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Les objectifs :

1.Se former au métier de responsable du développement commercial
« Le titulaire de la certification a pour objectif de piloter les actions
commerciales d’une entreprise, de veiller a adapter en permanence 'offre
commerciale en fonction de I’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 »

Lieu de la formation :

: : Formation Plus Haut de France

@ Tarif :
Aucun frais de scolarité

I» Financé par les OPCO

o—l—

Pré-requis :

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

Formateur :
T Professionnel confirmé dans [’exercice de ses fonctions

Délais d’accés :

L’entrée en formation se fait dans la période de mi-juillet a fin octobre, afin de
conserver une durée de formation standard.

Le début des cours a habituellement lieu mi-juillet.

L’entrée en formation peut étre postérieure a la signature du contrat dans la
limite d’une durée de 3 mois

Durée de la formation :
48oheures d’enseignement

/E’ O\ Méthodologie et moyens pédagogiques :

\Q Q/ Cours théorique et pratique en salle de cours et ateliers professionnels

Délais de réponse :
48 heures
Contact : Matthieu BAAS matthieu@formationplus.org

Parcours passerelle / Métiers visés : Suivi et évaluation :

Débouchés en début de carriére : A terme vous pourrez occuper des Validation par bloc de compétences.
Conseiller commercial/conseiller postes de : Epreuves finales.
clientéle Responsable des ventes/responsable « L’attribution de la certification est décidée par le jury du certificateur
Chef(fe) de secteur/ responsable de ~ commercial . . . . P

. sur proposition du centre de préparation. Le cursus est sanctionné par
secteur Responsable de développement

la certification professionnelle de « Responsable du Développement
Commercial » enregistré au RNCP au niveau 6 (Ex Niv I) sous l’autorité
de IMCP (Code 310 - JO du 3 mars2017) »

Responsable grands comptes
https://www.francecompetences.fr/r Responsable partenariat, chargé(e)

echerche/rncp/37849/ d’affaires

ETABLISSEMENT SECONDAIRE - FORMATION PLUS HAUT DE FRANCE e Siret 81456842400034
SAS FORMATION PLUS MEDITERRANEE au capital de 15 0oo €
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Programme de la formation :

Notre programme de préparation suit le référentiel de ’organisme certificateur

Bloc 1 - Piloter le développement opérationnel du plan d’actions commerciales (165heures)

L'étude de marché

¢ La démarche mercatique.

® Le marché et ses composantes
(Offre, Demande, environnement).
e Classification des types de
marchés selon la nature des biens
e Utilisation des sources d’étude de
marché (informations primaires et
secondaires),

e Réalisation d’études de marché
en fonction d’items précis

e Les structures d’aide a I’étude de
marché

e Les mécanismes de l’intelligence
économique et la mise en place
d’un processus de veille

Le diagnostique stratégique

e Utilisation des
matrices de diagnostic
stratégique

e Utiliser les matrices
d’aide au choix
stratégiques

La recherche d’actions
commerciales

e Savoir utiliser le design
thinking et le modéle
DELTA de Wilde et Hax

¢ Traduire les axes de
développement en
objectifs commerciaux
SMART

e Réaliser un choix
raisonné entre les objectifs

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

ETABLISSEMENT SECONDAIRE - FORMATION PLUS HAUT DE FRANCE e Siret 81456842400034
SAS FORMATION PLUS MEDITERRANEE au capital de 15 0oo €

Le plan d'actions
commerciales

e Sélection d’une cible clientéle selon la
mesurabilité, I'accessibilité, exploitabilité et la
rentabilité

e Contenu du plan d’action commerciales dans
un contexte omnicanal

e Les outils de planification d’un plan

e Gestion des participants au plan par la
méthode RACI

e Les types de budgets et leur implémentation a
un plan d’actions commerciales

e La gestion des plans d’actions par la méthode
de projets en V/ Versus méthode SCRUM

e Les différents canaux de contact et de vente

e La démarche RSE (objectif, contenus,
méthodes) et le plan d’actions commerciales.

e Analyse et contrdle de la performance par
Lutilisation des Kpi’s et Dashboard

e |’amélioration continue dans une logique de
roue de Deming

2 rue De La Croix - 59600 Maubeuge ® www.formationplus.org
06 15 75 16 33 ® 03 59 21 02 20 matthieu@formationplus.org
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Programme de la formation :

