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CONTACT

Dossier - Test de positionnement - Entretien
MODALITES D’INSCRIPTION  

CHIFFRES CLÉS

Durée de la formation : 
1an - 496 heures

Rythme : 
1 jour en centre
4 jours en entreprise

Tarifs : 
 

Formation Initiale ou alternance 

Entrée possible toute l’année

MODALITES DE FORMATION : 

Pré-requis : Être titulaire d’un Diplôme de niveau 

Tout Public

PUBLIC VISÉ  : 

Objectifs de la formation

La clé de votre réussite, c’est vous ! 

 Initiale
 Contrat d’apprentissage 
 Contrat de professionnalisation

Délai d’accès après validation du dossier

MINISTERE DU TRAVAIL DU PLEIN EMPLOI ET DE L’INSERTION

 6536€*

Le titre professionnel d’Assistant Commercial vise à former les professionnels du support 
commercial de demain. À l’issue de la formation, vous serez en mesure de contribuer au 
développement des ventes, assurer le suivi des actions commerciales, gérer la relation client au 
quotidien, coordonner les activités entre les différents services, et participer activement à la 
performance commerciale de votre entreprise

Indicateurs en cours de calcul
 

Nouvelle formation

4

Assistant·e Commercial·e
BAC + 2 / NIV 5

TITRE RNCP 41254

 

8302 €*

Négociateur·trice technico-commercial·e

Le titre professionnel de Négociateur Technico-Commercial vise à former les experts de la 
négociation commerciale de demain. À l’issue de la formation, vous serez en mesure de prospecter 
et développer un portefeuille clients, analyser les besoins techniques, élaborer des solutions 
adaptées, conduire des négociations complexes, et contribuer activement à la performance 
commerciale et au développement de votre entreprise.

4

TITRE RNCP 39063

 

BAC + 2 / NIV 5

 8500€*

Le titre professionnel de Responsable d’Établissement Marchand vise à former les 
responsables de point de vente de demain. À l’issue de la formation, vous serez en mesure de 
piloter l’activité commerciale de votre établissement, manager une équipe au quotidien, optimiser la 
performance économique, et contribuer durablement à la rentabilité et au développement de votre 
point de vente.

TITRE RNCP 38666

 

Responsable d’Établissement Marchand
BAC + 3 / NIV 6

5

 8600€*

La certification professionnelle Responsable du développement commercial vise à former des 
professionnels reconnus sur le marché commercial. A l’issue de la formation, vous serez en mesure 
de développer la stratégie commerciale de l’entreprise, piloter la croissance et la relation client, 
coordonner des équipes commerciales, et gérer des projets marketing et business.

Responsable du développement commercial

NIV 6

Indicateurs en cours de calcul
 

Nouvelle formation

CERTIFICATION PROFESSIONNELLE RNCP  38505 

Durée de la formation : 
11 mois  - 432 heures

5

Certification professionnelle « Responsable du développement
commercial » enregistrée au RNCP pour une durée de 3 ans à compter du 
21/12/2023, au niveau de qualification 6 - code NSF 312 - structurée en 4 blocs de 
compétences et délivrée par ASSOCIATION INTERNATIONALE POUR LA 
FORMATION (ICL – IDRAC), organisme certificateur. Certification accessible via le 
dispositif  VAE : https://www.icl.fr/alternance/dispositif-vae-icl - 
Fiche RNCP N° 38505 consultable sur : 
https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/38505

Formation en alternance

Date limite inscription 30/10/2026

Contrat d’apprentissage

Formation en alternance

Date limite inscription 30/10/2026

Contrat d’apprentissage

Enregistrée au RNCP pour trois ans (N° Fiche RNCP40257) sur 
décision du directeur de France Compétences en
date du 28/02/2025, au niveau de qualification 7 (CEC) avec effet 
jusqu’au 28/02/2028 - Code NSF 310, 312t, 313 - sous l’autorité et 
délivrée par Manitude. Cette certification professionnelle est 
constituée de 4 blocs de compétences.

 6816€*

La certification professionnelle Manager d’Affaires vise à former des professionnels qui feront le 
lien entre clients, direction et équipes opérationnelles. A l’issue de la formation, vous serez en 
mesure de développer et piloter une activité commerciale à forte valeur ajoutée en combinant 
stratégie, développement commercial, management et gestion d’un centre de profit.

