Formation gratuite et contrat en alternance rémunéré

La Salle SAINT NICOLAS
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Responsable du Développement Commercial

France International
Titre RNCP n®35150, niveau 6

En contrat d’apprentissage ou de professionnalisation ou statut Etudiant

La Salle-Saint Nicolas forme au Titre
Responsable du Développement
Commercial France et International

(Titre RNCP 335150 de niveau 6)

Le Responsable du développement
commercial France et International (RDC FI)
se présente comme un manager de
proximité capable de mettre en place des
plans d'action commerciale adaptés aux
zones géographiques visées et d'y détecter
de nouvelles opportunités commerciales. |
met en place des outils de communication
et des actions de marketing opérationnel. Il
négocie dans un contexte multiculturel et
s'adapte rapidement aux besoins des
clients. Grace a son analyse de l'activité
commerciale, il assure la production des
reportings. Enfin, il manage une équipe et
pilote les performances commerciales.

Conditions d’admission

Titulaire d’un niveau Bac+2 minimum :
BTS ou DUT dans linformatique, la
communication, la gestion, le commerce,
niveau licence L2 validée.
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Campus La Salle
La vie étudiante, au sein du Campus,
s’articule autour d’un lieu dédié, d’une
association d’étudiants, d'un espace de vie,
de I'accés a une cafétéria.

campus

Poursuite d’études

Si des poursuites d’études existent, un titre
professionnel est orienté principalement
vers I'emploi.

Suite de parcours possible: Ecole de
commerce, master Pilotage et Controle de
Gestion, Master Conseil et Achat, Master,
Management et stratégie d'entreprise

Débouchés
L’insertion professionnelle des diplomés de
cette section est forte en tant que :
- Responsable du développement
commercial
- Chargé du développement commercial
- Business developer
- Ingénieur commercial
- Attaché commerecial
- Technico-commerecial
- Chargé d’affaires

Alternance

496 heures de cours, formation gratuite
avec un contrat en alternance rémunéré
(apprentissage ou professionnalisation)
Rythme de [Ialternance: 3 jours en
entreprise et 2 jours en cours /semaine

Statut Etudiant

496 heures de cours, 8 semaines de
stage en entreprise, colt de la
formation : 5 600 euros par an.

Volume Horaire*

Bloc 1 - Assurer une veille
commerciale, concurrentielle,
technologique et définir les plans 87h
d’actions marketing en France et a
I'international

Bloc 2 - Détecter les opportunités
commerciales et développer un 98 h
portefeuille clients France et
international

Bloc 3 - Négocier, mettre en place les

contrats et partenariats 70 h

Bloc 4 - Manager une équipe
commerciale et suivre les
performances commerciales en
France et a I'international

76 h

Compétences transversales

CT : Anglais 60 h

CT : Rapport d'activité 70 h
CT : Outils d'insertion professionnelle

Cycle de conférence et visites 35h

Options

Techniques de recherche en entreprise

Coaching sportif

Stage ou alternance en entreprise

* g titre indicatif non contractuel
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Titre RNCP N° 35150 - Mivean 6

Responsable du développement commercial France et International

Eloc 1 - Assurer une veille commerciale, concurrentielle,

technologique et definir les plans d'actions marketing en France |  87.00 3.50

et a l'international

Fhude éf analves ds marché 14 | Dumssier professionnel (20 p) « soutenance devant un jury

Marketi t; o | professionnel. L'evaluation se fait en groupe de 2 candidats,

: FHng stralsgique 4 DOibjertif - réaliser une éhade de marché qui intégre kes points de veille -

Marketing opérationne et communication 24 | commercial, concwrrentiel ef technologigque

T T —— 14 | Soulsnance : 20 m + W m questions | rEponses

Strategse dipitale of e-reputation 14 |

Préparation du dossier de pertification i |

Epreuve de fin de bloe 3.5

Eloc 2 - Détecter les opportunités commerciales et développer 98,00 -.00

un portefemlle cliemts France et international : !

Analyse de données commernciabes | 14 Modialité 1 - Dossier professionnel (20 p) o soutenanee devant un

Siraté 1 o Bddisati jury professionnel. L'ésvalation se fait en groupe de 2 candidats.

Stralee de eotguite o Dortistion | 4 Dbjectif : préparer un plan de développement commerdial France et

Cahier des changes d'un PAC-M | 2 intemational sur un couple produit | service | pays. Les candidats dofvent

Badpétisation du PAC-M 14 mener ume cude compléte dans e but de commersialiser un produt sur un

Proposition commerciale et appels Coffre 2B marché donné,
Soat = 20 + W i /i -

Préparation du dossier de certification 7 e 1l U s | s
Muoadalité 2 : étude de cas individoelle portant sur la redaction dune
proposition commerciale France et intemnational (9 hewres)

Epreuves de fin de bloc =

Eloc 3 - Mégocier, mettre en place les contrats et partenariats 0,00 00

MNegoriation commerciale et pratiques intercultoredles a5 Muodalité i - Mise en situation professionnelle avec jon de role e

Dot des relations commercales 3R setnanios de négociation commerciale France e intemational par groupe de
candidats

Préparation du dossier de certification T Dhere = 30 m
Muodalité 2 : étude de cas individwelle portant sur analyse dun contrat

Epreuves de fin de bloc 7 I . ) -
commercial Franee ou international {3 heures)

Eloc 4 - Manager une aquipe commerciale et suivres les ~6.00 -

performances commerciales en France et a I'international ’ *

. . L Etude de cas individuelle sur e management et le suivi des

Management dune équipe commerriabe {aver une fquipe interculturslle) 17 performanees commescinkes (3 heres)

Divveloppement BRI 14 |

Commumication managfriake 14 |

Pilotage de la perfarmance et contriile des activitis 3 |

Epreuve de fin de bloe | 35

Competences transversales 165.00 10,5
Modalité 1 : Prépamtion TOEIC [Epn-u'\.'r!ucuhu!n'ul

CT - Anglis £y 7 Muodalivks @ : Mise en situation professionnelle portant sur les différentes
compétences du RDC FI

CT : Rapport d'activité 15 3.5 Dhsssier el soutenance (40 m)

CT : Chatils dinsertion profesdonnele ’

T : Parcours de spécinlisation (parvours non obligetoire, nom certifiant, souws -

réserve de validation par le cortificatesr) !

S50US TOTAL FFFP + EFE FET.50

|ORLFGEATONRE : Learring Expedition 25

| OFTIONNEL : Projet dientreprise : création dentreprise 35

|ToTAL 397,50

*) - heures de foce & face pédagogigue
(**) : Epaduations de fir de Moc - 3.5h privwes powr chegque éprevve (lancement de Fiprewe + épreune)
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