
  

 

 

 

  



 

Les compétences visées 

› Assurer une veille commerciale, concurrentielle, technologique et définir les plans d’actions 
marketing en France et à l’international 

› Détecter les opportunités commerciales et développer un portefeuille clients en France 
et à l’international 

› Négocier et mettre en place les contrats et partenariats 

› Manager une équipe commerciale et suivre les performances commerciales en France et 

à l’international. 

Coût de la formation en initial et en alternance 
Pour les apprenants en Initial, Le coût du bachelor Développement Commercial est de 6000€.   
En alternance, l’OPCO de l’entreprise d’accueil de l’alternant prend en charge le coût de la formation.  

 

 
 

 

    
 

  
   

 
   

 
   

 
  
 

   
    

    

    

    

 

 

 

 
 

   
 

 
 



* Moyenne des professionnels du secteur 
Mastère Entrepreneuriat & Innovation 

Le Programme 

du Bachelor  

Développement Commercial  

60 crédits ECTS - 462h de formation 

Le programme du Bachelor Développement Commercial vise à développer vos 

capacités en prospection, gestion des ventes et négociation, marketing, distribution, 

conception de l’offre, management, que ce soit en France ou à l’international, ainsi que 

vos compétences linguistiques.  

L’objectif ? Faire de vous un expert stratégique et opérationnel pour générer du business et 

optimiser les performances globales de l’entreprise. 

Le programme est divisé en 4 blocs de compétences, pouvant être validés 

indépendamment. 

Assurer une veille commerciale, 
concurrentielle, technologique 
et définir les plans d’actions 
marketing en France et à 
l’international 
› Veille commerciale, concurrentielle et 

technologique : collecte, traitement, 

analyse et diffusion des informations – 

outils de l’intelligence économique ; 
› Réalisation d’études de marché - 

diagnostics stratégiques (PESTEL, 

PORTER, SWOT) ; 
› Marketing mix : produit, prix, 

distribution, communication ; 
› Stratégie marketing digitale – utilisation 

des réseaux sociaux. 

Détecter les opportunités 
commerciales et développer un 
portefeuille clients en France et 
à l’international 

› Le plan d’action commerciale : 

définition des cibles commerciales et 

objectifs commerciaux ; 
› Qualification des prospects – canaux 

de génération des leviers 
multicanale ; 

› Les différentes méthodes de 

prospection – établissement des 

budgets commerciaux ; 

› Choix des modes de commercialisation 
en fonction des pays ; 

› Création et animation de réseaux 

commerciaux ; 
› L’offre commerciale : rubriques 

spécifiques (produits, prix, 
conditions de livraison, de 
paiement…) ;  

› Calcul des prix de vente en fonction des 

Incoterms ICC 2020 ; 
› Analyse et préparation des réponses 

aux appels d’offres.  

Négocier et mettre en place les 
contrats et les partenariats 

› Stratégie de négociation – checklist des 

clauses à négocier – conduite d’une 

négociation ; 
› Négociation dans un environnement 

multiculturel – Négociation à distance ;  
› Conditions générales de vente  – 

Accords cadres – Contrats 
commerciaux ; 

› Aspects juridiques des ventes : clauses 

contractuelles adaptées aux clients / 

pays ;  
› Partenariats : agent, distributeur, 

franchise, licence… ; 
› Mise en place et suivi des contrats et 

partenariats.  

Manager une équipe 
commerciale et suivre les 
performances commerciales en 
France et à l’international 
› Pilotage d’une équipe commerciale  

– animation de réunions ;  
› Définition des missions des 

collaborateurs – styles de 
management – Management 
responsable ;  

› Management et équipes 

multiculturelles – gestion des conflits – 

conduite du changement ; 
› Outils de pilotage de l’activité 

commerciale – Analyse des écarts et 

actions correctives ; 
› Suivi des résultats commerciaux par 

zone, canal, équipe… ; 
› Suivi de la réalisation des affaires et des 

projets. 

Module 5 : Anglais 
professionnel / anglais 
commercial 

› Offres commerciales – Contrats 

commerciaux ;  
› Négociation commerciale – jeux de rôle 

; 
› Préparation au TOEIC (Test of 

English for International 

Communication). 

