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Formation en 2 ans - Certification professionnelle niveau 7

APPRENTISSAGE | ALTERNANCE

6 SPECIALISATIONS possibles

= COMMUNICATION DIGITALE s COMMERCE & m RSE (Responsabilité Sociétale
ET EVENEMENTIEL ENTREPRENEURIAT des Entreprises)
= INTERNATIONAL BUSINESS m CYBERSECURITE m INTELLIGENCE ARTIFICIELLE

» OBJECTIFS DE LA FORMATION

Le manager du développement commercial suit une affaire client de Aa Z. Ilmet en place des outils de
prospection et des actions marketing pour attirer de nouveaux clients. Il répond aux appels d'offres et
supervise l'étude du projet client. En tant qu'interlocuteur principal du client, il lui fournit des reportings
réguliers. Responsable des délais, de la qualité, des couts et de la rentabilité du contrat, 'expert en
negociation commerciale veille a ce que tous les objectifs du cahier des charges soient atteints et que
le projet livré réponde pleinement aux attentes du client.

- DEBOUCHES + + MISSIONS EN ENTREPRISE * ++ ¢+« +.

Manager du développement commercial

Développer de nouvelles opportunités commerciales

Développeur commercial BtoB pour lentreprise
Diriger, guider, motiver et évaluer une équipe de
professionnels

Analyser les donnees commerciales et financieres et
Ingénieur technico-commercial recommander des strategies
Elaborer des strategies commerciales

Gérer la relation avec les clients
Gérer et superviser des projets

Responsable Grands Comptes
Ingénieur d'affaires

Chef de secteur

Directeur des Ventes / Directeur Commercial

Charge d'affaires
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ceeeeeccessess VOIES DACCES A LA CERTIFICATION €

En contrat d’apprentissage (2 ans apres un Bac+3 valide)
En contrat de professionnalisation (2 ans apres un Bac+3 valide)
Par VAE, Validation des Acquis de 'Expérience



COMPETENCES
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ACTIVITES

BLOC 1
BLOC 2
BLOC 3

BLOC 4

BLOC 5

5 BLOCS DE COMPETENCES

Analyse des enjeux strategiques de l'entreprise

Déploiement de la stratégie commerciale de l'entreprise
Gestion d'un portefeuille clients et développement commercial
Pilotage de la performance commerciale

Management et gestion des relations professionnelles avec l'écosysteme

POINTS CLES DU PROGRAMME

BLOC 1

Analyser la stratégie, la vision, les missions et les
valeurs de l'entreprise

Comprendre le fonctionnement du parcours
d'achat du client et son mode de réflexion

Identifier et comprende les concurrents directs et
indirects

Realiser une veille sectorielle, concurrentielle et
mediatique

BLOC 2

Identifier les cibles commerciales afin de
personnaliser l'approche commerciale

Analyser et comprendre la structure de son
portefeuille clients

B Elaborer un plan d'actions commerciales

B Construire des outils commerciaux et des

supports de communication

Communiquer les informations clients aupres des
parties prenantes

Analyser les composantes d'un contrat de vente
et relever les écueils

Planifier des actions commerciales et
evenementielles pour déployer la stratégie
commerciale en mesurant la rentabilité et le
risque de chaque action

BLOC 3

Maitriser les canaux de prospection traditionnels
Interagir avec ses prospects

Maitriser les canaux de prospection digitale
Engager des actions de social selling

Gérer les prescripteurs et apporteurs d'affaires
rentables

Mener une négociation commerciale complexe
dans un cadre BtoB ou Grands Comptes

Identifier les régles de negociation a
lUinternational

Répondre a un appel d'offres

BLOC 4

Sélectionner les indicateurs de performances les
plus adéquats

B Piloter le développement commercial

B Analyser la stratégie commerciale au contact du

terrain

B Organiser l'activité commerciale quotidienne

B |ntegrer la gestion de linformation client dans le

processus de gestion du client

BLOC

‘

Organiser le fonctionnement d'une equipe commerciale au quotidien

Ameéliorer continuellement l'ensemble des processus clients

Communiquer les informations et retours clients avec l'ensemble des parties prenantes

Délivrer des messages clés en affirmant sa posture de business partner

Renforcer son role transversal avec les directions et services concernés (marketing, communication)
Développer son adaptabilité a des environnements multiculturels et son ouverture d'esprit
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Suite PAO AFFINITY a installer sur vos
ordinateurs. Formateurs et intervenants professionnels

Ordinateur portable : emprunt a l'année pour dans leur domaine d'activite

les etudiants qui nen paSsedegtRas Séminaires et ateliers professionnels

Certification TOEIC : prise en charge des frais
du test de compétences de compréhension
ecrite et orale en anglais.

Négociation internationale en anglais et
préparation au TOEIC

L S S«

Job Dating, Remise des diplédmes,

Le Packoffice.com en ligne (Word, Excel..) . , ) .
Intégrations, Gala de fin d'année...

