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Nancy Austrasie

Plusieurs dispositifs de financement sont accessibles selon les
critères de prise en charge de chaque OPCO. 

PRÉREQUIS
Être titulaire d’un diplôme de niveau 5 (BAC+2) validé et
satisfaire aux épreuves de sélection de l’établissement.

OBJECTIFS

Le Responsable du développement commercial exerce au sein
d’entreprises relevant de secteurs extrêmement diversifiés
comme le commerce, l’industrie, les transports, les
communications, les prestations d’ingénierie et de conseil, les
médias, les hautes technologies. Rattaché à un directeur
commercial, un directeur région au sein d’entreprises dotées
de départements commerciaux, ou directement auprès du chef
d’entreprise pour les PME, le Responsable du développement
commercial a la responsabilité de développer le chiffre
d’affaires de son entreprise auprès de grands comptes, de
comptes clefs ou au niveau d’une zone géographique. PUBLIC

Alternant en contrat d’apprentissage ou de
professionnalisation.

ADMISSION

Inscription en ligne sur le portail NetYParéo : 
https://netypareo.grandest.cci.fr/pedagogie-
nancy/index.php/preinscription/
Entretien avec un conseiller autour du projet
professionnel.
Accompagnement à la mise en relation avec des
entreprises.

Analyser le marché en vue de construire un plan
d'action commercial, Prospecter et négocier lors d'un
entretien de vente, Organiser et manager le collectif

Cadre technico-
commercial, Responsable
tec
hnico-
commercial, Responsable
commercial, Responsable
du développement
commercial, Conseiller
commercial, Conseiller de
clientèle

Mastère Manager de la
Performance Marketing
et Commerciale, Mastère
Manager Marketing
Digital et Communication

https://netypareo.grandest.cci.fr/pedagogie-nancy/index.php/preinscription/
https://netypareo.grandest.cci.fr/pedagogie-nancy/index.php/preinscription/


PROGRAMME DÉTAILLÉ DE LA FORMATION

ELABORATION DU PLAN OPÉRATIONNEL DE DÉVELOPPEMENT
COMMERCIAL OMNICANAL. 

Exercer une fonction de veille et anticiper les tendances
Analyser les profils et comportements de ses clients
Définir des actions marketing et commerciales innovantes
Elaborer le plan d’action commercial omnicanal
Rédiger un plan d’action commercial argumenté

ELABORATION ET MISE EN ŒUVRE D’UNE STRATÉGIE DE
PROSPECTION OMNICANALE. 

Identifier les marchés et les cibles à prospecter
Construire le plan de prospection omnicanale
Préparer les actions de prospection
Conduire des entretiens de prospection
Analyser les résultats de prospection

CONSTRUCTION ET NÉGOCIATION D’UNE OFFRE COMMERCIALE. 

Diagnostiquer les besoins du client
Construire et chiffrer une offre adaptée
Argumenter son offre commerciale
Elaborer une stratégie de négociation
Conduire une négociation commerciale
Contractualiser la vente
Evaluer le processus de négociation

MANAGEMENT DE L’ACTIVITÉ COMMERCIALE EN MODE PROJET. 

Travailler en mode projet
Organiser et mobiliser une équipe projet
Coordonner et animer l’équipe du projet commercial
Evaluer la performance des actions commerciales

MODALITÉS D’ÉVALUATION ET DE VALIDATION

Examens de blocs et soutenance du dossier professionnel

83%
de taux de réussite au diplôme !
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