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Devenir Business Developper
 

Apprenez à analyser votre marché, identifier de nouvelles opportunités et transformer la 
stratégie en actions concrètes. Grâce à cette formation, développez votre impact commercial, 
maîtrisez la prospection et boostez la croissance de votre entreprise dès aujourd’hui !

Durée: 35.00 heures (5.00 jours)
 
Profils des apprenants
 
Prérequis
 
Accessibilité et délais d'accès
Modalités d'accès aux personnes en situation de handicap:  Pour les personnes en situation de handicap, nous étudions les actions que nous 
pouvons mettre en place pour favoriser leur apprentissage à travers un questionnaire avant formation. Nous nous appuyons également sur un réseau 
de partenaires locaux. 
 
 
Qualité et indicateurs de résultats 

 
Objectifs pédagogiques

 
• Comprendre le rôle du Business Developer et ses compétences clés : Analyser, Planifier, Concrétiser.
• Maîtriser les techniques de veille marché et les outils digitaux associés.
• Développer des compétences en innovation et contribuer à la croissance de l’entreprise.
• Planifier et mettre en œuvre un plan de développement concret.
• Renforcer les compétences en négociation, pilotage des actions, et fidélisation des clients.

 

Contenu de la formation
 

• 1 – Définition de la valeur ajoutée du Business Developper
• Exploration du métier et identification des trois compétences clés : Analyser, Planifier, Concrétiser.

• 2 – Orientation Marché et Veille
• Formalisation d’un système de veille marché, couvrant la veille interne et concurrentielle, avec utilisation d’outils digitaux dédiés.

• 3 – Conditions de l’Innovation
• • Appropriation des quatre principes clés de l’innovation et exploration du rôle du Business Developer.

• 4 – Analyse de l’Environnement et Préparation de la Décision
• • État des lieux du marché, analyse du portefeuille d’activités, positionnement concurrentiel, et proposition de valeur intégrant la 

RSE.
• 5 – Décision sur les Couples Produits/Marchés

• • Application du modèle d’ANSOFF, développement par les ressources, utilisation de la matrice SWOT, et transition vers l’action.
• 1 – Planification des Actions

• • Structuration d’un Business Plan, utilisation du Business Model Canvas, élaboration des prévisions d’activité, identification des 
risques, et création de plans d’actions concrets.

• 2 – Vente du Plan en Interne
• • Présentation des bonnes pratiques de fond et de forme, adaptation de la stratégie de présentation en fonction des 

interlocuteurs.
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• 3 – Management Transversal du Business Developer
• • Identification des services contributifs au plan de développement, cartographie des acteurs avec la matrice des ressources, 

gestion des enjeux du management transversal, mobilisation des énergies et surmontement des résistances.
• 4 – Réseautage et Partenariats

• • Exploration des caractéristiques et des facteurs clés de succès des partenariats, utilisation des réseaux sociaux, et amélioration 
du profil LinkedIn.

• 1 – Stratégie Relationnelle du Business Developer
• • Adaptation aux nouvelles exigences de la fonction achats et à la sécurité, ajustement à un groupe de décision complexe (le GRID), 

et personnalisation de la communication commerciale.
• 2 – Négociation

• • Évaluation et rétablissement du rapport de forces, préparation des objectifs et tactiques de négociation, développement de 
l’argumentation, et application des six clés de la négociation efficace.

• 3 – Pilotage des Actions et Tableau de Bord
• • Identification des indicateurs et ratios d’activité, organisation du pilotage autour du tableau de bord, communication et partage 

d’information pour progresser.
• 4 – Fidélisation des Clients

• • Compréhension de l’importance d’une expérience client différenciante, analyse du parcours client, mise en œuvre d’actions 
favorisant l’enthousiasme et la fidélité, et assurance de la fidélisation des clients.

• 5 – Pitch pour la Reconnaissance
• • Formation à la création d’un pitch efficace.

 

Organisation de la formation
 
Équipe pédagogique
 
Moyens pédagogiques et techniques
 
Dispositif de suivi de l'exécution de l'évaluation des résultats de la formation
 

Pour les formations éligibles au CPF
 
Détails sur la certification:
Admission sans disposition particulière
Frais de passage de la certification inclus dans le tarif.
Détails sur la certification: Voir fiche EDOF Mon Compte Formation
 
Prix :
0.00
0.00
 
 
 


