
LES + DE la charente business school
• une école à taille humaine
• des diplômes reconnus par l’etat
• un suivi et un accompagnement personnalisé
• des formateurs issus du monde professionnel
• une école bénéficiant du réseau d’entreprises de la CCI charente

BAChelor

responsable de développement
commercial
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www.ccicharente-formation.fr
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niveau 6 - BAC +3
angoulême - CognaC

www.francecompetences.fr/recherche/rncp/40568/
Référenciel RNCP - France Compétences - sur le lien

96 %90 %
*

Taux de réussite à l’examen
(session 2025)

*des entreprises recommandent notre CFA.
Retrouvez tous nos indicateurs de performance sur notre site
www.ccicharente-formation.fr/les-campus-cci/engagement-qualite/

responsable de développement commercial

Le Responsable du développement commercial exerce au sein d’entreprises relevant de 
secteurs extrêmement diversifiés. Rattaché à un directeur commercial, ou directement 
auprès du chef d’entreprise pour les PME, le responsable du développement commercial a 
la responsabilité de développer le chiffre d’affaires et l’activité de son entreprise. Il assure 
la veille sur l’évolution des marchés, la construction et la mise en œuvre du plan d’action 
commercial omnicanal ainsi que le suivi de sa clientèle.

• Veille sur les marchés, produits,
comportements et attentes clients

• Identification, sélection et mise en œuvre
d’actions de développement commercial
omnicanal

• Élaboration du plan d’action et de la
stratégie de prospection

• Prospection omnicanale, analyse des
besoins clients et conception d’offres 
commerciales adaptées

•	 Négociation commerciale, coordination
des équipes, suivi et évaluation continue 
des actions

• Commercial
• Responsable secteur
•	 Technico commercial

objectifs :

compétences professionnelles

débouchés PROfessionnels

formation

• Salles de cours dédiées, plateformes 
numériques pédagogiques

• Alternance d’apports théoriques et 
pratiques en présentiel et /ou en 
distanciel

• Contrôle continu (étude de cas, mises
en situation, présentations écrites et
orales)

• Validation des compétences profession-
nelles (dossiers professionnels), jury de
certification

• Bac+5 à la Charente Business School ou
diplôme de niveau 7

• Vie active

• Jusqu’à 3 mois avant et après la date de 
formation au CFA

Moyen pédagogique

méthode mobilisée

modalité d’évaluation

       et après la formation

délai d’accès

•	 Etre titulaire d’un diplôme de niveau 5 
ou Bac +2 validé

•	 Entretien individuel de positionnement 
Se pré-inscrire sur le site internet

•	 Signer un contrat d’apprentissage avec 
une entreprise

• Statut : Apprenti
• Durée : 1 an
• Validation : Bachelor Responsable de 

développement commercial - RNCP 40568
• Certificateur : Negoventis
• Formation financée dans le cadre de 

l’apprentissage
• Rythme 1 semaine en formation / 2 

semaines en entreprise

conditions d’admission

organisation des études

niveau 3 - cap
angoulême

www.francecompetences.fr/recherche/rncp/38429/
Référenciel RNCP - France Compétences - sur le lien

Ce professionnel contribue au confort
et au bien-être de la clientèle de
l’établissement dans lequel il exerce.
Il travaille aussi bien dans les hôtels, restau-
rants ou cafés-brasseries.
Ses principales activités portent
sur l’organisation des prestations,
l’accueil, la commercialisation et les services, 
dans le respect des procédures d’hygiène et de 
sécurité en vigueur.
Sa pratique professionnelle est
respectueuse de l’environnement.

• Réceptionner, contrôler et stocker les 
marchandises

• Mettre en oeuvre les techniques de mise 
en place et de préparation

• Collecter les informations et
ordonnancer ses activités

• Accueillir, prendre en charge,
renseigner le client et contribuer à la 
vente des prestations

• Communiquer en fonction du contexte 
professionnel et en respectant les 
usages de la profession

• Restaurant d’application et son 
environnement ; plateformes 
numériques pédagogiques.

• Alternance d’apports théoriques et
pratiques en présentiel et/ou en
distanciel

• tout au long de l’année et examen final 
en ponctuel.

• BP Arts du services et 
commercialisation en restauration

• CAP Cuisine
• Vie active dans les métiers de

l’hôtellerie et de la restauration

• Jusqu’à 3 mois avant et après la date de 
formation au CFA.

objectifs :

compétences professionnelles

Moyen pédagogique

méthode mobilisée

modalité d’évaluation

       et après la formation

délai d’accès

formation

• Mise en place
• Accueil
• Services Hôteliers
• Service Brasserie
• Service des boissons et des mets
• Technologie professionnelle
• Sciences appliquées à l’alimentation, à 

l’hygiène, aux équipements et
installation des locaux

• Connaissance de l’environnement 
économique, juridique et social

• Prévention, sécurité, environnement

Enseignement professionnel

Enseignement général
• Français, Histoire-Géographie
• Enseignement moral et civique
• Mathématiques - Sciences physiques
• Éducation Physique et Sportive
• Anglais

• CAP en 3 ans : parcours spécifique 
allophone

• CAP en 2 ans : être âgé de 16 à 29 ans 
révolus (accessible dès 15 ans / avoir 
validé une classe de 3e)

• CAP en 1 an : jeune titulaire d’un CAP, 
d’un BAC ou d’une formation supérieure

• Se pré-inscrire sur le site internet
• Signer un contrat d’apprentissage avec 

une entreprise

• Statut : contrat d’apprentissage
• Durée : 1 ou 2 ans ou 3 ans(à déterminer 

en fonction du positionnement d’entrée)
• Suivi : visites régulières du CFA en 

entreprise
• Validation : Certificat d’Aptitude Profes-

sionnelle Commercialisation et Services 
en Hôtel - Café - Restauratant

• Tarif : formation financée dans le cadre 
de l’apprentissage

conditions d’admission organisation des études

75%90 %
*

Taux de réussite à l’examen
(session 2024)

*des entreprises recommandent notre CFA.
Retrouvez tous nos indicateurs de performance sur notre site
www.ccicharente-formation.fr/les-campus-cci/engagement-qualite/

Hôtellerie
traiteur

brasserie
restauration sociale et collective

restauration gastronomique et traditionnelle

• BLOC 1 : Elaborer le plan opérationnel
de développement commercial 
omnicanal

- Réaliser le diagnostic du besoin client
- Construire, chiffrer et rédiger une offre
commerciale
- Préparer et conduire un entretien de 
négociation
- Suivre et développer la relation client

- Organiser & conduire un projet 
commercial
- Coordonner l’équipe projet
- Suivre, évaluer & effectuer le reporting
de la performance commerciale

- Identifier les marchés & cibles 
prioritaires
- Elaborer un plan de prospection 
omnicanale
- Créer du contenus & outils de 
prospection

• BLOC 2 : Déployer la stratégie de 
prospection commerciale

- Mener une veille stratégique & 
intelligence concurrentielle
- Analyser son portefeuille client & 
segmenter
- Définir les axes marketing & 
opportunités commerciales
- Construire le plan de développement et 
les outils de pilotage
- Présenter & négocier le plan de 
développement auprès de la direction

• BLOC 3 : Construire et négocier une 
offre commerciale

• BLOC 4 : Piloter l’activité et les équipes 
commerciales en mode projet
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