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RESPONSABLE EN DEVELOPPEMENT
COMMERCIAL & MARKETING

Le titulaire de la certification peut exercer les emplois suivants : « Chargé de développement commercial « Chef de produits « Gérant de société »
Gestionnaire de clientéle « Conseiller clientele « Responsable commercial « Chargé de projet marketing et développement « Chef de projet
marketing « Manager/Responsable de rayon

Le Responsable en Développement Commercial et Marketing occupe une fonction au sein d'un service Marketing ou Commercial d'une
entreprise. Le titulaire de cette certification est un professionnel du marketing capable de participer au développement d'un produit ou d'une
gamme de produits, depuis leur conception jusqua leur commercialisation en intégrant les spécificités de leur marché dintervention. I
participe aux activités commerciales et marketing de I'entreprise, en collaboration avec le directeur Marketing et Commercial et/ou avec la
direction de I'entreprise.

Il congoit et met en ceuvre des actions de fidélisation et de développement de la clientéle selon une démarche stratégique définie. Il est en
contact réqulier avec la clientele. Il effectue un travail d'analyse de la situation de I'entreprise vis-a-vis des clients, des concurrents et des
marchés, et définit une stratégie adaptée. Il congoit et met en ceuvre des actions de fidélisation et de développement de la clientéle selon une
démarche stratégique définie. Il est en contact régulier avec la clientele. Il est susceptible de définir et de gérer des budgets, d'encadrer et de
recruter du personnel. Il peut également étre affectée aun

service ou un centre de profit.

BAC+2 validé (120 ECTS), Titre professionnel inscrit au RNCP de niveau 5.
Personne ayant validé les années L1et L2 d'une licence (120 ECTS) ou Bac validé suivi de 3 années d'expérience dans le secteur tertiaire.

» Pour le contrat d'apprentissage : Personne 4gée de 16 a 29 ans révolus.

Sans restriction d'age dans le cas ou le candidat est officiellement reconnu travailleur handicapé ou sportif de haut niveau, ou s'il envisage de
créer ou reprendre une entreprise supposant l'obtention du diplome.

» Pour le contrat de professionnalisation : Personne dgée de plus de 30 ans comme salarié en reconversion, demandeur d'emploi...

» Pour le contrat stage : Personne titulaire des prérequis.

» Lecentre est habilité a la préparation ala VAE du dispositif.

> Dossier d'inscription complet / Entretien de positionnement

» Validation de la candidature sous un délai de 60 jours

» Tests d'entrée validés

» Pour le contrat d'apprentissage : L'admission définitive sera soumise a la signature d'un contrat d'apprentissage avec une entreprise.

Article L.6222-12 du code du travail : « La date de début de la formation pratique chez 'employeur ne peut étre postérieure de plus de trois mois

au début d’exécution du contrat ».

» Pour le contrat de professionnalisation : L'admission définitive sera soumise a la signature d'un contrat de professionnalisation avec une
entreprise.

» Pour le contrat stage: L'admission définitive sera soumise a la signature d'une convention de stage avec une entreprise.

Contréle en cours de formation (épreuves écrites et orales) et partiels en fin de semestres, avec remise de bulletins de notes et appréciation de
I'équipe pédagogique.

Pour déposer sa candidature : www.st-jo.com
- (rubrlque CAMPUS) ou QR CODE ci-contre

Plus d'informations, contacter:
M. Aurélien LEFRANC
Attaché de Direction - Admission
032199 06 99 - inscriptions@st-jo.com




