECEMBREJANVIER   FEVRIER     MARS        AVRIL         MAI          JUIN      JUILLET      AOUT     SEPTEMBRE   DECEMBREJANVIER   FEVRIER     MARS        AVRIL         MAI          JUIN      JUILLET      AOUT     SEPTEMBRE   DECEMBREJANVIER   FEVRIER     MARS        AVRIL         MAI          JUIN      JUILLET      AOUT     SEPTEMBRE   DECEMBRE

    v Campus Borgo         v Campus Ajaccio    v Campus Porto-vecchio                   x En présentiel             t En distanciel        

 alumni

Un réseau des anciens
notre réseau ECM Corsica Alumni se com-
pose d’anciens étudiants et diplômés de 
notre école. 

Un service alumni, en étroite collaboration 
avec le service relations entreprises, est in-
tégralement dédié à l’animation de notre 
réseau : aaerworks, événements et rencon-
tres sont organisés afin de préserver cohé-
sion et solidarité au sein de notre large 
réseau international.

        cciformationcorsica.datalumni.com



Notre
RESPONSABLE D’AFFAIRES
SECTEUR ALIMENTAIRE

cciformationcorsicacciformationcorsicaformation-ccicorse.fr

débouchés 
professionnels
Direction marketing et commerciale
Direction d'agence commerciale
Direction régionale des ventes
Chef des ventes
Responsable d'enseigne
Chef de produit, category-manager
Direction des achats
Responsable import-export
Cadre du commerce et de la distribution.

Profil du 
candidat
Autonomie, esprit d’initiative
Sens des responsabilités.
Organisation, rigueur.
Esprit d’équipe.

validation

Contrôle continu en cours de formation (CCF) 
et examen  nal au bout des 2 ans

Diplôme reconnu par l’état (niveau 6) 
Responsable d'Affaires Agroalimentaire

La certi cation proposée par le CFA est 
organisée en blocs de compétences.

#BAC +5 #APPRENTISSAGE #PROFESSIONNALISANT #CPF

2022
Taux de réussite : 90%
Taux d’insertion : 88%

2021
Taux de réussite : 88%
Taux d’insertion : 80%

Ajaccio

2 ans

980 heures

2 jours par semaine en centre et 

3 jours en entreprise

Titulaire d’un Niveau 6 validé en rapport 
avec la formation, Bachelor et Licence 
Pro Commerce, gestion, L3 éco-gestion
Ou 3 années d’expérience professionnelle
Recrutement sur dossier, satisfaire au 
test TAGE MAGE

Objectifs
Former des cadres de haut niveau immédiatement opérationnels ayant acquis une 
compétence « produit » spéci que et une parfaite maîtrise du management d'af-
faires dans les secteur alimentaire et la Grande Distribution.
Le responsable d'affaires secteur alimentaire assure les 4 grandes activités sui-Le responsable d'affaires secteur alimentaire assure les 4 grandes activités sui-
vantes : Détecte les opportunités d'affaires, assure le meilleur positionnement 
marketing et commercial en termes d'offres de produits/services, manage et 
forme ses équipes, dirige une business-unit, un centre de pro t ou une PME dans 
le secteur alimentaire ou de distribution.

Démarche produit
Projet " l rouge" piloté tout au long de l'année ayant 
pour  nalité la création et la présentation devant un 
grand jury d'un produit alimentaire innovant.

Langues et expressions
Langues appliquées au commerce et à la gestion Langues appliquées au commerce et à la gestion 
d'entreprise.
Anglais appliqué
Autoformation langues

Management d'entreprise
Gestion des ressources humaines
Stratégie

Marketing agroalimentaire
Marketing stratégique
Marketing opérationnel

Droit, gestion,  nance

Pilotage & développement agro-industriel
Techniques et process
Conception d'un produit alimentaireConception d'un produit alimentaire

Mise en situation opérationnelle
Circuits alternatifs de distribution
Statut alternant
Mission unique dans l'entreprise accueillante
Techniques et process, conception d'un produit 
alimentaire



Notre
MANAGER ENTREPRENEURIAL DE PROJET 
NUMÉRIQUE ET STRATÉGIE DIGITALE

cciformationcorsicacciformationcorsicaformation-ccicorse.fr

Profil du candidat
Aptitude à la communication
Aisance relationnelle
Rigueur, sens de l’organisation
Fibre commerciale et marketing
Goût pour les nouvelles technologies

validation

Contrôle continu en cours de formation (CCF) et examen 
 nal au bout des 2 ans

Validation titre professionnel RNCP Manager 
Entrepreneurial de Projet - Numérique et Stratégie Digitale 
(niveau 7)

La certi cation proposée par le CFA est organisée en blocs 
de compétences.

