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FICHE DIPLÔME




NOM DE LA FORMATION
RESPONSABLE DE DÉVELOPPEMENT COMMERCIAL (RDC)


LIEU DE LA FORMATION
AUXERRE


CODE RNCP
40568


INTITULE RNCP
RESPONSABLE DE DÉVELOPPEMENT COMMERCIAL


ORGANISME CERTIFICATEUR
CCI FRANCE



OBJECTIFS DE LA FORMATION
APTITUDES 
Former et professionnaliser des commerciaux (H/F) capables d’élaborer et conduire un plan d'actions
commerciales, organiser leur prospection, proposer et négocier les offres avec les clients. Ils seront efficaces pour intervenir sur des offres complexes, qui nécessitent l'élaboration de solutions sur mesure, adaptées aux besoins du client ou aux projets de l'entreprise.


COMPETENCES ACQUISES A L’ISSUE DE LA FORMATION 
Gérer et assurer le développement commercial
Exercer une fonction de veille sur son secteur, sur la concurrence et sur les évolutions des nouveaux
usages produits par le digital et les réseaux sociaux, définir le plan des actions opérationnelles à
mener, structurer les actions à conduire en déterminant pour chacune, les objectifs à atteindre, les
moyens à mobiliser, les normes et délais à respecter, suivre le déroulement des actions mises en
place, effectuer le report de son activité auprès de sa direction.
Prospecter, analyser les besoins et négocier une offre


VALIDATION POSSIBLE PAR BLOCS DE COMPETENCES

OUI ☒	NON ☐


POSSIBILITES DE POURSUITE D’ETUDES
Possibilité de candidater aux Masters de CCI France ou une formation professionnelle commerciale de niveau 7.


PASSERELLES POSSIBLES
Pas de passerelle


EQUIVALENCES
 Diplôme de niveau 6 reconnu par l’Etat inscrit au RNCP délivré par CCI France 


PERSPECTIVES D’EMPLOI/METIERS ACCESSIBLES
Les emplois occupés peuvent être : Attaché technico-commercial, Cadre technico-commercial,
Ingénieur commercial, Ingénieur technico-commercial, Ingénieur technico-commercial en
informatique, Responsable technico-commercial, Technico-commercial, Responsable commercial,
Responsable commerce international, Responsable de la stratégie commerciale, Responsable du
développement commercial, Responsable e-commerce



DUREE DE LA FORMATION (en heures)
525 h (ou 560h si option viticulture) de formation sur 13 mois 


PERIODE DE DEMARRAGE/FIN DE FORMATION
Lundi 15 septembre 2025 au vendredi 11 septembre 2026


RYTHME DE L’ALTERNANCE
1 semaine UFA / 3 semaines en entreprise sur l’ensemble de la formation




PROGRAMME DE FORMATION

BLOC 1		Elaboration du plan	opérationnel de développement	commercial omnicanal		(119 heures)	Exercer une fonction de veille sur son secteur d’activité et sur la concurrence	Analyser les comportements d’achat des clients	Identifier les actions marketing et commerciales innovantes	Choisir les actions marketing et commerciales innovantes à mettre en œuvre	Structurer le plan d’action commercial omnicanal	Elaborer des outils numériques de pilotage du plan d’action commercial omnicanal	Présenter le plan d’action commercial omnicanal
BLOC 2		Elaboration et mise en œuvre d’une stratégie de prospection omnicanale		(84 heures)	Identifier les marchés porteurs d’opportunités pour son entreprise	Déterminer les cibles du plan de prospection omnicanale	Sélectionner les actions de prospection omnicanale à mettre en œuvre	Organiser le plan de prospection omnicanale	Réaliser ou superviser la production des supports de communication adaptés aux différents canaux	Recueillir des informations concernant les cibles du plan de prospection	Conduire des entretiens de prospection en face-à-face ou à distance	Evaluer les résultats des actions de prospection omnicanale mises en œuvre
BLOC 3		Construction et négociation d’une offre commerciale		(133 heures)	Analyser les spécificités et caractéristiques d’une demande ou d’une opportunité commerciale avec un client/prospect	Réaliser le diagnostic des besoins du client/prospect	Conseiller le client/prospect sur de nouvelles propositions de produits/services innovantes	Construire une solution produit/service adaptée	Structurer une proposition commerciale professionnelle et attractive	Elaborer un argumentaire de présentation de l’offre commerciale	Elaborer une stratégie de négociation commerciale	Conduire le ou les entretien(s) de négociation	Conclure la vente
BLOC 4		Management de l’activité commerciale en mode projet		(84 heures)	Analyser les actions commerciales à mettre en œuvre et les besoins qui en résultent	Définir l’organisation des actions commerciales à mettre en œuvre	Mobiliser les professionnels à profils techniques et commerciaux	Structurer la conduite des actions commerciales en mode projet	Coordonner l’action des différents professionnels	Animer les réunions	Communiquer sur le projet d’action commerciale	Evaluer en continu les performances des actions commerciales réalisées	Rendre compte de la performance de l’activité commerciale 
SPECIALISATION		3 options possibles 	dès septembre 2024			GESTION                    Certificat de compétences en entreprise CCI France
                                   « Contribuer à la gestion de l’entreprise » (70h)
	INTERNATIONAL       Certificat de compétences en entreprise CCI France
                                  « Gérer les opérations à l’international »(70h)
	VITICULTURE             Bloc 3 du Certificat de spécialisation du ministère de    l’Agriculture « Responsable technico-commercial en vins produits dérivés - orientation produit » en partenariat avec le CFPPA d’Auxerre La Brosse (105h)	