Validation du titre RNCP Le titre est obtenu lorsque le candidat répond aux conditions suivantes : Les moyennes pondérées : - Bloc 1>10/20
(soit 150 points) - Bloc 2 > 10/20 (soit 120 points) - Bloc 3 >10/20 (soit 60 points) - Bloc 4 > 10/20 (soit 120 points) - Bloc 5> 10/20 (soit 30 points)
- Bloc mémoire professionnel >10/20 (soit 120 points) - Moyenne générale de I'année > 10/20 (soit 600 points) Les matiéres d'un méme bloc de
compétences se compensent entre le semestre 1et le semestre 2. Toutefois les blocs de compétences ne se compensent pas entre eux.
D'autre part, le candidat devra attester de : - 40 jours de présence en entreprise (cf. Il - D)- Un volume d'absences injustifiées inférieure a 10%
du volume horaire annuel total de la formation Tout candidat dont le nombre d'absences injustifiées dépasse 10% du temps de formation est
susceptible de ne pas étre autorisé a se présenter aux partiels de fin de semestre. Il peut rattraper ces heures par le biais des modules en e-
learning, sous réserve d'une demande spéciale et écrite justifiant la nécessité du recours au elearning. Dans le cas contraire, le jury de
certification se réserve la possibilité d'invalider la note obtenue en entretien professionnel. 2) Les ECTS Le systéme des ECTS (European
Credit Transfert System ou systéme européen de crédits transférables) est fondé sur une normalisation de la comptabilisation de la
progression des études supérieures de fagon homogéne. L'objectif est de favoriser la mobilité en facilitant la reconnaissance des études et
de donner une meilleure transparence aux cursus. Le systéme, employé en Europe et pour les formations dECORIS, repose sur larégle : Tan=
60 crédits ECTS. Dans le cas oU le candidat valide le titre, il obtient donc 60 crédits ECTS (non applicable pour la VAE). 3) Validation du double
dipléme : Bachelor Ecoris Le Bachelor Ecoris est validé lorsque le candidat répond aux criteres de validation du titre RNCP, énoncés cidessus,
et justifie d'un niveau d’anglais équivalent au niveau B1au CECRL. Ce niveau peut étre attesté par le biais de I'une des certifications suivantes :
- LINGUASKILL Business : niveau B1- TOEIC : entre 550 et 784 points - Bright Language : entre 2.5 et 3 Les candidats en parcours
académique seront évalués a l'aide d'un test de niveau conforme au CECRL. Les candidats ayant obtenu le titre RNCP disposent de cing ans
pour présenter une attestation officielle de réussite de niveau B1dans l'une des certifications mentionnées ci-dessus et ainsi valider le
Bachelor Ecoris.

Minimum : 20 480 H de formation (formation présentielle)

Maximum : 50 12 mois de contrat en entreprise

Début : 09/2025 26-30 route de Calais Confere fiche annexe
Fin:07/2026 62280 SAINT MARTIN BOULOGNE

» Travail en groupe / TD/ Etude de cas Locaux accessibles aux personnes a mobilité réduite

» Centre de ressources
» Acceés alaplateforme de ressources numériques
» Méthodes pédagogiques déductives et inductives

» Formation ouverte aux personnes en situation de handicap. Avant entrée en formation et signature de contrat (moyens de

compensation a étudier avec le responsable pédagogique et le référent handicap du centre en référence aux régles de certification).

» Besoins éducatifs particuliers : Les besoins éducatifs particuliers concernent des apprenants en situation de handicap, malades,

a haut potentiel, nouvellement arrivés en France... La pédagogie de I'établissement s'adapte a la diversité des personnes accueillies afin
d'individualiser leur parcours de formation. Les apprenants a besoins éducatifs particuliers ou spécifiques regroupent une grande variéte de
personnes qui ont, de maniere significative, plus de mal a apprendre que la majorité des apprenants du méme age quand ils sont dans une
situation particuliere ou qu'ils souffrent d'un handicap qui les empéche ou les géne dans leurs apprentissages.

» Suite: poursuite d'études possible; I'étudiant peut s'orienter vers :

- Mastere BAC+5 Manager en Stratégie d'Entreprise (Alternance) au Campus St Jo : Partenariat ECORIS
- Autres écoles supérieures

> Insertion professionnelle: insertion & 'emploi dans les métiers visés (item 1de la fiche).
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FICHE ANNEXE

Annexe | - Programme de la formation

Responsable en Développement

Commercial et Marketing
2025/2026

PROGRAMME DE LA FORMATION

BLOC 1

* MARKETING OPERATIONNEL ET STRATEGIQUE

= Los notions de marché : offre {différents types de concurrenis) et

demande (peofl comperiement des congommateurs, motivations,

frelna), macro-ervirconement el les poltigues du MIX markating (7F)

« La politique de prodult (PRODUCT) at straségie dgitale

= La politque de prix (PRIX) o siralégie digitaie

- La poiigue de distrbution / marchandisage (PLACE) et simidgio
dighale

« La poltiguée de communiation (PROMOTION) &t stratégle digitale

- La polique PEOPLE-siralége digiale el ses tedwiques pour
dynamiger la relation client

- La marketing siratégique

- La marketing géndrationnel
pdnérations X, Y, Z

- Les sllernathves au mass marketing

'authantigue, de procuration, ethrique

- L& marketing pour una cémarche en céveloppement dursbla

® RSE:

- L'anthrapocéne &t Murgance climaliqus

- Les fondamentaux du dévaloppemeant durable et de la RSE

- Les principasn; outils de dingnostic el d évaluation en matire de
dévaloppament dursble ot de la RSE

- Les modéles draffaires rasponsables

BLOC2

* MARKETING DIGITAL

- Las lachniques d'identfication des cbles (parscnae markeling et
buyer} du componemant et des demandas de la clontéle cible,

- Les difiérantes stratégiee dacquisition el de contanus @ inbound et
outbound marketing, influence.

