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Lobjectif de la préparation au Titre certifié Responsable
du Développement Commercial est de développer

| PIGIER (P

Performance

\ \

K & voulD & @

la performance et les compétences en marketing et
management opérationnel d’unités et d’équipes commerciales.

Le (la) Responsable du Développement Commercial analyse
et interprete les études marketing. Il (elle) suit lévolution
commerciale de la gamme, participe a la stratégie marketing
de lentreprise et au développement commercial de celle-ci.
IL (elle) identifie les besoins de la clientele et propose des
produits nouveaux adaptés a ces besoins. Il (elle) développe
un produit de sa conception a sa mise sur le marché, congoit
et met en ceuvre les plans marketing. Il (elle) coordonne les
activités qui concourent a la réalisation de ces plans et élabore
les supports d’aide a la vente. Il (elle) encadre et anime une

équipe commerciale, développe et gere la relation « client ».

MOYENS TECHNIQUES ET PEDAGOGIQUES

* Salles équipées en matériel vidéo et informatique

» Formateurs issus du monde professionnel avec une forte expérience
d’animation pédagogique

» Challenge Performance

SUIVI ET EVALUATION DE VOTRE FORMATION

« Evaluations tout au long de la formation et entrainement aux

épreuves de ’examen
* Suivi de la présence en formation par feuilles d’émargement

* Validation par la présentation a 'examen et la délivrance du Titre
certifié Pigier, inscrit au Répertoire National des Certifications
Professionnelles.

FICHE TECHNIQUE RDC — RENTREE 2019 — 07/18
(SOUS RESERVE DE MODIFICATIONS ULTERIEURES)

un étudiant
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FORMATION § FORMATION INITIALE
EN ALTERNANCE || PAR ALTERNANCE

3 jours par semaine | 65 jours ouvrés
en entreprise et | minimum de stage
2 jours par semaine
a lécole

VOS MODALITES D’ADMISSION

Etre titulaire d’un dipldme ou d’un
TITRE DE NIVEAU Ill MINIMUM (BAC + 2)

VOTRE PERIODE EN ENTREPRISE

La formation théorique est complétée par la
présence constante en entreprise, sous la forme
d’un contrat de professionnalisation ou d’un
stage de formation initiale par alternance (65
jours ouvrés minimum) qui permet de mettre
en application les capacités acquises en cours
et de les confronter a la réalité du terrain.
Le candidat doit, avec laide de son tuteur,
élaborer un dossier et en rendre compte sous
la forme d’un rapport d’activités et a travers une
soutenance devant un jury de professionnels.

une pépite
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Programme et validation de la formation

DéVELOPPEMEI\'IT DES VENTES GESTION DES ACHATS
ET DE LACTIVITE COMMERCIALE ET DES VENTES

Marketing analytique et stratégique

La démarche analytique et le diagnostic. Etude des typologies et du

schéma classique d’étude. Les stratégies marketing. Elaboration

d’un plan marketing stratégique.

Relation clients, négociation

et traitement des litiges
Mesure et controle de la performance. Gestion et
développement de la clientéle. Techniques de négociation.

Communication globale
Les fondamentaux. Les spécificités des types de communication.
Le territoire et le discours de marque : process créatif et

évaluation.

Webmarketing et droit des TIC
Termes usuels du webmarketing. Structuration d’un site web.
Les moteurs de recherche et la « Google Dependance ».
Le référencement publicitaire (SEM) et le référencement
naturel (SEO). Définition d’un projet webmarketing. Autres

Budget

Etude de la rentabilité et du risque d’exploitation. Etude
de la gestion prévisionnelle. Etude de linvestissement et
de son financement.

Achats

Finalité d’une entreprise. Cohérence entre marché aval
(clients) et marché amont (fournisseurs). Satisfaction client.
Résultat économique. Découverte de lorganisation projet.
Découverte de la conception a colt objectif.

campagnes webmarketing. La protection des personnes. La

protection des consommateurs. La sécurité des systémes
de données. La protection des créations intellectuelles.
Aspects contractuels des TIC. Cyberdroit.

ANIMATION ET MANAGEMENT
DE LEQUIPE COMMERCIALE

Management de I’équipe commerciale

Constitution d’une équipe. Encadrement de l'équipe. Techniques
d’animation de l'équipe.

EVALUATIONS TRANSVERSALES

Challenge Performance

Mise en situation réelle de développement et
lancement d’un nouveau produit. Les différentes
étapes d’un lancement de produit. Utilisation des
outils de présentation.

Marketing opérationnel

Les métiers du marketing. Les indicateurs clés en marketing et la
mise en place des outils de veille. Le marketing mix. Le marketing
relationnel.

Anglais

Firm, business and working abroad. Communication. Operational
marketing. International trade.

Rapport d’activités professionnelles

Approche méthodologique du rapport. Validation
des choix et construction du sujet. Préparation de
la soutenance orale.

OPTIONS

 Préparation du TOEIC < Préparation a la certification Voltaire

Pour le contréle continu, chaque module
donne lieu a une note. La moyenne de ces
notes donne la moyenne annuelle du controle

| FORME | DUREE | COEFF.

EPREUVES

1. Mise en situation professionnelle Ecrite 6h 10 continu. Cette moyenne est affectée d’un
coefficient 3 et prise en compte dans le
résultat final.

2. Rapport d’activités professionnelles Ecrite et 20 min Pour obtenir le titre, il faut avoir une

A. Dossier de présentation 4%% moyenne générale égale ou supérieure a

B. Epreuve orale de présentation orale +20min* 10/20 ainsi qu’une note minimale de 7/20 a
la mise en situation professionnelle.
Pratique N.B. Ce titre est également accessible par
3. Challenge Performance ot orale - 3 la voie de la VAE.

* Présentation par le candidat + échange avec le jury
** Dont 1 point de coefficient pour évaluation en entreprise
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