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Filiere métier

Commerce - Vente - Immobilier

Responsable de Développement Commercial - Métiers de I'édition -

BAC+3
Sur 1 an

CERTIFIE PAR

STATUT

CONTRAT D'APPRENTISSAGE : de 15 a 29 ans (*1)
CONTRAT DE PROFESSIONNALISATION : a partir de 16 ans (*2)

RYTHME DE L’ALTERNANCE
2 jours en CFA/ 3 jours en entreprise

a’sfored

INFINIMENT FORMATEUR

Negoventis

LES FORMATIONS DES CCI
AUX METIERS COMMERCIAUX

un réseau

@ CCI DE FRANCE

OBJECTIFS

Le ou la Responsable du Développement Commercial spécialisé-e en commercialisation du livre sera capable de :

« Elaborer et proposer la politique commerciale de son entreprise

« Analyser et évaluer les différentes composantes du marché

« Déterminer les orientations stratégiques, les objectifs a atteindre et les moyens a mettre en place

» Maitriser les techniques essentielles de management

« Evaluer les performances de ses collaborateurs

* Animer, coordonner et contréler les activités de ses collaborateurs nécessaires au développement sur le marché
« Appréhender I'écosysteme de I'édition

« Connaitre le « jargon » de I'édition et la chaine de commercialisation

« Cerner les missions du service commercial d'une maison d’édition

» Connaitre le vocabulaire de base de la commercialisation, le réle de la diffusion, de la distribution, de la librairie
« Connaitre I'environnement juridique de la commercialisation du livre imprimé ou numérique

« Evaluer la faisabilité juridique des opérations promotionnelles

» Développer les ventes en librairie

POURSUITES D’ETUDES
« Master professionnel

EVOLUTIONS PROFESSIONNELLES


https://asfored.org/cfa/but/commercialiation/

» Responsable d’'une petite unité de vente

» Responsable d’'un secteur de libraire

* Responsable clientéle

* Responsable commercial ou administratif dans une structure de diffusion-distribution
* Responsable site internet et vente en ligne

CONTENU DE LA FORMATION

Gérer et assurer le développement commercial

« Définir un plan d’actions opérationnelles en cohérence avec la stratégie commerciale
« Exercer une fonction de veille de marché

« Structurer les actions a conduire et les suivre

« Effectuer le report de son activité

« Elaborer un budget prévisionnel

Prospecter, analyser les besoins et négocier une offre

« Définir une stratégie et un plan de prospection

» Maitriser les principaux outils de prospection et d'analyse

« Conduire un entretien de découverte et de négociation avec le client

» Maitriser les techniques de communication nécessaire a la négociation

 Construire une offre technique et commerciale

« Collaborer a la rédaction du contrat de vente

sManager une action commerciale en mode projet

« Organiser et mettre en place une équipe projet

» Maitriser les outils de gestion de projet

« Planifier les étapes du projet

* Animer une réunion du groupe projet

« Evaluer et analyser les résultats d’un projet

Spécialité du métier de la commercialisation du livre :

e Le marché du livre

« Le service commercial dans une maison d’édition : les différentes organisations, les roles et les missions
« La chaine de commercialisation du livre (papier, audio et numérique) & définition des acteurs et de leurs rbles
« Le contexte commercial et Iégal

« S'assurer de la |égalité des opérations promotionnelles

LIEU D’EXERCICE DE I'ACTIVITE

Librairies, grandes surfaces spécialisées, maisons d’édition, diffuseurs.

LR S S I I I A R

Certifié par
CCI France Réseau Négoventis
CONDITIONS D’ADMISSION

- Titulaire d’'un dipldme de niveau 5 dans le secteur du livre, de I'édition ou commerce / vente.
- Une premiére expérience dans le commerce (CDD, CDI, apprentissage, stage...) est souhaitable.

Prérequis exigés

Aucun

aptitudes souhaitées

Aucune

Contre-indication médicale

Aucune

CALENDRIER

Entrée possible de septembre a décembre. Nous consulter pour les prochaines dates de session.

DUREE



570 heures

TARIF

1/ en alternance : formation financée par 'OPCO. Selon le niveau de prise en charge, un complément de financement (reste a
charge) est demandé a I'entreprise.

2/ financement personnel : nous contacter.

MODALITES PEDAGOGIQUES

Alternance de théorie et de pratique
Présentiel — Distanciel

EVALUATION

Contrdle continu — Examen blanc — Mises en situation — Mémoire/soutenance — Positionnement — Examen final ponctuel

HANDICAP

-Site accessible aux Personnes & Mobilité Réduite.
-Acces a la formation et adaptation : contacter le référent handicap sur mission.handicap@fdme91.fr

MODALITES D'OBTENTION

-Diplédme accessible sous forme globale pour les candidats issus de la voie de I'apprentissage.
-Dipldme accessible sous forme progressive par capitalisation de blocs de compétences pour les candidats individuels ou issus de
la formation professionnelle et de la VAE.

PREINSCRIPTION en ligne ICI
INFOS SITE DE MASSY : 01 69 19 46 00 - tertiaire. n@fdme91.fr

PROCESSUS D'INSCRIPTION A LA FDME
Inscription depuis le site internet www.facmetiers91.fr

Délais d'acceés de 3 semaines entre la préinscription et I'admission de la candidature

—0>

— Q>
SE PREINSCRIRE

Remplir le
formulaire de
préinscription
en ligne depuis
le site internet

Se préinscrire
«en alternance»

COMPLETER

LE DOSSIER DE

CANDIDATURE

« Réception par
courriel des
identifiants perso.
d'acces au dossier
(plateforme HUB3E)

* Ajout des donnees et

piéces manquantes

_e>

PARTICIPER A
UNE REUNION
D'INFORMATION

* Informations
Metiers

+ Informations
Apprentissage

S'ENTRETENIR AVEC
UN CONSEILLER

+ Entretien individuel
d'écoute et
d'échanges

+ Confirmation du
projet professionnel

« Détermination de

I'admissibilité

O»

ETRE ACCOMPAGNE(E)
DANS LA RECHERCHE
D'ENTREPRISE

- Ateliers Techniques de
Recherche d'Entreprise

- Mise en relation avec
des entreprises
partenaires selon le
profil

(6]

SIGNER LE CONTRAT

EN ALTERNANCE

* Suivi des démarches
administratives

* Accompagnement
des entreprises

+ Débutdela
formation



mailto:mission.handicap@fdme91.fr
https://www.facmetiers91.fr/inscription-formation
mailto:tertiaire.m@fdme91.fr
https://www.facmetiers91.fr/