- Les dfférents typas de sites web, o CMS Waordpress.

- Les méthodas 6t la démarche pour dédnir une stratdgia social média,
o réglement RGPD, k3 normas légales & éthiques,

- Les lechniques d8 neinkings : mallage interna, axterne, backlinks,
- Les différantes techniques de référancament natural ol payant.

- L@ processus pour définir des objectl's el les différants indicateurs
ciés de performance pour analyser &t suivre I'activitd,

- Las tachniques de prompt pour ulllsar bas oulils d'IA de manidre
efficaca el les dfférants oulls &IA gdndrative.

et lapprochs des seniors, das
: marketing tribsl, de

* COMMUNICATION STRATEGIQUE

= Les différants types do commurication

- Les acleurs de ma communication

- Les abjactifs ot les cibles da communication

« Ln communication intame ! La marque amployeur
« Ln communication do crise

« Le droit da I communication

¢ COMMUNICATION COMMERCIALE

« Les médias raditionnels

- Les médss off line

= L& hers méda

« Le marketing direct { La praomotion des vantes

BLOC3

® GESTION FINANCIERE 1 CULTURE ENTREPRENEURIALE
- Lo bilan comptabla, lo comple da rdsullat, les provisions ot
amertissaments

- Le bilan foncionnel ef ses ratios (FR, BFR ot résorevie)

« Los solges intarmédiares de gesson

« La rentabiitd el la structure tinanciére da |'entreprise

« El et formes socidlales : caraciéristiques

- La rantablité et la proftabilté de fentreprise

- Lo saull de rentabilitd ot |8 levier opérationnel

- La gestion budgélaire of trisorerie

& LEGISLATION ET GESTION DES RESSOURCES HUMAINES
- Las bases du drait du traval, le contrat da travail et les akiments
coralilutis du contrad de traval

- La gastion du temps de lraval

- La gestion des congés

- La gesSon des absences

- L& pouvor disoipinaie el ruptures ndividuelles du contral de travall

BLOC 4

* MANAGEMENT DE L'EQUIPE DE VENTE

- Les dvolutions acluelles o1 & venir des métlers da [ vante, les statuls
possblas pour une force de vanta

- L'arganisafion collactive via la noticn de Plan dAction Commarciale.
La fixalion des cbjectifs commerciaux ot 18 gastion de rémunérations
variables (forca de vante saliride)

= Les bonnea alliludes et cutls pour manager el fidélaer Méquipe de
venta

¢ RECRUTEMENT DE L'EQUIPE DE VENTE
- Les élapoes de recrutament (avant, pendant ot aprés)
- Lea tachriquas d'entretien, las pldges et les "bonnas pratiquas®

® TECHNIQUES DE VENTE

- Lea phases do |a vente &t los straldgies de ndgocialion

- La venle compiéte

- Les oulils dalde & la venle physique et la prospection tléphoricua
- Les outlls digtaux de & reladion cliant

* SIMULATION DE VENTE
= Préparation & I'éprowrve de Simulation de ventn

* COMMUNICATION et MANAGEMENT

- Les condapls da base de Ja communication

- Les rdles du manager &l bes diftrents styles de management

-« La méthodolagie de condulle da réunion

=« Les techniques d'entretan : recrutemant, évaluation &l recadrags,
profassionnel

- L'applicalion managéariale des réseaux sociaux : k2 management 2.0 et
In gdnération Y, 2

BLOC 5 (une spéclalité au cholx)

¢ COMMERCE EUROPEEN

- Les dtapes de la construction eurcpéanne

« Lo triangle institlutionnel et les autres insftutions ot organes

- Le marché irdédeur -

- Les poltiques de soutien au marché inéraur

« Les poltiques radstributives

« Las poltiques de régulation

- La rédaction d'une note d'side 4 la décision pour une enfréprise
frangalse souhailant exporter au niveau européen

¢ TOURISME

= Les resaources of los acteurs du tourisme

- La demande et lo Persona

« La démarche mercadque

= La démarche de GRC

= Las oulls lids aux andances tochnologiques

= Las principas du lowrisme durable actuels

= Les altenles en termas da lourisme daffire

- La conception ef la commerciisation dun prodult touristique

® INTERNATIONAL MARKETING

- Mendislsation des marchés (gicbalization of markeds)