Manager d’Affaires

BAC + 5 / NIV 7

Indicateurs en cours de calcul
 

Nouvelle formation

CERTIFICATION PROFESSIONNELLE RNCP  40257 

Durée de la formation : 
23 mois  - 910 heures (hors examens)

6

Indicateurs en cours de calcul
 

Nouvelle formation

8333 €*

Le titre professionnel de Conseiller Commercial vise à former les commerciaux performants de 
demain. À l’issue de la formation, vous serez en mesure de prospecter et développer votre 
portefeuille clients, conduire des entretiens de vente efficaces, fidéliser votre clientèle, et contribuer 
activement à la croissance du chiffre d’affaires de votre entreprise.

TITRE RNCP 37717

 

Conseiller·ère Commercial·e
BAC  / NIV 4

3Pré-requis : Formation de niveau 3 recommandée 

5607 €*

Le titre professionnel de Manager d’Etablissement Marchand vise à former les futurs managers 
de demain. A l’issue de la formation, vous serez en mesure de manager une équipe, développer la 
dynamique commerciale de votre point de vente, et de contribuer à la performance et rentabilité de 
votre établissement marchand

TITRE RNCP 41853

 

Manager d’Établissement Marchand
BAC + 2 / NIV 5

4

 

1 
semaine

*Pris en charge par l’OPCO et l’entreprise en cas d’alternance



Référente Handicap

Julie MAAREK
psh@prisma-formations.com 
07 67 23 79 23

Formation accessible aux personnes en 
situation de handicap. Un référent handicap 
est disponible pour étudier les besoins 
d’adaptation.

ACCESSIBILITÉ  : 

EXAMEN - VALIDATION : 

MODALITÉS D’ÉVALUATION : 

METHODES ET MOYENS PEDAGOGIQUES : 

PROGRAMME DE FORMATION 

  
 

La certification qualité a été délivrée au titre de la catégorie 
d’actions suivantes :
Actions de formation - Actions de formation par apprentissage

Certificat n° : 763 OF Ind 3
Délivré le : 21/06/2024
Valide jusqu’au : 22/03/2027

Organisme certifié Qualiopi

Mise en situation professionnelle réelle ou reconstituée - Projet fil rouge impliquant une entreprise partenaire 
fictive ou réelle de tous secteurs et de toutes tailles, existantes ou en cours de création - Dossier individuels ou 
en groupe soutenu individuellement à l’oral - Business Game - Mises en situation - Jeux de rôles et étude de 
cas individuelle - Etude de cas pratique en groupe suivie d’une soutenance individuelle

Déroulement de l’examen : Durée totale 04h10

Mise en situation professionnelle :  Durée 03h00
Entretien technique : Durée 00h10

Questionnements à partir de production : 00h45
Entretien final : 00h15

CCP 1  - Administrer les ventes et assurer le suivi de la supply chain

  Gérer l’administration des ventes

  Suivre les opérations de la supply chain

  Suivre la relation clientèle en français et en anglais

  Prévenir et gérer les impayés

CCP 2 - Contribuer au déploiement de la stratégie commerciale de l'entreprise

  Réaliser des actions de fidélisation de la clientèle

  Traiter les données chiffrées de l'activité commerciale

  Organiser une action commerciale

  Assurer l’accueil d’une manifestation commerciale en français et en anglais

    

Le titre professionnel de d’Assistant commercial est composés de 2 CCP : 

           

           Bloc 1 - Gestion de l’administration des ventes   Modules transversaux

  Module 1 - Administration des ventes     Culture générale économique et commerciale

  Module 2 - Opérations de la supply chain    Handicap et inclusion en relation client

  Module 3 - Relation client Français / Anglais    Techniques de recherche d’emploi

  Module 4 - Gestion des impayés     Savoir être en entreprise

           Bloc 2 - Stratégie commerciale     Modules certification

  Module 5 - Fidélisation client     Dossier professionnel

  Module 6 - Analyse des données commerciales   Examens blancs

  Module 7 - Organisation d’actions commerciales   Préparation Jury

  Module 8 - Accueil évènement commercial Français / Anglais  Examen final

Déroulement de l’examen : Durée totale 08h30

Mise en situation professionnelle :  Durée 06h30
Entretien technique : Durée 00h50

Questionnements à partir de production : 01h00
Entretien final : 00h10

CCP 1  - Élaborer une stratégie de prospection et la mettre en œuvre

  Assurer une veille commerciale

  Concevoir et organiser un plan d’actions commerciales

  Prospecter un secteur défini

  Analyser ses performances, élaborer et mettre en œuvre des actions correctives

CCP 2 - Négocier une solution technique et commerciale et consolider l'expérience client

