BTS Négociation et Digitalisation
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Méthodes pédagogiques

> Des retours d’expérience professionnelle > Des mises en situation pratiques
> Des travaux collaboratifs > Des temps de travail en autonomie
> Des apports théoriques

Débouchés

Vendeur Assistant responsable e-commerce Chargé(e) de clientéle

Poursuites d’étude

Bac+3 Marketing Bac+3 Commerce Bac+3 Management

Modalités d’evaluation

Les modalités d’évaluation sont décrites dans les annexes de l'arrété relatif au dipléme & I'évaluation
(voir notamment le réglement d’examen et les définitions d'épreuves).
Elles s’organisent différemment en fonction des compétences évaluées notamment a travers des mises en situation.
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Conditions d,admiSSion Admission sur dossier et entretien de motivation
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BTS Négociation et Digitalisation
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Durée de la Période de la formation

i . d’alternance
formation formation . 100 % alternance et
, s 2 jours en cours et 3 .
2 ans d’octobre a juin . . gratuite pour

jours en entreprise lalternant
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Code formation

] . ROME : FORMACODE:
RNCP: RNCP38368 NSF: 312 D1401/D1406/D1501/M1703/M1704 34040/34561/34076

Réferent handicap et mobilité
M. MERAD

Accessibilité SPH

Les formations sont accessibles aux
personnes en situation de handicap.
Chaque situation fait l'objet d'une étude
individuelle afin de proposer les
aménagements adaptés lorsque cela est
nécessaire.

. 0756801421 B hmerad@sph-lyon.com

Ce dipléme national de niveau 5 (Bac+2) est délivré par le ministére chargé de I'enseignement supérieur et de la recherche. Il confére 120 crédits ECTS.
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