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BACHELOR RESPONSABLE —
DEVELOPPEMENT COMMERCIAL

Code fiche : 36395 Certificateur : CCl France Echéance : 25/04/2025 Référentiel : RNCP36395 Habilitation : Former et organiser |'évaluation

BAC +3 W APPRENTISSAGE [ TEMPS PLEIN

-

@ - Titulaire d’un diplébme de niveau
5 avec de réelles aptitudes com-

merciales
- Ou 3 années d’expérience pro-
fessionnelle dans le secteur d'ac-
tivité
- Sur dossier et sur entretien indi-
viduel de motivation

’E_)' - 3 jours en entreprise
- 2 jours par semaine en centre

@ -Tan

- 450 heures

@ - Bastia

- Ajaccio

VALIDATION

- Validation des blocs de compé-
tences et épreuves finales

- Dipléme reconnu par I'Etat (ni-
veau 6) Responsable de Dévelop-
pement Commercial

- La certification proposée par le
CFA est organisée en blocs de
compétences

POURSUITE D’ETUDES

- Mastere Spécialisé

Objectifs

RNCP
NIVEAU 6 ;
RECONNU PAR L'ETAT

Le responsable en développement commercial pilote les actions commerciales d'une équipe,
mene en autonomie des négociations avec les clients importants, manage le développement
commercial de son activité, participe a |'élaboration de la stratégie commerciale de son entre-

prise et gére les projets commerciaux.

Elaborer le plan opérationnel de développe-
ment commercial omnicanal

- Exercer une fonction de veille et anticiper les
tendances

- Analyser les profils et comportements de ses
clients

- Définir des actions marketing et commercial
omnicanal

- Présenter un plan d'action commercial argu-
menté

Elaborer et mettre en ceuvre la stratégie de
prospection omnicanale

- Identifier les marchés et les cibles a prospec-
ter

- Construire le plan de prospection omnicanale
- Préparer les actions de prospection

- Conduire des entretiens de prospection

- Analyser les résultats de prospection

PROFIL DU CANDIDAT

- Aisance relationnelle

- Rigueur, sens de |'organisation et

des responsabilités

- Amabilité, adaptabilité
- Diplomatie

- Facilité de contact

- Aptitude a la communication

Construire et négocier une offre commer-
ciale

- Diagnostiquer les besoins du client

- Construire et chiffrer une offre adaptée

- Argumenter son offre commerciale

- Elaborer une stratégie de négociation

- Conduire une négociation commerciale

- Contractualiser la vente

- Evaluer le processus de négociation

Manager I'activité commerciale en mode
projet

- Travailler en mode projet

- Organiser et mobiliser une équipe projet

- Coordonner et animer |'équipe du projet
commercial

- Evaluer la performance des actions commer-
ciales

DEBOUCHES PROFESSIONNELS

- Responsable commercial

- Manager de clientele

- Développeur commercial

- Chargé d'affaires

- Technico-commerecial

- Responsable grands comptes

- Responsable de centre de profit

- Autonomie et esprit d'initiative
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