  Représenter l’entreprise et valoriser son image

  Concevoir une proposition technique et commerciale

  Négocier une solution technique et commerciale

  Réaliser le bilan, ajuster son activité commerciale et rendre compte

  Optimiser la gestion de la relation client

  

Le titre professionnel de Négociateur technico-commercial est composés de 2 CCP : 

           

           Bloc 1 - Stratégie de prospection   Modules transversaux

  Module 1 - Veille commerciale    Culture générale économique et commerciale

  Module 2 - Plan d’actions commerciales   Handicap et inclusion en relation client

  Module 3 - Prospection omnicanale    Techniques de recherche d’emploi

  Module 4 - Analyse des performances   Savoir être en entreprise

           Bloc 2 - Négociation et relation client   Modules certification

  Module 5 - Représentation et image    Dossier professionnel

  Module 6 - Proposition technico-commerciale   Examens blancs

  Module 7 - Négociation commerciale    Préparation Jury

  Module 8 - Relation client et fidélisation   Examen final

Déroulement de l’examen : Durée totale 06h55

Mise en situation professionnelle :  Durée 04h00
Entretien technique : Durée 01h00

Questionnements à partir de production : 01h40
Entretien final : 00h15

CCP 1  - Coordonner et améliorer l’activité commerciale de l’établissement marchand
  Gérer la chaîne d'approvisionnement de l’établissement marchand
  Piloter l’offre commerciale de l’établissement marchand
  Bâtir et développer l’expérience client

CCP 2 - Contribuer aux orientations stratégiques de l’enseigne et optimiser la performance économique 
de l'établissement marchand
  Contribuer aux orientations stratégiques de l’enseigne
  Etablir et présenter les prévisionnels de l’établissement marchand
  Analyser les performances de l’établissement marchand et définir les actions correctives

CCP 3 - Manager les salariés de l’établissement marchand

  Piloter les processus de recrutement et d’intégration des salariés de l’établissement marchand
  Optimiser la performance collective des équipes et la performance individuelle des salariés de 
  l’établissement marchand
  Manager l’activité quotidienne de l'établissement marchand et favoriser la cohésion des équipes
  Mobiliser les équipes dans la gestion des projets de l’établissement marchand  

Le titre professionnel de Responsable d’établissement marchand est composés de 3 CCP : 

           

           Bloc 1 - Coordonner et améliorer l’activité  Bloc 3 - Management des équipes  
  Module 1 - Gestion de la Chaine d’approvisionnement  Module 7 - Recrutement et intégration 
  Module 2 - Pilotage de l’offre commerciale   Module 8 - Performance et Management 
  Module 3 - Expérience client et parcours omnicanal  Module 9 - Management opérationnel et gestion de projet

           Bloc 2 - Stratégie et performance   Modules certification
  Module 4 - Stratégie commerciale    Dossier professionnel
  Module 5 - Gestion financière et prévisionnels   Examens blancs
  Module 6 - Analyse de la performance KPI   Préparation Jury
         Examen final
           Modules transversaux
Culture générale économique et commerciale - Handicap et inclusion en relation client - Techniques de recherche d’emploi - Savoir être en entreprise

Déroulement de l’examen : 
Bloc 1 - Ecrit collectif  - Oral individuel

Bloc 2 - Ecrit collectif  - Oraux individuels
Bloc 3 - Ecrit et oral individuel + Ecrit et oral collectif

Bloc 4 - Ecrit et oral individuel + Ecrit  collectif  et oral individuel
Epreuve complémentaire - Dossier professionnel

RNCP38505BC01  - Définir la stratégie opérationnelle de développement commercial d’une entreprise
   Stratégie de développement commercial - Ecrit + Oral

  
RNCP38505BC02  - Déployer le plan de développement commercial d’une entreprise
   Pilotage du développement commercial - Ecrit + Oral
   Entretien découverte et qualification du besoin - Jeu de rôle
   Négociation client - Jeu de rôle

 
RNCP38505BC03  -  Manager les équipes commerciales et fonctionnelles d’une entreprise
   Recruter et former - Jeu de rôle + Ecrit
   Réunion d’équipe - Ecrit + Oral

RNCP38505BC04  -  Contribuer à l’innovation commerciale d’une entreprise en mode agile
   Innovation à valeur ajoutée - Ecrit + Oral
   Communication RSE - Ecrit + Oral

Epreuve Complémentaire - Dossier Professionnel - Ecrit + Oral  

La certification professionnelle Responsable du développement commercial est composée de 4 blocs : 

           
Bloc 1 - Définir la stratégie opérationnelle de développement commercial d’une entreprise 74 H
 Elaborer un diagnostoc stratégique, réaliser une cartographie des parties prenantes, définir une stratégie marketing et                                            
                     élaborer son plan d’action, analyser le marché et la concurrence, élaborer le plan d’action marketing. 
  

