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FICHE DIPLÔME




NOM DE LA FORMATION
RESPONSABLE DE COMMERCES ET DE LA DISTRIBUTION


LIEU DE LA FORMATION
SMARTCAMPUS CCI - CHALON SUR SAONE
SMARTCAMPUS CCI – DIJON
SMARTCAMPUS CCI – MÄCON 


CODE RNCP
40675


INTITULE RNCP
RESPONSABLE DE COMMERCES ET DE LA DISTRIBUTION


ORGANISME CERTIFICATEUR
CCI FRANCE – RÉSEAU NEGOVENTIS


OBJECTIFS DE LA FORMATION
APTITUDES 

Activités visées :
Être capable d’élaborer un plan opérationnel de développement commercial omnicanal
Être capable de piloter l’activité d’une unité commerciale sur ses canaux physiques et digitaux
Être capable d’Organiser et gérer la vente omnicanale et la logistique associée
Être capable d’organiser, suivre et évaluer la mise en œuvre des actions commerciales digitales
Être capable de manager des équipes fonctionnelles dans un contexte de vente omnicanal




COMPETENCES ACQUISES A L’ISSUE DE LA FORMATION 
Elaboration du plan opérationnel de développement commercial omnicanal
En s’appuyant sur l’analyse de son marché et de l’évolution des tendances et comportements d’achat, élaborer un plan d’action commercial omnicanal, en veillant à sa cohérence avec la stratégie commerciale et le programme de l’enseigne, afin de contribuer au développement des ventes de son unité.
- 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 à mettre potentiellement en œuvre sur les canaux physiques et digitaux
- Choisir les actions marketing et commerciales innovantes à mettre en œuvre sur les canaux physiques et digitaux
- Structurer le plan d’action commercial omnicanal à conduire
- Elaborer des outils numériques de pilotage du plan d’action commercial omnicanal
- Présenter le plan d’action commercial omnicanal à sa hiérarchie

Pilotage de l’activité d’une unité commerciale sur ses canaux physiques et digitaux
En définissant les règles et procédures à appliquer conformément à la règlementation et à la politique QHSE de son entreprise, organiser et gérer la vente omnicanale et la logistique associée au sein de son unité commerciale, en veillant au maintien des conditions favorisant l’accueil et l’acte d’achat de la clientèle sur les différents canaux de distribution, physiques ou digitaux.
- Organiser l’accueil de la clientèle dans les espaces de vente
- Vérifier la mise en œuvre des dispositions spécifiques permettant l’accueil des clients en situation de handicap
- Etablir l’aménagement physique du magasin et des espaces commerciaux
- Contrôler la présentation et la valorisation des produits/services dans les espaces de vente
- Organiser le référencement des produits accessibles à la vente en ligne
- Définir les modalités de mise à disposition (Drive, click & collect, livraison…), d’expédition et de transport des produits achetés en ligne
- Vérifier en continu le bon fonctionnement et l’ergonomie de l’espace de vente numérique de l’unité commerciale
- Superviser la réalisation des inventaires des marchandises
- Etablir les procédures à suivre pour la gestion et le déplacement des stocks jusqu’au lieu de vente
- Assurer le suivi de l’état des stocks de marchandises en temps réel
- Gérer les modalités de collaboration commerciale avec ses fournisseurs
- Faire évoluer son portefeuille de fournisseurs et le référencement des gammes de produits 
- Organiser la mise en place des actions de promotion et d’animation commerciales et extra-commerciales sur les canaux physiques et digitaux
- Vérifier la mise en œuvre des actions de promotion et d’animation commerciales et extra-commerciales sur les canaux physiques et digitaux
- Suivre le déroulement des actions de promotion et d’animation commerciales et extra-commeciales mises en place sur les canaux physiques et digitaux
- Evaluer le niveau de satisfaction de ses clients
- Analyser en continu les résultats des ventes
- Etablir le bilan de l’activité de son unité sur le plan commercial

Management des équipes de l’unité commerciale dans un contexte de vente omnicanal
En anticipant les besoins en personnel en fonction du plan d’action commercial omnicanal et de la saisonnalité de l’activité de son unité, manager ses équipes en organisant leur travail, en supervisant les activités réalisées, et en contribuant à la professionnalisation et à l’implication de tous, afin de contribuer au développement des performances de son unité.
- Anticiper les besoins en personnel de l’unité commerciale sur l’année
- Participer au processus de recrutement de nouveaux salariés
- Organiser le travail à effectuer par les membres de son équipe
- Etablir les règles et procédures à respecter en matière de sécurité et de pratiques éco-responsables
- Mettre en place les dispositions et aménagements de postes de travail pour les salariés en situation de handicap
- Mobiliser ses équipes de collaborateurs
- Superviser le travail produit par ses équipes
- Gérer les litiges et conflits interpersonnels pouvant survenir entre les membres de ses équipes


VALIDATION POSSIBLE PAR BLOCS DE COMPETENCES
OUI ☒	NON ☐


POSSIBILITES DE POURSUITE D’ETUDES
  Tout Master en deux ans dans le domaine du marketing du commerce, des achats, des affaires internationales et de la négociation (IAE, Écoles de Commerce...).


