MANAGER DU DEVELOPPEMENT

COMMERCIAL
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OBJECTIFS DE LA FORMATION Enregistré le 09/02/2024
. . . . . 0:’:‘ FRANCE

Piloter des projets stratégiques et accompagner le déve- ++2:2 compétences

loppement des entreprises en France et a l'international. *

enregisfrée au RNCP

Acquérir des compétences en management, en finance,
en gestion de projet et en digital, tout en développant
une vision globale des enjeux économiques et commer-

ciaux.

Cours alternant des apports théoriques et des
exercices pratiques.

Une équipe pédagogique composée de formateurs
et de professionnels dipldmés issus du monde de

I'entreprise.
DUREE : 910 heures réparties sur 2 ans. a R PUBLIC

. . O
RYTHME D’ALTERNANCE : 12 semaines completes !
d'école réparties sur I'année. * Etudl'a}nt(e)s . .
Rythme de formation permettant de concilier e Salarié(e)s (reconversion, pro.motlon)
une immersion professionnelle et une formation e Demandeur(euse)s d'emplois

compléte. e Accessibilité aux publics en situation
B R de handicap

COURS DISPENSES EN FACE A FACE

PROCHAINE RENTREE : 04 Septembre 2026

c&éfo COMPETENCES CLES

e Concevoir une politique d'entreprise
Sous condition de validation (voir réeglement d’examen) adaptée a ses spécificités et a son
environnement
e Elaborer la stratégie de l'entreprise
et vérifier sa mise en ceuvre

° opérationnelle
m e Développer son leadership et fidéliser
TALIS — les équipes

COMPETENCES
& CERTIFICATIONS

Le titre «Manager du Développement Commercial »,
titre reconnu par I'Etat niveau 7 (Bac+5)

Y SUP
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Votre
programme

DUREE DE FORMATION :
2 ANS (910 HEURES)

- Analyse des marchés et veille com-
merciale : étude des tendances, ana-
lyse concurrentielle et identification
des opportunités de développement

- Data driven commercial : exploi-
tation des données pour orienter la
prise de décision stratégique

- Outils d'aide a la décision et ta-
bleaux de bord stratégiques

- Intelligence artificielle appliquée
au marketing et au commerce

- Positionnement commercial et
différenciation sur les marchés

- Définition de la stratégie commer-
ciale et développement de partena-
riats stratégiques

- Cadre juridique des activités com-
merciales : droit coommercial et des
sociétés

- Réglementation du marché : droit

de la concurrence et de la consom-
mation

- Construction d'un business plan et
définition du business model

- Elaboration d'un plan d'actions
commerciales omnicanales

- Prospection commerciale et ges-
tion du parcours client

- Stratégie d'acquisition digitale
et développement de la visibilité
commerciale

- Modélisation et optimisation de
I'expérience client

- Outils de gestion de la relation
client (CRM) et pilotage de la rela-
tion commerciale

- Suivi et pilotage du plan d'actions
commerciales : ROI, KPIs et indica-
teurs de performance

- Réponse aux appels d'offres et
développement de nouvelles oppor-
tunités d'affaires

- Recherche de financements et
montage de projets commerciaux

- Pilotage de la performance com-
merciale : objectifs, indicateurs,
reporting et analyse des résultats

- Bases de finance pour non-finan-
ciers: lecture des états financiers et
suivi de la rentabilité

- Prospection, développement et
fidélisation du portefeuille clients

- Négociation commerciale : nou-
velles affaires, contrats et appels
d'offres

- E-commerce et commerce inter-
national

- Optimisation d'une plateforme
e-commerce et développement des
ventes en ligne

- Ethigue, RSE et réglementation
du numérique dans les pratiques
commerciales

- Gestion de crise et résilience
commerciale face aux évolutions du
marché

- Management et leadership des
équipes commerciales

- Coaching et développement des
compétences des collaborateurs

- Recrutement, intégration et fidéli-
sation des talents commmerciaux

- Optimisation de la performance
individuelle et collective

- Conduite des entretiens profes-

REGLEMENT D’EXAMEN

Chaque bloc de compétences peut étre indépendamment préparé et faire 'objet d'une éva-
|luation autonome. Le titre peut faire I'objet d'une validation partielle par blocs de compétences.

SYSTEME D'’EVALUATION

sionnels et entretiens annuels
d'évaluation

- Gestion de projets coommerciaux
complexes

- Outils graphiques du manager
pour piloter 'activité et la perfor-
mance

- Communication managériale et
assertivité

- Analyser les marchés et les ten-
dances : veille commmerciale, analyse
concurrentielle et exploitation des
données (data driven).

- Utiliser des outils d'aide a la déci-
sion : tableaux de bord stratégiques,
intelligence artificielle appliquée au
marketing et au commerce.

- Définir le positionnement com-
mercial et identifier les opportunités
de développement et de partena-
riats.

- Construire une stratégie commer-
ciale durable, intégrant les enjeux
économiqgues, sociétaux et concur-
rentiels.

- Maitriser le cadre juridique des acti-
vités commerciales : droit commmer-
cial, droit des sociétés, concurrence
et consommation.

- Construire un business plan et défi-
nir un business model viable.

- Elaborer un plan d’actions com-
merciales omnicanales intégrant
prospection, acquisition digitale et
parcours client.

- Piloter la relation client avec des
outils CRM et modéliser I'expérience
client.

- Suivre la performance commerciale
grace aux indicateurs clés (ROI, KPlIs,
tableaux de bord).

- Développer de nouvelles oppor-

Contrdéles en cours de formation (épreuves écrites et orales), exposés, dossiers.

Examens et présentations avec soutenance.

Projet professionnel et personnel.

Mémoire professionnel et soutenance

Mission entreprise/Evaluation professionnelle

Projet de création d'entreprise

PITCH

tunités d'affaires : appels d'offres,
projets commerciaux et recherche
de financements.

- Suivre et analyser la performance
commerciale (objectifs, indicateurs,
reporting et rentabilité).

- Développer les ventes et fidéliser
les clients : prospection, négociation
commerciale et gestion du porte-
feuille.

- Déployer une stratégie omnicanale
incluant e-commerce et commerce
international.

- Optimiser les outils digitaux de
vente, notamment les plateformes
e-commerce.

- Intégrer les enjeux d'éthique, de
RSE et de réglementation numé-
rique tout en renforcant la résilience
commerciale.

- Manager et animer une équipe
commerciale grace a des pratiques
de leadership et de coaching.

- Recruter, intégrer et fidéliser les
talents coommerciaux.

- Piloter la performance individuelle
et collective avec des outils de ma-
nagement et de suivi d'activité.

- Conduire les entretiens profession-
nels et accompagner le développe-
ment des compétences.

- Gérer des projets commerciaux
complexes avec assertivité et com-
munication managériale.

- Anglais
Bureautique
Entrepreneuriat
Business Game

Module complémentaire pour ap-
prendre a utiliser I'lA.
Sur inscription

Emploio
VibéL
Responsable

de service

Responsable
commercial
et marketing

Chef de projet

Développeur
d'affaires
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www.ecole-supaffaires.fr

02 97 64 66 69

3 rue Galilée - Parc de Soye
56270 PLOEMEUR

contact@ecole-supaffaires.fr
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