Bloc 2 - Déployer le plan de développement commerciale d’une entreprise 114h
 Réaliser un plan d’action commercial, mesurer la performance commerciale, élaborer un plan de prospection commercial omnicanal,              
                     satisfaire, fidéliser et gérer les réclamations du client, piloter la gestion budgetaire, réussir une négociation.

Bloc 3 - Manager les équipes commerciales et fonctionnelles d’une entreprise - 86h 
 Recruter et former une équipe commerciale, animer une équipe commerciale, analyser la performance commerciale.

Bloc 4 - Contribuer à l’innovation commerciale d’une entreprise en mode agile - 87h
 Value proposition design : une méthode pour innover, manager et piloter l’innovation, management de projet en mode agile, elaborer et               
                     mesurer l’efficacité de la communication responsable, améliorer la stratégie digitale de l’entreprise.

Bloc transversal -  71h  
 Anglais - IA - Excel - Communication professionnelle - Dossier professionnel - Culture générale économique et commerciale - Handicap et                                   

                      inclusion en relation client - Techniques de recherche d’emploi - Savoir être en entreprise

Déroulement de l’examen : 
Bloc 1 - Ecrit - Oral - Contrôle des connaissances

Bloc 2 - Ecrit - Oral - Contrôle connaissances - Jeu de Rôle
Bloc 3 - Ecrit - Contrôle connaissances - Jeu de Rôle

Bloc 4 - Ecrit - Oral - Contrôle des connaissances
Grand Oral

  

La certification professionnelle Manager d’affaires est composée de 4 blocs : 

           
Bloc 1 - Définir et mettre en oeuvre une stratégie commerciale durable en fonction des objectifs de 
rentabilité économiques fixés par le comité de direction - 234.5 H
Etude de marché et veille stratégique, analyse concurrentielle et positionnement stratégique, identification et segmentation d’un public cible, 
Elaboration d’une stratégie commerciale, plan d’action commercial et approche omnicanale, budgétisation et rentabilité commerciale, présentation 
et argumentation stratégique.  
  

Bloc 2 - Développer l’activité commerciale par la conquête et la fidélisation client en s’appuyant sur les 
processus de transformation digitale mis en place par l’entreprise - 269,5 H
Stratégie et outils de prospection commerciale, suivi et mesure de la performance commerciale, réponse aux appels d’offres et propositions 
commerciales, gestion et fidélisation du portefeuille clients, communication et relation client, détection des besoins et construction de l’offre, 
techniques de négociation et closing, négociation commerciale en anglais.

Bloc 3 - Manager une équipe de collaborateurs et un réseau de partenaires - 210 H 
Leadership et mobilisation des équipes, animation et coordination des équipes internes et externes, gestion des conflits et médiation, gestion des 
compétences et parcours professionnel, recrutement et intégration des talents, pilotage et suivi de la performance des équipes.

Bloc 4 - Piloter l’activité d’un centre de profit - 196 H
Coordination et optimisation des ressources, conformité réglementaire et gestion des documents administratifs, gestion des litiges et prévention des 

contentieux, pilotage de la performance et outils de suivi, reporting et analyse des résultats, gestion de crise et planification des risques.               

RNCP40257BC01  - Définir et mettre en oeuvre une stratégie commerciale durable en fonction des objectifs de
rentabilité économique fixés par le comité de direction
               Stratégie de développement commercial - Ecrit + Oral  Etude de marché - Contrôle des connaissances
                 Indicateurs de performance - Contrôle des connaissances

  
RNCP40257BC02  - Développer l’activité commerciale par la conquête et la fidélisation client en s’appuyant sur 
les processus de transformation digitale mis en place par l’entreprise
            Plan de prospection / Réponse à Appel d’Offre  - Ecrit + Oral Négociation commerciale - Ecrit + Jeu de rôle 
                 Social Selling / Gestion des objections / Fidélisation et relation client - Contrôle des connaissances   