PASSERELLES POSSIBLES

Bloc(s) de compétences concernés	Code et intitulé de la certification professionnelle reconnue en correspondance partielle	Bloc(s) de compétences en correspondance partielle
RNCP40675BC01 - Développer la performance commerciale d’une unité de vente	RNCP36534 - Responsable de distribution omnicanale	RNCP36534BC01 - Elaboration du plan opérationnel de développement commercial omnicanal
RNCP40675BC02 - Piloter une unité de vente sur les plans administratif, logistique et financier	RNCP36534 - Responsable de distribution omnicanale	RNCP36534BC02 - Pilotage de l’activité d’une unité commerciale sur ses canaux physiques et digitaux
RNCP40675BC03 - Manager les équipes de l’unité de vente dans un contexte de vente multicanale	RNCP36534 - Responsable de distribution omnicanale	RNCP36534BC03 - Management des équipes de l’unité commerciale dans un contexte de vente omnicanal


EQUIVALENCES
Licence professionnelle distribution, gestion d’entreprise, commerce


PERSPECTIVES D’EMPLOI/METIERS ACCESSIBLES
 Responsable adjoint de magasin, manager de rayon, business unit manager, responsable du développement
d’unités commerciales.


DUREE DE LA FORMATION (en heures)
469h


PERIODE DE DEMARRAGE/FIN DE FORMATION
Septembre N à Septembre N+1


RYTHME DE L’ALTERNANCE
5 à 8 jours par mois en formation / 75 % du temps passé en entreprise et 25 % en formation 



PROGRAMME DE FORMATION

BLOC 1 - ELABORATION DU PLAN OPERATIONNEL DE DEVELOPPEMENT COMMERCIAL OMNICANAL - 161h 	
- 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 		
BLOC 2 - PILOTAGE DE L’ACTIVITE D’UNE UNITE COMMERCIALE SUR SES CANAUX PHYSIQUES ET 	DIGITAUX - 133h 
- Vérifier l’application des règles et normes QHSE/ERP 	- Adapter le merchandising à l’activité commerciale 	- Gérer et suivre son offre omnicanale 	- Optimiser ses stocks 	- Gérer la relation fournisseur dans un cadre RSE 	- Piloter des actions commerciales phygitales innovantes 	- Garantir une expérience client de qualité 	- Analyser ses résultats et en assurer le reporting 	
BLOC 3 - MANAGEMENT DES EQUIPES DE L’UNITE COMMERCIALE DANS UN CONTEXTE DE VENTE OMNICANALE - 105h 
- Anticiper les besoins en personnel et participer au recrutement 	- Planifier, organiser et adapter le travail de son équipe 	- Encadrer et animer son équipe 	- Accompagner et développer les compétences de son équipe 		
BLOC TRANSVERSAL - ACCOMPAGNEMENT ET EVALUATIONS - 70h 
- Accueil 	- Cohésion de groupe 	- Ethique professionnelle 	- Communication et expression orale 	- Méthodologie et suivi du Dossier professionnel 	- Jury final 



METHODES PEDAGOGIQUES
Cours assurés par des professionnels experts, alternant théorie et pratique professionnelle.
Pédagogie individualisée et recours à des méthodes de pédagogie inversée. 
Espace numérique de travail 
Séminaires d’intégration, pratiques innovantes, gaming, recours au mode-projet et aux travaux en groupe. Coaching individualisé à l’atteinte de la performance.


MODALITES D’EVALUATION
Validation totale ou partielle par bloc de compétences (études de cas finales écrites ou orales et/ou contrôle continu, gestion de projet en groupe), mémoire professionnel et soutenance orale devant jury.
En cas de certification partielle, le candidat dispose de 5 ans pour valider totalement le diplôme



PREREQUIS
Bac+2 validé.
Capacité d’encadrement, organisation et rigueur, goût du challenge, flexibilité, adaptabilité, sens de la relation, sens du résultat


DOSSIER DE CANDIDATURE
Recrutement toute l’année pour des rentrées effectives entre septembre et novembre.
Admissibilité sur dossier, tests et entretiens. Admission définitive conditionnée à la signature d’un contrat en alternance ou la mobilisation d’un financement (selon statut).
Accompagnement des candidats admissibles pour la recherche d’une entreprise en alternance.
> VAE possible.


