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© OBJECTIFS

Le Responsable de Développement Commercial est chargé de
I’élaboration et de la conduite de la stratégie commerciale de
I’entreprise (sur le plan national ou international), du pilotage,
d’'un compte d’exploitation et du management de 'ensemble
de la structure commerciale, en assurant la négociation directe

aupres des clients stratégiques pour I'entreprise.
= 0 0 .

A P’issue de la formation, il sera capable de :
=» Piloter les actions commerciales d’une équipe

=» Prospecter une clientéle de particuliers
ou de professionnels

=» Effectuer un suivi et une fidélisation de sa clientéle
=» Renseigner les supports de suivi d’activité

=» Mener directement et en autonomie des négociations
complexes avec les clients

=» Manager le développement commercial de son activité

MODALITES DE
RECRUTEMENT

=» Inscription sur www.campus-centre.fr
=» Entretien de motivation
=» Participation aux «mercredis de I'apprentissage »

En alternance, I’inscription définitive est

conditionnée par la signature d’un contrat
d’apprentissage ou de professionnalisation.

(D rPuBLICS CONCERNES

Le Responsable de Développement Commercial
s’adresse a tout titulaire d’'un Bac+2 validé (BTS NDRC,
MCO, TC, DUT TC..), soit aux personnes ayant trois
années d’expérience professionnelle.

Il s’adresse en priorité aux candidats
qui ont un intérét pour:

=>» Le management d’équipe
=>» Le marketing et la vente

=> Le challenge commercial

&3 ORGANISATION
DE LA FORMATION

Formation:1an
Rentrée : septembre

Statut : apprenti, salarié en alternance,
salarié en poste, autres (nous consulter)

Alternance : 1 semaine a CCl Campus Centre
2 semaines en entreprise

Rythme des cours : 35 heures par semaine
Volume des cours : 490 heures

Tarif : 8 000 € (pris en charge par 'OPCO de I'entreprise)
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CONTENU DE MQDALITES
LA FORMATION D’EVALUATIONS

=» Evaluations de blocs de compétences
(dossiers, épreuves écrites et/ou orales)

=» Bloc A - Gérer et assurer le développement - Grille d’évaluation entreprise

commercial ] )
=» Soutenance orale de projet d’entreprise

-» Bloc B - Prospecter, analyser les besoins
et négocier une offre

=» Bloc C - Manager une action commerciale
en mode projet

-» Anglais

METIERS VISES

MISSIONS EN => Conseiller commercial
% ENTRE PRISE =» Manager clientéle

=» Développeur commercial
=» Cadre technico-commercial

=» Contribuer a I'élaboration de la stratégie ) )
=» Chargé d’affaires

commerciale

=» Conduire le développement commercial
en mode projet

=» Assurer le management de la relation commerciale
=» Manager son équipe commerciale

-> Elaborer une stratégie de négociation POU RSU ITE D’ETU DES

Mener des négociations complexes L e
I g P =» Masters spécialisés

=>» Ecole de commerce
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