 
RNCP40257BC03  -  Manager une équipe de collaborateurs et un réseau de partenaires
            Management d’équipe - Jeu de rôle     Stratégie RH et recrutement - Ecrit + Jeu de rôle
                 Leviers de motivation / Suivi de la performance - Contrôle des connaissances

RNCP40257BC04  -  Piloter l’activité d’un centre de profit
             Optimisation et performance - Ecrit + Oral
                 Optimisation des ressources / Outils de pilotage - Contrôle des connaissances

CCP 1  - Prospecter un secteur de vente

  Assurer une veille professionnelle et commerciale

  Mettre en œuvre un plan d’actions commerciales et organiser son activité

  Mettre en œuvre la démarche de prospection

  Analyser ses performances commerciales et en rendre compte

CCP 2 - Accompagner le client et lui proposer des produits et des services

  Représenter l’entreprise et contribuer à la valorisation de son image

  Conseiller le client en conduisant l’entretien de vente

  Assurer le suivi de ses ventes

  Fidéliser en consolidant l’expérience client

Déroulement de l’examen : Durée totale 04h00

Mise en situation professionnelle :  Durée 01h45
Entretien technique : Durée 00h55

Questionnements à partir de production : 01h10
Entretien final : 00h10

Le titre professionnel de Conseiller Commercial est composés de 2 CCP : 

           

           Bloc 1 - Prospecter un secteur de vente   Modules transversaux

  Module 1 - Veille commerciale     Culture générale économique et commerciale

  Module 2 - Plan d’actions commerciales    Handicap et inclusion en relation client

  Module 3 - Techniques de prospection omnicanal   Techniques de recherche d’emploi

  Module 4 - Analyse des performances commerciales   Savoir être en entreprise

           Bloc 2 - Accompagner le client et vendre   Modules certification

  Module 5 - Image professionnelle et communication   Dossier professionnel

  Module 6 - Conduite de l’entretien de vente    Examens blancs

  Module 7 - Suivi des ventes et gestion des litiges   Préparation Jury

  Module 8 - Fidélisation et expérience client    Examen final

Déroulement de l’examen : Durée totale 07h55

Mise en situation professionnelle :  Durée 04h00
Entretien technique : Durée 01h30

Questionnements à partir de production : 02h10
Entretien final : 00h15

CCP 1  - Manager l’équipe de son périmètre au sein de l’établissement marchand
  Animer l’équipe de son périmètre
  Plannifier et coordonner l’activité de l’équipe de son périmètre
  Accompagner la performance individuelle des collaborateurs de son périmètre
  Contribuer aux processus de recrutement et d’intégration des collaborateurs

CCP 2 - Développer la dynamique commerciale de son périmètre au sein de l’établissement marchand
  Gérer l'approvisionnement de son périmètre
  Organiser et mettre en œuvre le merchandising de l’offre de produits et de services de son périmètre
  Participer à l’amélioration de l’expérience client de son périmètre

CCP 3 - Contribuer à la performance commerciale et à la rentabilité de son périmètre au sein de l’établissement 
marchand  Analyser la performance commerciale de son périmètre
  Analyser la rentabilité de son périmètre
  Proposer des actions correctives à sa hiérarchie et assurer le suivi du plan d’actions de son périmètre

Le titre professionnel de Manager d’Etablissement marchand est composés de 3 CCP : 

           

           Bloc 1 - Management           Bloc 3 - Performance commerciale  

  Module 1 - Animation d’équipe     Module 8 - Analyse de la performance
  Module 2 - Plannification et coordination des activités   Module 9 - Analyse de la rentabilité
  Module 3 - Optimisation de la performance individuelle   Module 10 - Actions correctives et suiivi

  Module 4 - Recrutement et intégration   

           Bloc 2 - Développement de la dynamique commerciale Modules certification

  Module 5 - Gestion de l’approvisionnement    Dossier professionnel
  Module 6 - Merchandising de l’offre     Examens blancs
  Module 7 - Expérience client     Préparation Jury
                    Examen final

           Modules transversaux       

Culture générale économique et commerciale - Handicap et inclusion en relation client - Techniques de recherche d’emploi - Savoir être en entreprise 

Apports théoriques, étude de cas, 
mises en situation, travaux pratiques

Pour obtenir la certification professionnelle, le candidat doit valider 
les 4 blocs de compétences, le dossier professionnel, avoir un taux 
d’assiduité ≥ 80%, 80 jours de présence/an en entreprise. 
Possibilité de s’inscrire aux épreuves de remplacement et/ou 
session unique de rattrapage l’année suivante.


