BACHELOR EN ALTERNANCE

RESPONSABLE EN DEVELOPPEMENT
COMMERCIAL ET MARKETING

TITRE APPARTENANT AU
CERTIFICATEUR IMCP
(GERE PAR ADMTC)

CERTIFIE PAR FRANCE COMPETENCES AU NIVEAU 6

N° RNCP : 42153
OBJECTIFS DE LA FORMATION Erregistré e 19/07/2073
Le titulaire de la certification a pour objectif de piloter g:'ﬁ: FRANCE _
les actions commerciales d'une entreprise, de veiller a et ences

enregistrée au RNCP

adapter en permanence l'offre commerciale en fonction
de I'évolution du marché et de mener des négociations

commerciales complexes et/ou grands comptes.

Cours alternant des apports théoriques et des
exercices pratiques.

Une équipe pédagogique composée de formateurs
et de professionnels diplémés issus du monde de
I'entreprise.

DUREE : 413 heures réparties sur 1an.

RYTHME D’ALTERNANCE : 2 jours de cours et 3 jours
en entreprise. Rythme de formation permettant

de concilier une immersion professionnelle et une
formation complete.

COURS DISPENSES EN FACE A FACE
PROCHAINE RENTREE : 28 Ao(t 2026

Certification professionnelle « Responsable du Développement Commercial » enregistrée
pour 3 ans au RNCP (N° Fiche RNCP37849) sur décision du directeur général de France
Compétences en date du 19 juillet 2023, au niveau de qualification 6, avec le code NSF 312,
sous l'intitulé Responsable du développement commercial, avec effet jusqu'au 19 juillet 2026,

o(}é{)o COMPETENCES CLES

délivrée par IMCP, I'organisme certificateur. Cette certification est constituée de 3 blocs de . Z .
compétences. Les blocs de compétences représentent une modalité d'acces modulaire et e Piloter le developpement commercial
progressive a la certification, dans le cadre d'un parcours de formation ou d'un processus de ° Manager & encadrer une éq uipe

VAE, ou d'une combinaison de ces modalités d'acces.

commerciale
e Définir un plan d'actions commerciales
e Esprit d'initiative

Sous condition de validation (voir reglement d’examen)

Le titre «Responsable du Développement
Commercial et Marketing» de niveau 6 (Bac +3)

L’ECOLE DE L'ENTREPRISE

TAUX DE REUSSITE

VSU p’ 2025
A AFFAIRES



Votre
programme

DUREE DE FORMATION :
1AN (413 H)

Analyser la position d'une organisation sur
son marché, définir une stratégie commer-
ciale et marketing, omnicanale et respon-

sable.

Comprendre et maitriser les approches de
marketing alternatif afin d'adapter les stra-
tégies d'entreprise aux nouveaux comporte-
ments de consommation et aux évolutions

sociétales.

Analyser le potentiel commercial d'une en-
treprise, construire une stratégie commer-

ciale cohérente, argumentée et justifiée.

Dans un contexte ou les enjeux du dévelop-
pement durable sont majeurs, contribuer a
I'imbrication et a I'intégration de la RSE dans
les stratégies, les services et les fonctions des
entreprises en concertation avec les parties
prenantes.

REGLEMENT D’EXAMEN

L'appréciation du travail se fera tout au long de I'année. Le
travail continu tient une place particulierement importante
dans notre appréciation de la progression d'un étudiant.
Des évaluations relatives aux attentes professionnelles

rythmeront la formation de cette année.

Le programme est découpé en blocs de compétences.
Chaque bloc peut étre réalisé et validé de fagon autonome
et indépendante. L'examen se déroule alors sous forme
ponctuelle. La moyenne a chaque bloc permet I'obtention

du diplédme.

Comprendre, analyser et piloter la perfor-
mance commerciale grace a l'analyse des in-
dicateurs, a la gestion du portefeuille clients
et a la construction d'actions alignées avec la

stratégie globale.

Mener une réflexion stratégique pour conce-
voir un plan de communication commercial
en utilisant les dispositifs media et hors me-

dia adéquats.

Savoir analyser les documents comptables
d'une entreprise et établir un prévisionnel
financier.

Elaborer et présenter une stratégie digitale
compléte, en mobilisant les compétences en
webmarketing et en communication, afin
de répondre efficacement aux besoins opé-

rationnels d'une entreprise.

Assurer toutes les phases de la vente grace a
la maitrise des technigues commerciales et
la mise en place d'outils d'aide a la vente.

Il s'agit d'une épreuve orale qui permet
d'évaluer le candidat lors d'une mise en si-
tuation professionnelle.

Organiser et manager une équipe commer-
ciale.

Maitriser les techniques d'entretien de recru-
tement de commmerciaux et de vendeurs.

Intégrer toute la problématique de la ges-
tion des ressources humaines par le droit du
travail.

Etre capable d'exprimer en toutes situations
un message cohérent et attractif, utiliser des
techniques de management.

Acquérir la connaissance pour concevoir et
modéliser un projet de création d'entreprise

Rédaction et soutenance d'un mé- moire
professionnel en considérant les enjeux so-

ciaux et environnementaux de son projet.

Justifier d'un niveau Bl

Module complémentaire pour apprendre
a utiliser I'A.
Sur inscription

SYSTEME D'EVALUATION

Contréles en cours de formation (épreuves écrites et orales) et
partiels en fin de semestres, avec remise de bulletins de notes

et appréciations de I'équipe pédagogique.

Un bilan individuel d'acquisition des compétences et des
savoirs est réalisé en fin de chaque semestre.

Tout au long de son parcours pédagogique, I'étudiant élabore

un projet personnel qui fait I'objet d'un mémoire et d'une
soutenance devant un jury de professionnels.

Powwuile déludes

MASTERE (BAC+5)

e Mastere Banque Finance
e Mastere Communication

e Mastere Développement Commercial et

Entrepreneuriat

02 97 64 66 69

3 rue Galilée - Parc de Soye
56270 PLOEMEUR

contact@ecole-supaffaires.fr

’_kfuww—nw/b./
{ NONinN No)

www.ecole-supaffaires.fr