« Los cifférentes formes de présenca A I'dlranger (antry sirslegios)

- Les différonts outls danalyse (PESTEL - Mix marketing)

- Mesure dos performances marketing & MNntermnational

- Tachnique ol laxlqua présentation orads (haw fo give a presentation)

® MANAGEMENT DES ACTIVITES SPORTIVES

- La conteode of las erjeux du marketing sportif

- Lee acleurs ot kur positicnnamant aur le marché du sport

La réglameantation, le droft &t Féthiqua lidés au marché du spart

Le comportament das consommateurs du sport el des lolsis

La venie da produits et de sorvices & caractére sportif

La relation avec les partenaires privés ot publics

- Marketing at management d'une structure de type comploxe ou club
sportif

- Markoting &1 managemant dun événemant sportif Jocal, national et

- Optimisation de la relation clantéle
omnicanale &l des médias sociaux
L'ECOLE DE VENTREPRISE




* MARKETING DU LUXE

= Ernironnament du kixe : histoire, métiers

= Marchés du luxe : pedt & porter, jeaillerie, horlogerie, vin, gasironomie,
parfumerie

= Luxe at Innovalion

« Marketing du e : TP, sirstégio wab, merchandiging, réseau de
boutkques

* |NGENIERIE D’AFFAIRES

- Procédduras lgales en vigueur el contrats

- L'eeds d'appel & la concurrence : consanu, documents, publication,
madallés pour |a vole dlactroniqus, recevablitd, cholx du prestataire
- La communication antre k& candidat at I'achelew avant ot aprés
l'appsd

- Négocialion et marchés publics

- Exéculion, paiemant, révision du prix du marché public, retard
d'axécution ou do palemeant

® ENTREPRENEURIAT

= Les fondamentaux de 'ontrepransuriat et de la stratégie d'antreprise
- L'étude de marché

- Lee prénvisions financidres

« Le inancemant de |'antreprise

« Le pian d'actions commardal ot marketing

- Les clfférontas formes juridiques des entreprses of laur intidance
sockio et fiscale

- Lo cadre l4gal des entreprises

- L'écosystéme des acteurs de |a création dentroprise

= Lo business plan

¢ VENTE AUTOMOBILE

- Les abrédagions des systames embarqués dun véhicule

« Les fonctions des systameas embarqués dun véhicule

« La lagislation juridique st fervirormement da la vanta aulomablia

- Les différents modes de financemant pour lacquisition d'un véhicula
- Las sourcas constructours ot les oulils destimation

¢ E-COMMERCE

- L'offre commarciale E-commerce : fondamentaux of facteurs ciés de
Succie

- L'administration d'un gite marchand (Woocommarca'\Wordpeess cu
alfre)

- La méthedalogie UX design d'un site marchand

- La siralégle d'acquisiion digiala

- La siratégie de adisalion

- Les mécanismes de markeding automation
- L'analyse do la performance

* MANAGEMENT DE LA GRANDE DISTRIBUTION

« Lo contexte de [a distribution, caractéristiques et enjeux

- Les fonctions da la distrbution, chalna de valeur ot rife sociétal

- Lo nouvel ervdronnemeant da |a dstrbution, & réglemantation

- La stratége globale des résesaux ot anseignes

- La MIX marketing d'une erseigne, dun réseau GSA ef GSS

- La paolilique de communicalion daes réseadx al ensalgnes

- La chaine ce valour et & Jogistique avancée

- L'dvolution de ka réglemantation on grands distibution et les
nouveaLx anjewx du trade markedng

- Lo dala marketing, enjeux, RGPD 6t utilization en ralation clierséla
- Les enjoux du commeroa en Igne, I8 grande distribuSion et la stratégie
omnicanale

* VENTE DE PRODUITS D'ASSURANCE

= Les assurances de personnes

- Les assurances de biers al resporsabiitd

« Les risques d'entreprise

« Les produits ¢'sssurance de persannes

« Les procults d'sssurance de Dians el respansabillié

LOC EP IONN

¢ CONDUITE DE PROJET :
- Accempagnement individualisé pour la construction du projet et du
mamare

BLOC COMPLEMENTAIRE

*  ANGLAIS APPLIQUE :

« Stnuctures grammaticales

« Ladque professionnal

« Vocabuleire et expressions idicmatiquas de k& communication orale
- Viocabulaire et usages de la communication écrite

NB : Tout au bong da Fannée, lo stagisire davra dlaborer un projet
personnal gu fara l'objet dun mémolire &t d'une soutenance devant
un Jury de professionnels.