La Formation 
 

 

 

 



La Formation 
Les objectifs  

pédagogiques de  la 

formation 

›  

› Réaliser une veille commerciale 
› Réaliser une étude de marché en mobilisant les principaux outils de 

diagnostic stratégique 
› Connaitre et exploiter le concept de mix marketing et ses différents 

éléments 
› Mettre en œuvre une stratégie de communication digitale en s’appuyant 

sur la diffusion via les réseaux sociaux 
› Elaborer un plan d’action commerciale 
› Exploiter les différents canaux d’acquisition et les principales méthodes 

de prospection afin de générer des prospects qualifiés 
› Maîtriser les budgets 
› Mettre en place une stratégie d’offre commerciale y compris à 

l’international 
› Savoir répondre aux appels d’offre y compris à l’international 
› Négocier en utilisant les techniques adaptées et dans un environnement 

multiculturel ou à distance 
› Rédiger un contrat commercial en respectant les normes juridiques et 

commerciales y compris dans le cadre d’un pays étranger 
› Créer et gérer un réseau de partenaires 
› Manager une équipe commerciale en adaptant sa technique aux 

différents profils et en tenant compte des différences culturelles 
› Suivre la performance de l’activité commerciale et proposer des mesures 

correctives en cas de résultats en deça des objectifs 
› Réaliser le suivi des projets en cours 
› Rédiger une offre commerciale et des contrats commerciaux en langue 

anglaise 
› Mener une négociation commerciale en anglais 
› Attester d’un niveau d’anglais via une certification reconnue (TOEIC) 

Les Modalités 

d’évaluations›  

La validation du Bachelor Développement 

commercial se déroule en plusieurs étapes : 

› Contrôle continu tout au long de l’année 
› Dossier professionnel Etude de marché et 

soutenance (travail par groupe de 2) 
› Dossier professionnel Plan de développement 

commercial France et international et 

soutenance (travail par groupe de 2) 
› Mise en situation professionnelle de négociation 

commerciale (oral en groupe) 
› Etude de cas Analyse d’un contrat commercial 

France ou international (travail individuel sur 

table) 
› Anglais : passage du TOEIC (écrit) et mise en 

situation (oral en groupe de 2) 
› Rapport d’activité (stage ou alternance) : dossier 

écrit suivi d’une soutenance portant sur les 

différentes compétences du métier « 

Responsable du développement commercial 

France et international ». 

La formation en 

plusieurs chiffres›  

› Taux de réussite : 83% 
› Taux de satisfaction : 71% 
› Taux d’activité : 85% 

› 61% des alumni sont en poste 
› 24% des alumni sont en formation 

› Taux d’abandon : 5% 
› Taux de rupture : 17% 

 

 

La certification 

professionnelle préparée 

La formation délivre la certification professionnelle “Responsable du développement commercial France et 

International” de Niveau 6 (bac+3), publiée au Journal Officiel le 16 décembre 2020 portant enregistrement au 

répertoire national des certifications professionnelles jusqu’au 16 décembre 2025. 

Autorité responsable Centre de Techniques Internationales - Code CPF : 331312 



  

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

  
 

   
 

 
 

  
  

 

 

  

 
 

 

 
 

  
 

 
 



  

 

 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

   
   

 

  

   
 

  

   
 

  



Nos apprenants témoignent 
 

Ma première expérience en alternance lors de ma troisième année de 
bachelor a été très enrichissante, l’alternance est donc devenue une 
évidence pour mon parcours professionnel. 

Mathieu, Mastère Entrepreneuriat & Innovation 

Promotion 2021  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 

 



  

 

 

 

  
  

 

 
 

 
   

 

 
 

  
  

 

 

 

     
 

 

     
 

 

 

 

 
 

 
 

 



La vie apprenante à 

l’ESCMA 
 

  

 

 

 
 

 

 
 
 
 
 

 

 
 
 

 

 

 
 
 

 
 

 
 

 

 

 

 
 
 

 

 
 
 
 
 

 



Ils recrutent nos 

apprenants 
 

 

 

 

 



ET BIEN D’AUTRES... 

d’admission 
 

Inscription hors parcoursup 

ParcourSup a pour ambition de simplifier les processus d’admission mais ne répond pas 
forcément aux besoins de toutes les formations. En effet, tout dépend des modalités 
d’inscriptions des établissements. L’ESCMA entre dans ce cas de figure : les modalités 
d’inscriptions sont spécifiques et hors ParcourSup !  

 
 
 
 

 
 
 

 

 
 

 
 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

  
 

 
 

  

 
 

  

 
 

 

 
 

  
 

 

    

      
 

 

  

 



 
 

 
  

 
  

 

   
   

   

 

   
 

 


