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Le mot de la Direction

Adrien
GOUVIER

Directeur Général
Groupe EURIDIS

<, ‘i Euridis Business School

Commerce - Vente - Négociation

Be Smart, Be pro !

Référence dans le domaine de la formation commerciale,
avec une expertise reconnue dans les secteurs du
numérique et des hautes technologies, choisir la VAE chez
Euridis, c'est bénéficier : ‘

e d'un accompagnement personnalisé avec une | 6

équipe pédagogique expérimentée, J . »’ \
e de programmes adaptés & vos besoins : ! :
e d'une reconnaissance professionnelle grce a des

titres reconnus par les entreprises et les institutions, Lucie CALDERIN

renforcant ainsi votre crédibilité sur le marché du . . L,
travail. Directrice Generale

Adjointe
Alors, Prét.e.s a vivre I'aventure Euridis ¢ Groupe EURIDIS
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1. Once upon a fime
Euridis
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SCHOOL C’eSf: Commerce - Vente - Négociation

EURIDIS BS s’est développée en réponse a cette pénurie de commerciaux,
notamment dans la Tech
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SCHOOL C’eSi : Commerce - Vente - Négociation

30 ans d’existence

GROUPE EUREKA EDUCATION é}

DANS LE TOP 3 DE LA FORMATION EN FRANCE

SPECIALISE DANS LES METIERS PORTEURS Eureka
TONCATION

PARIS LYON AIX-MARSEILLE NANTES LILLE TOULOUSE BORDEAUX MONTPELLIER
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2. Préparer la VAE chez
EURIDIS




Procédure de
positionnement et

d’'accompagnement

ridis Business School

LOITHMISICK gociatiorn
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Chaqgue parcours de Validation des
Acquis de I'Expérience (VAE) est
unique. C'est pourquoi nous offrons
un accompagnement sur mesure,
centré sur vos besoins et vos objectifs
professionnels. Notre équipe vous
guide pas a pas d chaque étape de
votre démarche

Je oonstitie
mon dossier

m’
ce recevabilte ‘

Jo valide i
mon dossier
s 4 un entrefen
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Je m pforme
s mon projet VAE

Je constitue

mon Cosser
de validation
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ETAPE 1

ETAPE 2

-

Entretien de
positionnement pour
vous informer sur le
projet et étudier la
recevabilité de votre
demande

Constitution du dossier
de recevabilité. Votre
référent communique
tous les éléments
nécessaires A la
constitution du dossier
(livret 1) ainsi que les
pieces avant envoi en
commission de
recevabilité

Examen du livret 1 par
la commission qui
formulera une réponse
sous 8 jours & &
compter de la date
de réception

ETAPE 3

En cas d’'avis
favorable a la
recevabilité, vous
recevez le modéle de
livret 2 pour préparer
votre dossier de
validation

Accompagnement
au livret 2 : vous
pouvez souscrire d
I'accompagnement
de 21h pour la
préparation et le suivi
avec votre référent
(présentiel +
elearning)

ETAPE 4

Vous présentez votre
dossier & un jury
composé d'un

professionnel
expérimenté dans le
domaine du diplébme
visé (formateur) et
d'un membre de la
direction de I'école

ETAPE 5

Vous validez
totalement ou
partiellement les blocs
compétences du titre
visé lors de la
présentation orale.
En cas de réussite,
VOus recevez votre
attestation de réussite
et votre parchemin.
En cas de validation
partielle, vous pourrez
VOUS inscrire aux
formations permettant
de valider les blocs
non acquis
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pédagogiques

Une pédagogie pratique,
active et participative

Devenir

ACTEUR de sa
formation !

Des intervenants professionnels, experts de leur secteur, qui vous
apportent une réelle expertise métier !
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commencement “ Eund:s Busmess School BOOSTEZ

L K Jociatior VOTRE
PERSONAL

était le pitch ! BRANDING

(il Tube

Simon Sinek (auteur, conférencier)
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était le pitch !