» ORGANISATION DELAFORMATION 44t eveeeoeesescsosssocasoscasosseas

Organisation de l'annee (sous réserve de modification) : septembre a juin rythme alterne cours et
entreprise / Examens en 1°¢ et 2°™ annee / Mémoire professionnel en juin N+2

EN ALTERNANCE PAR BLOCS DE COMPETENCES
(contrat d'apprentissage & (possibilite de valider un ou plusieurs blocs)
contrat de professionnalisation)
ou PAR VAE
1" semam? en formation / Positionnement individuel avec nos
2 a 3 semaines en entreprise conseillers et l'organisme certificateur

M MODALITES DEVALUATION teveeeeeeenossccsoansssanns

m Jeux de role (simulation) m Rapports de missions professionnelles

. L nan r
a Dossiers écrits et soutenances orales

s Etude de cas m Evaluation professionnelle

m Soft skills et Oral du mémoire

Tous les détails : RNCP34627 - Manager du développement commercial
(francecompetences.fr)

)) VALIDATIONDUDIPLOME.0...‘0...‘....O....O....O....O..........‘

Certification professionnelle “Manager du Développement Commercial”
enregistrée au RNCP pour cingans (N° Fiche 34627) sur décision du directeur
de France Compétences suite a l'avis de la commission de la certification
professionnelle du 29/05/2020, au niveau de qualification 7 avec effet
jusqu'au 29/05/2025 - Codes NSF 210w et 100 - sous l'autorité et délivréee
par ISD Flaubert.

Cette certification professionnelle est constituée de 5 blocs de compétences. Les
blocs de compétences représentent une modalité d'accés modulaire et progressive
a la certification, dans le cadre d'un parcours de formation ou d'un processus de -
, . o , . ®; ° 28 FRANCE
VAE, ou d'une combinaison de ces modalités d'acces - RNCP34627 - Manager du ;:3?= compétences
deéveloppement commercial (francecompetences.fr) D CE T CATION

enregistrée au RNCP




MASTERE MANAGER DU

FORMATION

sl DEVELOPPEMENT COMMERCIAL
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PREREQUIS = Titulaire d'un dipléme Bac +3

pour suivre la m Pour la VAE : Un candidat doit nécessairement avoir réalisé une ou plusieurs expériences en lien avec le
certification diplébme visé et avoir un avis favorable au livret de recevabilité.
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STATUTS m Alternance : parcours de formation de 24 mois en alternance, en contrat de professionnalisation ou en

POSSIBLES apprentissage
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DUREE & RYTHME

. m Alternance : 1 semaine de cours / 2 a 3 semaines en entreprise.
de formation
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m En contrat d'apprentissage et en contrat de professionnalisation, la formation est financée par lOPCO
TARIFS en fonction de l'entreprise, donc gratuite pour l'apprenant.

de la formation m VAE sans accompagnement : selon le certificateur
m VAE avec accompagnement : selon le certificateur
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METHODES m Formation en présentiel m Jeux de réles, training game, dossiers professionnels
: m Un nombre d'heures en E-learning m Séminaires professionnels
MOBILISEES m Plateforme E-learning: ESCCOT LINK m Acces a des mises a niveau
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LES CHIFFRES m Taux de réussite genéral: Nouveauteé 2024
de performance 202 m Taux de satisfaction moyen des candidats sur laccompagnement de lESCCOT : 99%
P 4 m Taux de satisfaction moyen des étudiants (accueil et intégration / outils collaboratifs) : 86%
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z m Locaux accessibles et places de parking dediees
ACCESSIBILITE m Accompagnement personnalisé (aménagement du poste de travail, des examens, aides financieres a
lachat de matériel avec lAgefiph...)

Référent handicap : M. Ludovic HAPDEY - Lhapdey@groupe-esccot.fr

aux personnes
handicapees
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Cette certification professionnelle est constituée de 5 blocs de compétences. Un certificat

de compeétences est délivré pour la validation de chaque bloc. Lattribution de la certification

CERTIFICATIONS professionnelle est validée si les 5 blocs de compétences sont validés. En cas de réussite partielle, les

PROFESSIONNELLES blocs de compétences validés sont acquis a vie. Validation des blocs non obtenus : Le candidat devra
repasser des épreuves individuelles pour valider les blocs non acquis 6 mois apres.

Numeéro RNCP : RNCP34627

CONTACTS INSCRIPTION

Je candidate

Groupe ESCCOT www.groupe-esccot.fr en ligne

11, rue des Charmi’ltes ’
35510 CESSON-SEVIGNE @groupe_esccot #ESCCOT

02 99 83 44 83 ﬁ 0 @ ® O

contact@groupe-esccot.fr
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GROUPE

EFIP - Groupe ESCCOT

122.000€
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