SKALE

COLLABORATIVE BUSINESS SCHOOL

BAC+3

Certification professionnelle « Responsable de la performance et du management commercial » enregistrée pour 3 ans
au (fiche RNCP41962) sur décision du directeur de France Compétences suite a lavis de la commission de la certification
professionnelle du 27/02/2026, au niveau de qualification 6 (EU), avec le code NSF 312 sous lintitulé « Responsable de
la performance et du management commercial » avec effet jusquau 27-02-2029, délivré par IMPARARE, lorganisme
certificateur. Cette certification professionnelle est constituée de 3 blocs de compétences.

Le cursus, d'une durée d'un an, permet de former les étudiants au métier de
Responsable de la performance et du management commercial. Ce meétier se
retrouve dans tous les types d'entreprises, des lors qu'il existe une activité de
vente, d'échange ou de relation commerciale, gu'elle soit orientée BtoB ou BtoC.

« Elaboration d'une stratégie commerciale
« Organiser des actions commerciales .
. Développer des plans d'actions et fidélisation de prospection RENTREE :
. Organiser des compagnes commerciales omnicanales Septembre
« Animer une équipe commerciale

. Suivre les performances commerciales
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http://www.vae.gouv.fr/
https://www.service-public.fr/particuliers/vosdroits/R10282

PROGRAMME

BLOC 2 : PILOTER L'ACTIVITE
COMMERCIALE
(RNCP41962BC02)

BLOC 1: ELABORER LA
STRATEGIE COMMERCIALE
(RNCP41962BC01)

BLOC 3 : MANAGER L'EQUIPE
COMMERCIALE
(RNCP41962BC03)

e Promouvoir une' marque employeur

Mettre en place une veille
commerciale et réaliser une
étude de marche

Traitement des informations via
des outils de CRM et différentes
bases de données

Segmentation client

Préparer des actions commerciales
en intégrant des orientations
stratégiques

Définir les objectifs commerciaux,
les attentes des clients et les
enjeux RSE

Argumentation budgetaire

e Suivre les performances
commerciales

e Suivi et ajustement des
actions commerciales

e Reporting commercial

e Mettre en place des outils
permettant d'améliorer
l'expérience client

« Evaluer et développer les
stratégies de prospection et de
fidelisation

e Structurer les outils et supports

en valorisant les atouts d'une

entreprise

e Contribuer au recrutement
des equipes commerciale

o Participer a l'integration
des collaborateurs

¢ Gestion et animation d'eéquipe

¢ Concevoir des strategies
visant a renforcer
l'engagement des equipes

e Analyser les resultats individuels
et collectifs afin de renforcer

l'efficacite de l'équipe

o Coacher les collaborateurs

commerciaux

en combinant des dispositifs

de formation formels

e Techniques de negociation

COUT DE LA FORMATION : 6000 €

(Salarié, en contrat d'apprentissage ou de professionnalisation,
votre formation est prise en charge par 'OPCO de votre branche
professionnelle a confirmer selon votre statut )

CAMPUS ANTONY
0142371234
101 Rue de la Fontaine Grelot Antony 92160

CAMPUS ORLEANS
02 38 42 76 67
7 Rue Jean-Baptiste Corot, 45100 Orléans

COUT DE LA FORMATION EN INITIAL : 6000 €

Délai d'acceés : 28 septembre

Intégration possible sous le statut « Stagiaire
de la formation professionnelle » (SFP) durant
3 mois aprés la date de rentrée. La poursuite
de la formation aprées ces 3 mois est lieé a a la
signature d'un contrat d'alternance
«Apprentissage ou professionnalisation »

SKALE HANDICAP
handicap@skale-france.com
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LA CULTURE DES TALENTS

DEVENEZ L'ACTEUR DE VOTRE APPRENTISSAGE

REJOIGNEZ SKALE DES LA RENTREE PROCHAINE !



https://www.google.com/maps/place/data=!4m2!3m1!1s0x47e4fb1ee5934137:0xeab4f7328d93a4db?sa=X&ved=1t:8290&ictx=111
https://www.google.com/maps/place/data=!4m2!3m1!1s0x47e4fb1ee5934137:0xeab4f7328d93a4db?sa=X&ved=1t:8290&ictx=111
https://www.google.com/maps/place/data=!4m2!3m1!1s0x47e4fb1ee5934137:0xeab4f7328d93a4db?sa=X&ved=1t:8290&ictx=111
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