ETAPE 1 : WHY PARTAGER UNE VISION

EXPOSER UNCONSTAT
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BOOSTEZ
VOTRE
PERSONAL
BRANDING



https://docs.google.com/file/d/1zhQNaX-S0OAhy7PIX_I5ruOLyBcBzM90/preview

Une équipe
pour vous
accompagner

A‘Q o : .
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3. Une Team
professionnelle pour
VOUs encadrer




Une équipe
pour VOUS Commerce - Vente - Négociation
accompagner

<, ‘i Euridis Business School

LA DIRECTION

¢
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Adrien GOUVIER

Directeur Général
EURIDIS
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NATIONAUX

REFERENTES Handicap, Mobilité Internationale, et Sociale

Audrey MARTINS Ailsa CHAZAUX Mathilde DELABRE
Campus de Paris Campus de Lyon Campus de Lille
Référente Handicap Référente mobilité internationale Référente Sociale
07.61.45.31.80 04.81.91.68.38 06.59.73.07.21

audrey.martins@euridis.net a.chazaux@euridis.net m.delabre@euridis.net
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de I'équipe

REFERENTE HANDICAP : son réle

SO0 @

o S'informer sur le handicap et sensibiliser
o Proposer des aménagements spécifiques
o Accompagner individuellement les apprentis en situation de handicap
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Pratiques

Accéder au campus

Gare Saint Lazare ou Gare du Nord

Ligne 13, arrét LIEGE

Bus 21, arrét Liege ou Bus 74, arrét Blanche



INFOS i“ Euridis Business School
nte - Négo

Commerce - Ve Négociatior

Pratiques

Se restaurer sur le campus

&

Fontaine d eau a
disposifion des Micro-ondes en libre
étudiants & des service
intervenants

Espace cafétéria
disponible dans
chaqgue campus
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Pratiques

Pré-requis

s @
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e Un ordinateur avec caméra est
indispensable
e Un accesinternet est nécessaire

m h(‘.\
Q0 V
%

K {
- ®+0




A‘Q o 5 .
(‘\ Euridis Business School
Commerce - Vente - Négociatior

4. Un dispositif disponible
sur nos deux titres RNCP




Bachelor e
Chargé d’ Affaires (‘§ Euridis Business School

en Hautes
Technologies

Bachelor CAHT

(acces apres un BAC+2)

Bachelor
Chargé d’'Affaires
en Hautes Technologies

(niveau 6 - bac +3)

. o: % rrance
\e' Titre ﬁ] ;:??: compéteﬂces

meicevr RS "
BACHELOR e

--------- -
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en Hautes
Technologies
Comprehension ef analyse Quverture, investigation
de son écosystéme : / :
secteur des hautes et reformulation du
besoin client

tfechnologies et
fonctionnement des
entreprises

BLOC 1
BLOC 3

BLOC 2

Structuration, soutenance et
négociation d'une offre
avec proposition de valeur

Détection et
développement des

opportunités d'affaires
MEILLEUR

BACHELOR

GME (BT

Titre certifié Niveau 6 - Bac +3
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en Hautes
Technologies

Mastere
Ingenieur d’ Affaires
en Hautes Technologies

(niveau 7 - bac +5)

Fu

MEILLEUR Titre 9. 493 FRANCE

MASTER W S nmtences
. - . ".-,.v ol enregishiée sy RNCP

o Catad




Mastere —n
Ingénieur d’ Affaires

5

MEILLEUR
MASTER

[
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en Hautes

Technologies

Elaborer et négocier une

Analyser son écosysteme
technologique

Développer des
opportunités d'affaires

solution

a haute valeur gjoutée

dans le secteur des hautes

BLOC 1 BLOC 3

O S

ploc2 BLOC 4

Piloter un plan
stratégique dans le

Analyser le besoin client

sur une vente complexe
en hautes technologies

cadre d’un projet

Titre certifié Niveau 7 - Bac +5

technologies

BLOC 5

O

wmemoire

BLOC 6

Manager les projets en intégrant les
aspects techniques, financiers, et

humains dans un contexte national
ou international
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LE E-LEARNING

Objectifs
Parcours

Montée en compétence des recommandé : Quiz d’'auto évaluation
etudiants IT, vente

Apport de connaissances
théoriques nécessaires a la

formation
Ressources

P ' & tai Compétences
Présentiel dédié & la pratique : (el Epe? 2llfzs complémentaires
mises en situation, ateliers, jeux non obligatoires

de réles et business game




‘\ Eund:s Busmess School
IMMece gociatior

MODALITES DE VALIDATION DE LA VAE

Soutenance orale
LIVRET 2 Obtention du titre

Suite avis favorable
du jury de délivrance
des titres

Complété et pourvu d’

+ Moyenne de 10/20
éléments de preuve

minimum
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5. La qualite




<, ‘i Euridis Business School

Commerce - Vente - Négociation

AMELIORATION CONTINUE

Enquéte de satisfaction Espace Amélioration
continue

Une enquéte de satisfaction Les parficipants onf acces
est adressée aprés la + ur:jespc;ce de rfecEllcljmohoTns -
soutenance afin de mettre ans Hangout. tlles sont |
en place les actions ensuite étudiées avant mise
correctives en place d'un plan
d'action