PROCEDURE D’ADMISSION
Recrutement toute l’année pour des rentrées effectives entre septembre et novembre.
Admissibilité sur dossier, tests et entretiens. Admission définitive conditionnée à la signature d’un contrat en alternance ou la mobilisation d’un financement (selon statut).
Accompagnement des candidats admissibles pour la recherche d’une entreprise en alternance.
> VAE possible.

MOYENS MOBILISES POUR LA RECHERCHE DU CONTRAT D’APPRENTISSAGE
WORKSHOP : En groupe de 5 à 10 étudiants, ces ateliers collectifs vous permettent :
d’apprendre la méthodologie de recherche de stage ou d’alternance
de rédiger vos outils de candidature (CV, lettre de motivation)
d’optimiser votre profil LinkedIn
d’utiliser LinkedIn et les job boards dans vos recherches de stage ou d’alternance
de savoir pitcher votre projet professionnel
de préparer un CV vidéo

COACHING INDIVIDUEL : En amont de votre entrée en formation et tout au long de l’année, nous vous proposons des séances de coaching individuel en présentiel ou en distanciel. Elles peuvent porter sur :
L’identification de vos compétences et comment les mettre en avant
La réorientation
La préparation à l’entretien de recrutement

JOB DATING : mise en relation de nos candidats admissibles avec des employeurs potentiels 


MOYENS MOBILISES EN COURS DE FORMATION POUR FACILITER LA RECHERCHE D’EMPLOI

JOURNEES ORIENTATION/CARRIERE : Ces journées sont des moments incontournables dans votre parcours pour vous accompagner vers une insertion professionnelle réussie. Elles vous permettront de développer votre réseau, rencontrer des diplômés et des recruteurs, et ainsi de vous faire découvrir :
Des métiers, des fonctions, des secteurs d’activité
Les tendances du marché de l’emploi
Les techniques de recrutement


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


COORDONNEES

Responsable pédagogique
Prénom : Anne
NOM : COLIN
Téléphone : 03 85 42 36 74
Email :  

Chargé(e) d’ingénierie de formation (DIJON) 
Prénom : Barbara
NOM : ROCH
Téléphone : 03 80 19 10 83
Email : b.roch@mdb.cci.fr

Chargé(e) d’ingénierie de formation (CHALON) 
Prénom : Anne
NOM : COLIN
Téléphone : 03 85 42 36 74
Email :  

Assistante (CHALON)
Prénom : Patricia
NOM : GENELOT
Téléphone : 03 85 42 36 00
Email : p.genelot@mdb.cci.fr

Assistante (DIJON)
Prénom : Linda
NOM :TACHIN
Téléphone : 03 80 19 10 88
Email : 



INDICATEURS DE RESULTATS
COHORTES 2024-2025 – EX RDO (Responsable de Distribution Omnicale)


TAUX DE DIPLOMATION (= nb de diplômés/nb de candidats présentés à l’examen)
DIJON : 100%
CHALON : 83.3%


TAUX DE POURSUITE D’ETUDES (= nb d’apprentis en poursuite d’études/nb d’apprentis sortants, hors abandons précoces)
CHALON : 60%
DIJON : 20%


TAUX D’INSERTION PROFESSIONNELLE GLOBAL (à 6 et 18 mois)
(= nb d’apprentis en emploi/nb total d’apprentis sortants, hors poursuite d’études)
CHALON : 25%
DIJON : 75%


TAUX D’INSERTION PROFESSIONNELLE DANS LE(S) MÉTIER(S) VISÉ(S) PAR LE DIPLÔME (à 6 et 18 mois)
(= nb d’apprentis en emploi dans le métier visé/ nb d’apprentis en emploi)
DIJON : 25%
CHALON : 75%


TAUX DE SATISFACTION (= nb d’apprentis satisfaits/nb de répondants)
DIJON : 100%
CHALON : 100%


TAUX D’ABANDON DE LA FORMATION (= nb d’apprentis ayant abandonné la formation/nb total d’apprentis entrés en formation)
DIJON : 28%
CHALON : 0%


TAUX DE RUPTURE DES CONTRATS (= nb de ruptures/nb total de contrats signés)
DIJON : 28%
CHALON : 0%


VALEUR AJOUTÉE DU CFA
Cliquez sur le lien Inser’Jeunes 
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