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Certification professionnelle « Responsable du Développement

Commercial » (en alternance)

Sous statut apprenti ou de contrat de professionnalisation

SAS FORMATION PLUS MEDITERRANEE au capital de 15 000 € • Siret 81456842400018
32 boulevard Jean Bourrat - 66000 Perpignan • www.formationplus.org

06 14 42 38 31 • 06 13 53 65 66 • 04 68 34 84 61 contact@formationplus.org

Les objectifs : 
Se former au métier de responsable du développement commercial1.

« Le titulaire de la certification a pour objectif de piloter les actions
commerciales d’une entreprise, de veiller à adapter en permanence l’offre
commerciale en fonction de l’évolution du marché et de mener des
négociations commerciales complexes et/ou grands comptes. »

Public : 
Tout public
« Centre de formation accessible au public en situation de handicap »

Pré-requis :
La formation est ouverte aux candidats titulaires d’un diplôme bac+2 ou
disposant d’une expérience professionnelle de 2 ans minimum dans le
domaine

Délais d’accès :
L’entrée en formation se fait dans la période de mi-juillet à fin octobre, afin de
conserver une durée de formation standard.
Le début des cours a habituellement lieu mi-juillet.
L’entrée en formation peut être postérieure à la signature du contrat dans la
limite d’une durée de 3 mois

Lieu de la formation : 
Formation Plus Méditerranée

Tarif : 
Aucun frais de scolarité
Financé par les OPCO

Formateur : 
Professionnel confirmé dans l’exercice de ses fonctions

Durée de la formation : 
480heures d’enseignement

Méthodologie et moyens pédagogiques : 
Cours théorique et pratique en salle de cours et ateliers professionnels

Suivi et évaluation :
Validation par bloc de compétences.
Epreuves finales.
« L’attribution de la certification est décidée par le jury du certificateur
sur proposition du centre de préparation. Le cursus est sanctionné par
la certification professionnelle de « Responsable du Développement
Commercial » enregistré au RNCP au niveau 6 (Ex Niv II) sous l’autorité
de IMCP (Code 310 - JO du 3 mars2017) »

Délais de réponse :
48 heures
Contact : Caroline BAAS contact@formationplus.org 

Parcours passerelle / Métiers visés : 
Débouchés en début de carrière :
Conseiller commercial/conseiller
clientèle
Chef(fe) de secteur/ responsable de
secteur

https://www.francecompetences.fr/r
echerche/rncp/37849/

A terme vous pourrez occuper des
postes de :
Responsable des ventes/responsable
commercial
Responsable de développement
Responsable grands comptes
Responsable partenariat, chargé(e)
d’affaires
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Notre programme de préparation suit le référentiel de l’organisme certificateur

Programme de la formation :

Code RNCP : RNCP37849
Certificateur : INSTITUT DU MARAIS - CHARLEMAGNE – POLLES

Date d’enregistrement de la certification : 19/07/2023 - Date d’échéance de la certification : 19/07/2026

L’étude de marché Le diagnostique stratégique La recherche d’actions

commerciales
• La démarche mercatique.
• Le marché et ses composantes
(Offre, Demande, environnement).
• Classification des types de
marchés selon la nature des biens 
• Utilisation des sources d’étude de
marché (informations primaires et
secondaires), 
• Réalisation d’études de marché
en fonction d’items précis 
• Les structures d’aide à l’étude de
marché 
• Les mécanismes de l’intelligence
économique et la mise en place
d’un processus de veille 

• Utilisation des
matrices de diagnostic
stratégique 
• Utiliser les matrices
d’aide au choix
stratégiques 

• Savoir utiliser le design
thinking et le modèle
DELTA de Wilde et Hax 
• Traduire les axes de
développement en
objectifs commerciaux
SMART
• Réaliser un choix
raisonné entre les objectifs
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Bloc 1 - Piloter le développement opérationnel du plan d’actions commerciales (165heures)

Le plan d’actions

commerciales

• Sélection d’une cible clientèle selon la
mesurabilité, l’accessibilité, l’exploitabilité et la
rentabilité
• Contenu du plan d’action commerciales dans
un contexte omnicanal
• Les outils de planification d’un plan
• Gestion des participants au plan par la
méthode RACI
• Les types de budgets et leur implémentation à
un plan d’actions commerciales
• La gestion des plans d’actions par la méthode
de projets en V/ Versus méthode SCRUM
• Les différents canaux de contact et de vente 
• La démarche RSE (objectif, contenus,
méthodes) et le plan d’actions commerciales.
• Analyse et contrôle de la performance par
l’utilisation des Kpi’s et Dashboard 
• L’amélioration continue dans une logique de
roue de Deming
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Stratégie commerciale de

l’entreprise

• Notions de mission,
vision, valeurs, objectifs.
• Les 3 prismes
stratégiques (méthode,
expérience, complexité).
• Les 3 niveaux
stratégiques
(organisationnel, par
domaine d’activité
stratégique, opérationnel)

Typologie des clients

• Définition et utilisation
des outils comme
l’Empathy Map et le
value proposition
Canvas. 
• Définition du Buyer
persona et des critères
de construction 
• Définition et utilisation
du Marketing One to One

L’action par le prix

• Les méthodes de fixation du
prix selon les coûts, l’offre ou
la valeur perçue
• Les politiquestarifaires, les
stratégies de prix, les CGV
• Les différents taux : taux de
marque, taux de marge,
coefficient multiplicateur …
• La profitabilité du produit, sa
rentabilité : ROI, point mort,
marge brute et marge nette
• La démarche de pricing
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Bloc 2 - Développer la stratégie de croissance de l’entreprise (168heures)

L’action par la

commercialisation

• Définition de l’offre produit et services 
• La conception du positionnement et le
losange de Kapferer et de son évolution vers la
typologie
• La segmentation clientèle B to B, B to C et la
gestion de portefeuille client
• La conquête de nouveaux clients par la
prospection commerciale dans un contexte
omnicanal 
• Mise en place de stratégies
d’inbound/outbound marketing dans un
contexte digital
• Mise en place de stratégies growth hacking,
automation, retargeting dans un contexte
digital
• Entretien du portefeuille client, stratégies de
fidélisation et de relation client
• La recommandation passive, la
recommandation active et le partenariat
commercial
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