Notre programme de préparation suit le référentiel de ’organisme certificateur

Bloc 2 - Développer la stratégie de croissance de l'entreprise (168heures)

Stratégie commerciale de Typologie des clients L'action par le prix L'action par la
Uentreprise commercialisation

e Définition et utilisation ¢ Les méthodes de fixation du « Définition de I'offre produit et services

® NOtionS de miSSion, . ~ 5 e La conception du positionnement et le
prix selon les colts, l’offre ou

ViSion, Valeurs, Objectifs. deS OUtilS comme losange'de Kapferer et de son évolution vers la
i ’E thv M tl la valeur percue tyfologle tation clientéle B to B, B to C et |
. . * La segmentation clientéle B to B, Bto C et la
°les 3 Prismes mpa y ap etie ®les pollthuestarlfalres, les gestion de portefeuille client
Stratégiques (méthOde, Value pr0p05|t|0n Stratégies de prix les CGV * La conquéte de nouvelau(;( clients par la
o . . ’ prospection commerciale dans un contexte
expérience, complexité). Canvas. e Les différents taux : taux de omnicanal
. o Mi [ de stratégi
e Les 3 niveaux e Définition du Buyer marque, taux de marge, dinbound utbound marketing dans un
stratégiques persona et des critéres e i et
(Organisationnel, par de construction °|la pI’OfItablllte du prOdUIt, Sa Z;Jgti(zzatlon, retargeting dans un contexte
. ST, rentabilité : ROI, point mort , I o
main VI e el e ore . ’ ’ e Entretien du portefeuille client, stratégies de
do allis d aCt i te l) L Deflnltlon et Utlllsatlon marge brute et marge nette fidélisation et de relation client
stratégique, opérationne . . . * La recommandation passive, la
glque, op du N\arketlng One to One ¢ La démarche de pricing recommandation active et le partenariat
commercial

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
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BLOCS DE COMPETENCES DE LA

CREDIT

COMPETENCES ECTS

C1.1 Réaliser le diagnostic stratégique de I'entreprise, dans le cadre d'une veille stratégique,
en evaluant les capacités necessaires pour répondre aux evolutions de son

environnement, par le biais d'outils spécifiques (analyses SWOT, PESTEL, Porter) — en

déterminant les facteurs du contexte interne de I'entreprise et de I'environnement
externe — dans le but d'identifier les actions prioritaires a mener pour développer
I"activité commerciale
C1.2 Définir les objectifs commerciaux (méthode SMART) sous forme de moyens variés pour
développer |'activité de I'entreprise, dans le cadre d’un plan de croissance (interne et/ou
externe), avec plusieurs axes de développement, afin de faciliter la prise de décision

de promotion, de vente d'un produit ou service.

15 commerciales, sous forme de feuille de route du

pour développer des act
C1.3 Elaborer le plan d'actio
développement commercial, en automatisant les actions récurrentes, en integrant les evelopper la
objectifs et les actions associées a mettre en place, sur une période donnée, visant des — .

solutions et prestations dans un domaine d'activité spécifique, destindes 3 une clientdle
lut t tat i d 1 t dest tél

loppement cible, afin de détailler la stratégie de développement de I'entreprise de manigére 19
plan d,j{[mn;\ opérationnelle . .
e Cl.4 Mettre en ceuvre le plan d'actions commerciales, dans le cadre d'une stratégie
T e omnicanale et une démarche RSE, en intégrant les moyens matériels, financiers et
humains, nécessaires pour chaque action de vente définie, ainsi que les échéances
associées aux objectifs et les normes a respecter, afin d'atteindre les objectifs
commerciaux précédemment fixés
C1.5 Evaluer la performance commerciale de I'entreprise par des indicateurs de suivi des
résultats commerciaux (les KP1), dans un tableau de bord (le reporting commercial), par
le biais d'outils numériques, permettant de mesurer efficacité des actions
commerciales établies et de suivre la variation du chiffre d"affaires, afin de déterminer
des leviers d’amélioration, pour corriger et adapter le plan de développement
commercial initial
Cl1.6 Contrdler le plan d'actions commerciales, qui a vocation a évoluer, en fixant des
nouveaux objectifs plus adéquats = par rapport a la « ssance de l'er prise et les
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