#BAC +5 #APPRENTISSAGE #PROFESSIONNALISANT #CPF

2022
Taux de réussite : 60%
Taux d’insertion : 85%

2021
Taux de réussite : 73%
Taux d’insertion : 100%

Bastia,

2 ans

1120 heures

4 jours tous les 15 jours

Détenteur d'un diplôme ou d'un titre 
professionnel équivalent d'un niveau 6.
Une expérience et/ou une formation 
dans le digital sont conseillées.
Sur dossier et sur entretien individuel 
de motivation.

Objectifs
Créer, développer et gérer une start-up s'apprend. La transformation digitale a vu naître de nou-
velles formes d'entreprises et d'organisations telles que des start-up, porteuses de capacités 
d'innovation intenses.La formation Manager-e entrepreneurial-e de projet numérique et straté-
gie digitale permet aux étudiant-es de concevoir et de piloter un projet complexe, en associant 
les dimensions de management,  nance, marketing, communication et technologie.
Avec en ligne de mire, à la  n de leur formation, la possibilité de créer ou de rejoindre une 
start-up ou encore d'intégrer un grand groupe développant une stratégie digitale.

Élaborer un projet d'entrepreneuriat numérique
Durant leurs deux années de formation, les étudiant-es 
apprennent à établir le business plan complet du 
projet en utilisant des outils de marketing straté-
gique et du lean start-up (BMC, customer develop-
ment, etc.) en prévoyant son plan  nancier prévisionnel, 
l'organisation et les statuts de la future entreprise 
ainsi que la protection de la propriété industrielle.

Concevoir un cahier des charges fonctionnel pour 
un projet numérique
En décrivant les besoins fonctionnels du projet, en 
identi ant les risques, en organisant les différentes 
phases de construction du projet puis de détailler 
les besoins techniques et en modélisant la solution 
(UML) a n de piloter le travail des développeurs et 
des développeuses dans le cadre de méthodologies 
Agile.

S'inscrire dans une démarche UX design
Il s'agit de concevoir l'expérience utilisateur/utili-
satrice et les prototypes de la solution en utilisant 
les outils de la conception centrée utilisateur/utili-
satrice (persona, diagramme d'alignement, cus-
tomer journey mapping, wireframes, tests utilisa-
teurs) et la démarche UX design.

Élaborer une stratégie de communication et de 
lancement d'un projet
Que ce soit le plan digital (SEO, SEM, SMO) ou en 
ooine (événementiel, media planning, etc.).

Réaliser des études et rapports en intelligence 
économique et stratégie
Il s'agira ici pour les étudiant-es d'acquérir des Il s'agira ici pour les étudiant-es d'acquérir des 
compétences en veille et intelligence écono-
miques ainsi qu'en capacité de synthèse rédac-
tionnelle a n de nourrir des choix stratégiques 
pour l'entreprise.
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se former, solliciter,
s’informer, partager, 
recruter, participer
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“ J’ai commencé par un baccalauréat littéraire. Au début du lycée, je ne savais pas vraiment 
vers quel secteur professionnel j'allais me tourner. Un jour, je suis tombée sur une publicité 
sur internet d’une école de commerce. Ça m'a ouvert les yeux. J'avais trouvé ma voie : le 
commerce, le marketing et la vente. Finalement, c’était évident, mon grand-père à une 
entreprise familiale, dans laquelle j’ai grandi, alors pourquoi pas monter la mienne ? 
J’ai donc intégré Kedge en 2017. En deuxième année, je suis partie à l’étanger pour un J’ai donc intégré Kedge en 2017. En deuxième année, je suis partie à l’étanger pour un 
stage international en Floride, à Miami. Ensuite, en troisième année, j’ai fait une alternance 
en banque au Crédit Agricole. Je savais que je ne resterais pas, mais c’était important 
d’avoir une expérience pour la suite de mon parcours. À la fin de mon diplôme en 2020, j’ai 
commencé les démarches pour monter mon entreprise. À cause du Covid, elle s’est créée 
officiellement en 2021. J’ai trouvé par la suite, mes associés et les investisseurs. 
C'est le début de Nookorp. 