METHODES PEDAGOGIQUES
Alternance d’apports théoriques, de travaux pratiques et de mises en situation


MODALITES D’EVALUATION
Epreuves de bloc à l’écrit et/ou à l’oral conformément au référentiel national.



PREREQUIS
Être titulaire d’un BAC+2 validé ou d’un titre niveau 5 ou disposer de 3 années d’expérience professionnelle
Satisfaire aux épreuves de sélection (entretien de motivation/aptitudes)
Signer un contrat d’alternance avec une entreprise


DOSSIER DE CANDIDATURE
[bookmark: _Hlk163739567]Date limite d’inscription et dépôt du dossier de candidature avant le 12/07/25 - auprès de Johan Taboureau – Responsable Pédagogique, dossier téléchargeable sur le site internet de la CCI de l’Yonne ou par mail : j.taboureau@yonne.cci.fr


PROCEDURE D’ADMISSION
Examen du dossier
Test écrit et entretien individuel de motivation afin de vérifier les aptitudes commerciales du
candidat et l’adéquation de son projet professionnel avec la formation.
Signature d’un contrat d’alternance



MOYENS MOBILISES POUR LA RECHERCHE DU CONTRAT D’APPRENTISSAGE
Accompagnement individualisé à la recherche d’une entreprise
Mise en relation avec la Conseillère RH de la CCI de l’Yonne et référente Positiv Emploi
Préparation au recrutement via la Conseillère RH
Partage d’offres d’alternance d’entreprises partenaires
Organisation de Job Dating
Emailing aux entreprises pour proposer un sourcing candidat(s)



MOYENS MOBILISES EN COURS DE FORMATION POUR FACILITER LA RECHERCHE D’EMPLOI
Rencontre avec des professionnels, durant la formation et durant les examens
Diffusion d’offres d’emploi
Mise en relation avec des entreprises en recherche
Inscription sur le job board de la CCI de l’Yonne « Positiv Emploi »
Présentation de poursuites d’études et de métiers
Participations à des forums de l’orientation et des métiers


Accessibilité pour les personnes en situation de handicap ?
OUI ☒	NON ☐



COORDONNEES

Responsable pédagogique
Prénom : Johan
NOM : TABOUREAU
Téléphone : 07.64.41.31.99
Email : j.taboureau@yonne.cci.fr


Assistante
Prénom : Amélie
NOM : FLEURIOT
Téléphone : 06 64 39 20 86
Email : a.fleuriot@yonne.cci.fr





INDICATEURS DE RESULTATS 
Apprentis sortis en 2024


TAUX DE DIPLOMATION DES PUBLICS APPRENTIS 
91%


TAUX DE POURSUITE D’ETUDES DES PUBLICS APPRENTIS
11%


TAUX D’INTERRUPTION EN COURS DE FORMATION DES PUBLICS APPRENTIS
8%


TAUX D’INSERTION PROFESSIONNELLE GLOBAL DES PUBLICS APPRENTIS (à 6 et 18 mois)
90%


TAUX D’INSERTION PROFESSIONNELLE DES PUBLICS APPRENTIS DANS LE OU LES METIERS VISES PAR LE DIPLOME (à 6 et 18 mois)
90%
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