Les réaullats de cotie soutenance af gas conbrdles dorits ol oraux
déterminaront l'abtention du Sire RESPONSABLE EN
DEVELOPPEMENT COMMERCIAL ET MARKETING Inscrit au RNCP
niveau B (arrétd minksiériel du 31/082023)

L'ECOLE DE ENTREPRISE



Pour I'alternant relevant d'un contrat d’apprentissage :

Conditions tarifaires sur demande Selon le décret n°2019-956 du 13 septembre 2019 « fixant les niveaux de prise en charge
des contrats d'apprentissage ». Le tarif de la formation est aligné sur le montant de la prise en charge de l'opérateur de
compétences concerné. Tarif de la formation : colt parcours OPCO par année de formation : 7070,31€. |l peut varier selon
la convention collective dont dépend 'employeur de I'apprenti, et selon les besoins particuliers de celui-ci(complément de
prise en charge pour les apprentis en situation de handicap). Zéro reste a charge pour I'entreprise du secteur privé. Article
L.6211-1: « La formation est gratuite pour l'apprenti et pour son représentant légal. » Les employeurs du secteur public
répondent a l'article L.6227-6 du code du travail : « Les personnes morales mentionnées a l'article L.6227-1 prennent en
charge les colts de la formation de leurs apprentis dans les centres de formation d'apprentis qui les accueillent(...) », a
I'exception du secteur public territorial qui bénéficie du décret n® 2020- 786 du 26 juin 2020 relatif aux modalités de mise
en ceuvre de la contribution du Centre national de la fonction publique territoriale au financement des frais de formation
des apprentis employés par les collectivités territoriales et les établissements publics en relevant.

Il est possible de financer la formation par : Le Compte Personnel de Formation(CPF) de transition ou le projet de transition
professionnelle, le plan de développement des compétences, le CSP et PSE (licenciement économique), autres
financements possibles (CMA, AGEFICE, FIFPL, ...)

Pour l'alternant relevant d'un contrat de professionnalisation :
Application des articles L 6111-1 et suivants, L6313-1 et suivants. La formation est prise en charge par 'OPCO de I'entreprise.
Aucun codt financier est a la charge de l'alternant.

Pour les stagiaires relevant d'un contrat stage : 3 000€, suivant échéancier transmis avant contractualisation.

Pour les entreprises accueillant un alternant en contrat de professionnalisation :
La formation est prise en charge par I'OPCO de I'entreprise d'accueil. |l peut étre établi un devis.

L'alternant(e) sera rémunéré(e), au minimum, suivant la grille Iégale applicable suivant la nature de son contrat (contrat
d'apprentissage ou de professionnalisation).

Pour les stagiaires relevant d'un contrat stage, la gratification sera déterminée suivant la grille Iégale ou selon la convention
collective de I'entreprise d'accueil.

= Formateurs/ formatrices diplémés dans les domaines professionnels concernés
= Intervenants ponctuels sur des domaines d'expertises ou conférences

= Responsable formation

= Equipe administrative

«  Equipe commerciale

Non

Positionnement défini selon le certificateur.

= Lecentrevousaccompagne dans larecherche d'un employeur avec une équipe déediée de conseillers entreprise.
= Lecentre peut vous présenter des offres d'emploi en adéquation avec le diplome ou la certification prépareé.
= Un point écoute (accompagnement a la gestion de problemes tel que le logement, le transport, la santé...) est
accessible. Les informations pratiques seront transmises par le responsable pédagogique de la formation lors de
lentrée en formation.
= Unréférent handicap est associé aux formations.
= Lecentre est accessible par les lignes de transports en commun Marinéo (arrét St Joseph).
Emplacements gratuits de stationnement dans les rues adjacentes.
= |Lecentre propose une restauration sur site par restaurant self-service ou par cafétéria.
Laréservation en ligne est possible via une application.
Les prix, formules et menus sont disponibles sur le site internet.
= Lecentre est équipé de réseau WIFI gratuit dans les espaces communs, restaurant scolaire et cafétéria.
= Lecentre posséde un centre de culture « nouvelle génération » avec acces gratuit aux ressources numerique.
= e centre organise des manifestations culturelles dans lamphithéatre de I'établissement.



= |'établissement est charté ERASMUS ainsi que labélisé LYCEE DES METIERS.

Taux de satisfaction du centre : 90 % (étab/i suivant le dernier BPF déposé)

Session Printemps 2025 : Taux de réussite 89%