Ils
TÉMOIGNENT  

Estelle Lacombe
Co-fondatrice de GEO NOOKORP
           

Je sors d'un Bts design de produits et d'une licence en arts et je suis actuellement en 

en formation Bachelor Chef de Projet Web Stratégie Marketing en Alternance dans 

l’entreprise Medef de Corse.  Suite à mon parcours dans le graphisme et le design il me 

manquait des compétences pour le marché du travail dans le digital et dans le marketing 

stratégique . Ce bachelor correspondait complètement a mis attentes. 

Pour le cou, mon entreprise n'avait pas de secteur dans la communication et dans le

digital, et grâce à mon Alternance école, entreprise,  j'ai apporté ce côté de création digital, et grâce à mon Alternance école, entreprise,  j'ai apporté ce côté de création 

contenu et mise à jour de leur site ainsi que la création de leur plateforme par rapport à 

l'emploi, c'est ce qui leur manquait énormément et je suis venu leur apporter ce côté 

créations nouvelles idées et surtout le digital

“
Marie Dantan
Web Master MEDEF de Corse
           

J’ai commencé mon cursus avec un Bac S, Je me suis orienté par la siute vers une école 

de commerce à l’institut consulaire. C’est là que je me suis rendu compte que le commerce 

était fait pour moi. J’ai donc enchaîné sur une licence et un master en alternance. 

Je suis resté dans l’entreprise dans laquelle j’ai réalisé mon alternance. 

Bien que j’ai toujours baigné dans ce milieu de par mon papa qui était un grand commercial, 

je n’avais aucune notion théorique. C’est à l’Ecole de Commerce et de Management Corsica je n’avais aucune notion théorique. C’est à l’Ecole de Commerce et de Management Corsica 

que j’ai appris les bases de mon métier. Elle m’a beaucoup apporté en techniques de vente, 

en comptabilité, en droit. 

“
Robin Antoni

Directeur commercial
           



S’inscrire en ligne

                                       ::: Scan Qr code       



Des salles de cours équipées des dernières technologies numériques pour apprendre, 
échanger et créer  ( tableaux numériques, tablettes, systèmes de visioconférence, écran 
tactiles ...) 

La vie sur

NOS CAMPUS
Des Campus nouvelle génération 
           Les locaux ont été aménagés pour proposer une nouvelle approche de 
l'enseignement d'excellence : celle d'un architecte de compétences qui immerge 
ses étudiants et partenaires dans un ecosystème de qualité

rdes espaces detente 

rdes espaces verts
          (Terrain de boules, golf practice, relax) 

rcafeteria 

rbde
          (Bureau Des Elèves)

ESPACES CO-WORKING



les
Rendez-vous

du campus

nos 
Séminaires 

d’intégrationS

le 
Bureau 

des élèves

les
jobs

dating

1
2

3

4

Pour accueillir nos 100 nouveaux étudiants,
chaque année un séminiare d’intégration est organisé autours de 
différentes activités : ludiques, professionnelles et festives..
BUSINESS GAME par équipe, ...

A l’heure des mutations organisationnelles, climatiques et numérique, 
les RDV du Campus sont incontournables pour échanger sur leurs impacts 
dans le Management de la TPE et PME.
En 2022 et 2023, nous avons parlé de climat, place des femmes dans 
l’entreprise, alimentation durable, entrepreneuriat.

Il est le maillon indispensable de l’animation sur les Campus mais 
également hors Campus.
Au contact direct des étudiants, son rôle est de proposer un programme 
évènementiel tout au long de l’année.

Vous recherchez un contrat pour votre alternance, l’ECM Corsica de par sa 
proximité avec les entreprises propose une à deux fois par an un 
JOB DATING avec des entreprises qui recrutent.
Un bon moyen de se rassurer et de choisir notre CFA.



Vous
ACCOMPAGNER

r
    Pôle Expérience étudiants

Favoriser l’accès aux services

r

Favoriser 
l’engagement des 

étudiants
Bureau Des Etudiants

Animation

Pro.act

Evènementiels

r
Pôle Scolarité

Admissions

Informations

Suivi administtratif

           

Favoriser 
votre intégation

r
Pôle Relations entreprises

Logement
Mobilités

Santé, social

Favoriser l’insertion professionnelle

formation-ccicorse.frj
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cciformationcorsica                     @campusccicorse                    cci formation corsica                     ecolemanagementcorsica

-Borgo
Lieu dit strada vecchia

20290 BORGO

04 95 30 00 00
formation@ccihc.fr

-Porto-Vecchio
Avenue de Bastia

20137 PORTO-VECCHIO

09 72 72 39 36
formation@sudcorse.cci.fr

-Ajaccio
Route du ricanto
20090 AJACCIO

04 95 20 10 46
formation@sudcorse.cci.fr

sur le territoire


