_.Manager du- developpement commercial stimule la croissance
cgﬁmescl,ale- en attlra'nt_ de':nouveaux clients et en cultivant la

pnnelies et out||s dlgltaux En dotant les équipes de vente de
ssus efﬂcac§ et de de techniques d'identification de leads
o quahﬂ.es il garantit que les efforts de vente se concentrent sur les
' 'bqnnes cibles.

COMPETENCES
' Le métier de Manager du développement commercial s'articule autour
- de 4 bloes de compétences :
. @ 1.Elaborer les stratégies de développement commercial éthiques et
' responsables
2.Conduire le déploiement opérationnel de la stratégie commerciale
durable convenue avec la direction
3.Piloter des processus et une activité commerciale performance,
éthique et responsable
4.Diriger une équipe et assurer un management transverse des
partenaires associés aux projets de développement
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METHODES MOBILISEES, MODALITES D’EVALUATION :

Méthodes mobilisées : Une formation

professionnelle, en alternance, qui privilégie lapproche métier.
Apports théoriques, ressources documentaires, pédagogie active, cas
pratiques, mises en situation, accompagnement individualisé, salles
informatiques

Modalités d’évaluation : Chacun des blocs d'activité est évalué par
une série de mises en situation permettant de valider le niveau de
compétence acquis, tel que défini par le cadre de la certification.

DIFFERENTES TYPOLOGIES D'EVALUATION SONT ORGANISEES :
e Mises en situation professionnelles écrites et/ou orales
e Etudes de cas
e Mission d'expertise professionnelle
e Evaluation en milieu professionnel

POURSUITE D’ETUDES, PASSERELLES (CF. RNCP) :

L'objectif premier est l'insertion professionnelle.

PARTENARIAT CCI REUNION - EM NORMANDIE :
Grace a ce partenariat, un dipldme d'établissement EM
l 4\ Normandie pourra étre délivré en fin de parcours et une
oo passerelle vers le Programme Grande Ecole de
I'EM Normandie est en cours d'étude par les autorités
de I'Enseignement Supérieur.

ACCESSIBILITE AUX PERSONNES PORTEUSES DE HANDICAP :
e Tous les sites sont accessibles
e Le parcours pédagogique individualisé sur étude avec le référent
handicap
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PUBLIC VISE :
Public éligible au contrat d alternance, deman
salarié d’entreprise

PREREQUIS : g
Etre titulaire d'un bac+3 minimum ou d’une certification de -
niveau 6 ou possibilité de dossier de V3P (Validation des acquis
Pédagogiques, Professionnels et Personnels) pour les cahdidats
non titulaires du bac+3

VALIDATION DE LA FORMATION :

Dipldme Manager du développement commercial - niveau 7
Code RNCP 40359

Certlflcateur IPAC

Certification partielle possible, via unevalidation par blocs de
compétences

VALIDATION DES ACQUIS DE L'EXPERIENCE (VAE) :
Accessible sur dossier

L'organisme certificateur est I''PAC

Accompagnement personnalisé possible sur devis via notre
partenaire IPAC

DUREE ET RYTHME D’ALTERNANCE :

Durée du contrat: 2 ans

Temps en entreprise : En moyenne 3 sem en entreprise / 1 sem
au CFA

Temps en centre : 1060 heures

MODALITES ET DELAI D'ACCES :

Modalités : acces a la formation aprés validation des prérequis
ou/et les autorisations du financeur, selon les conditions
générales de vente

Examen du dossier de candidature, positionnement a I'entrée et
entretien de motivation

Délai d'acces : variable selon le délai d'acceptation du financeur
concerné, les planifications pédagogiques

DATE DE DEMARRAGE : Fin septembre 2026

INSCRIPTION EN LIGNE :
portailpedagogique.reunion.cci.fr

TARIFS :

Pour I'apprenant : Formation gratuite et rémunérée,

Pour I'entreprise : Participation reglementaire de 750€ par
contrat d'apprentissage

Autre dispositif et employeurs : Nous contacter

Campus Roger Roland
12 rue Gabriel de Kerveguen a Sainte Clotilde
0262 48 36 80 - em-reunion@reunion.cci.fr

Informations complémentaires et indicateurs
de résultats sur reunion.cci.fr
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o se Partie Stratégie

- : e Partie Finance

+ sﬁw nciere, diag fi)
‘Marketing Stratégique et opérationnel
Pitch Battle

_ Les aspects financiers du modele économique
(ingf,nierieidu financement, Business Plan)
Y &

Etude de marché

Challenge start'up

s Stratégie

Stratégie commerciale physique
Stratégie commerciale digitale

BlE@CH2

CONDVUIRE LE DEPLOIEMENT
OPERATIONNEL DE LA STRATEGIE
COMMERCIALE DURABLE CONVENUE
AVEC LA DIRECTION

Processus de management de projet - outils et méthodes
Achats

Techniques de négociation

Gestion des appels d'offre

EDC cas commercialisation

Jeu de réle de négo

Plan d'action commercial physique et digital

RSE et Business

Gestion grands comptes

Négociation complexe

Programme de 2éme année

Gmp%t pilotage d'act
3
%roduction et analyse
Power BI

.
ivité comr

portir
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DIRIGER UNE EQUIPE ET ASS

ik

Jeux de réle entretien de recrutemen
Oral changement

Management des ressources humaines ¥
Culture d'entreprise et management interculturel L)
Pilotage du changement

Evaluation des risques et gestion de crise

EDC gestion d'équipe commerciale

Management d'équipe commerciale

Salon et Networking

Développement et management des réseaux de distribution

MANAGEMENT TRANSVERSE
Business Game (1ere année)
Développer son potentiel managérial (1ere et 2éme année)
Géopolitique et économie internationale (1ére année)
Outils du manager & transition numérique (1ére année)

MISE EN C(EUVRE PROFESSIONNELLE

Mission d'expertise

EXPERTISE ENTREPRENEURIALE
Conduite de projet entrepreneurial
Développement et management de l'innovation

Formation permettant l'acquisition de diverses c
Formation modulaire permettant l'utilisation du CPF.
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£ oo Expertise de la CCl Réunion dans le domaine de la
' @-""'hmﬂ sites de formation, plus de 60 formations en altern:
gestion de plusieurs écoles supérieures : la Busines:
plus de 30 ans et 'EDN (Ecole Du Numérique).
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