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Mastére MANAGER DU DEVELOPPEMENT DES
ORGANISMES TOURISTIQUES

Certification professionnelle « Manager du développement
commercial»

Certification professionnelle « Manager du développement commercial » enregistrée pour 3 ans au RNCP (Fiche
RNCP38583) sur décision du directeur de France Compétence suite a I'avis de la commission de la certification
professionnelle du 09/02/2024, au niveau de quadlification 7, avec le code NSF 312 avec effet jusqu’au 09/02/2027, délivré
par TALIS COMPETENCES & CERTIFICATIONS, I'organisme certificateur. Cette certification professionnelle est constituee
de plusieurs blocs de compétences. Les blocs de compétences représentent une modalité d’'acces modulaire et
progressive d la certification, dans le cadre d'un parcours de formation ou d'un processus de VAE, ou d'une
combinatoire de ces modalités d'acces.

N° d'enregistrement RNCP : 38583

Code formation :: 16X31267

090 , /
®a™ PUBLIC VISE ET PREREQUIS

La formation est accessible aux apprenants titulaires d'un dipldme de niveau BAC+3 ou d'une
certification professionnelle de niveau 6, de préférence mais non exclusivement dans des filieres du
tourisme, de I'évenementiel, du management ou du commerce.

@ OBJECTIFS ET VALIDATION DU TITRE

Objectifs pédagogiques et compétences visées Perspectives d’emploi
Dans un contexte en plein essor et en transformation, le Manager du

développement des organismes touristiques gére I'ensemble des M Directeurrice
aspects du développement d'une entreprise. d'infrastructures

touristiques et

De la stratégie a la vente en passant par la conception de I'offre ef le ,
g v P " - d’'hébergements

management d’'équipe, il aura une vision globale et un réle majeur.

Son but principal est de conduire son établissement & la performance, M Responsable d'agence
grdce & une connaissance aiguisée du secteur, mais également, & de voyage
une anticipation des attentes de sa clientéle et aux opportunités M Chef.fe de produit / projet
offertes par le digital. touristique
Ala fin de la formation, les apprenants seront capables de : M Travel Manager / Business
e Gérer des structures touristiques a I'ere du digital et des enjeux Travel Manager
de durabilité
e Maitriser I'écosystéme des agences de voyages, des M Chargé de
hébergements et des organismes de valorisation du territoire dévglgppemen’r
e Concevoir, déployer, piloter et évaluer la stratégie fouristique
commerciale d'une structure touristique M , .
, . . . . Chargé.e de mission en
e Developper des projets touristiques et concevoir des offres office de tourisme /
innovantes

agence de représentation

e Manager et fédérer les équipes francaises et multiculturelles e
/ comité régional



MODALITES DE SUIVI, D’EVALUATION ET DE VALIDATION

Modalités de suivi :
e Des suivis réguliers en entreprise et par téléphone ;
e Mise en place d'une réunion des maitres d'apprentissage au début du premier trimestre de
formation ;
e Incitation & la formation des maitres d'apprentissage.

Modalités d’évaluation :
e Des contréles confinus ;
e Des épreuves de certification (dossiers et soutenances, études de cas, mises en situation
professionnelle) ;
e Un mémoire et un projet professionnels ;
e Une évaluation professionnelle en entreprise.

Modalités de validation :
e Note de contréle continu 27/20;
e Moyenne de chaque module = 10/20 et moyenne de chaque bloc de compétences = 10/20 ;
e Note de chaque livrable et dossier certifiant =2 10/20 ;
¢ Note du mémoire professionnel = 10/20
e Assiduité 285% ;
e Jours en entreprise = 80 et qualité des missions en adéquation avec le référentiel.

| &
ﬂ MOYENS TECHNIQUES ET PEDAGOGIQUES

Modalités pédagogiques Locaux et équipements
Cours en présentiel et distanciel. Locaux : du CFP ENC au cceur de Nantes.
Formateurs professionnels experts dans Equipement : salle informatique, matériel
leur domaine. vidéo.

Handicap : sensibilisé a I'importance de
faciliter I'acces a la formation de toute
personne porteuse de handicap, nous
sommes 4 voire écoute pour la mise en
place de modalités spécifiques. Nous
disposons d'un référent handicap, veuillez
nous contacter :
referent-handicap@enc-nantes.fr



mailto:referent-handicap@enc-nantes.fr

-:® DUREE ET DELAIS D'’ACCES

Durée de la formation Délais d’acces
Formation de 945h sur 2 années, avec un Etude des candidatures & partir du mois de
rythme alterné moyen de 1 & 2 semaines en janvier.
formation et 2 a 3 semaines en entreprise, de
septembre a juillet sur chaque année de Modalités d’acceés a la formation : étude du
formation. dossier et entretien de motivation.
Intégration & partir du mois de septembre.

@ TARIFS

Cout de la formation pour I'alternant :

o En contrat d’apprentissage ou de professionnalisation : pas de frais de formation ;
o En formation continue : se renseigner auprées de Pdle emploi.

Cout de la formation pour 'employeur :

° En contrat d'alternance : 9 500 euros par an, soit 19 000 euros pour toute la durée de la
formation. Montant pris en charge en partie ou en totalité par 'OPCO concerné.

8 LIEUX DE FORMATION ET CONTACTS

Lieux de la formation Contacts
CFP CFA ENC Responsable de Formation
6 rue Crébillon Morgane GENOVINI
44000 NANTES m.genovini@enc-nantes.fr

Responsable relations entreprises
Jean-Claude CHOUCHELLOU
jcouchellou@enc-nantes.fr

Assistante de formation
Caroline MERAND
c.lariche@enc-nantes.fr
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CONTENU PEDAGOGIQUE

1ére année

MANAGER DU DEYELOPPEMENT DES ORGANISMES TOURISTIQUES

ANNEE 1! BAC+5

YOLUME
HORAIRE

COMPETENCES YISEES

MODALITES
OEVALUATION

BLOC 1 - ANALYSER LA STRATEGIE ET ASSURER LA YEILLE CONCURRENTIELLE D'UN

ORGANISME TOURISTIGUE B
EXPLOITER ET AMALYSER DES DOMNMEES MARKETING ET COMMERCIALES Contrile continu
Ezxercer une fonction de veille afin d*identifier les .
DETERMIMER LE POSITIOMMEMENT MARKETING ET CORMMERCIAL DPURE STRUCTURE TOURISTIQUE évalutions en émergence. Contrdle continy
. Elaborer la stratégie et e plan d*actions 4 mettre en . .
MODELISER L'EXPERIENCE CLIENT ceuvre afin de contribuer au développement de san unité, ContrSle continu
COMCEVOIR LA STRATEGIE MARKETING ET COMMERCIALE aui niveaur de Porganisation, du management et des Ciantréile cantinu
wentes, en cohérence avec |a politique de Pentreprise.
EPRELIVE DE SYNTHESE Diossier + soutenance
BLOC 2 - DEPLOYER DES PLANS D'ACTION 105.0
DEPLOYER: UM PLAN D' ACTION MARKETING ET COMMERCIAL Contrile eantinu
£ ¢ | Piloter les actions & mettre en ceuvre en arganisant laur N )
DEYELOPPER UNE STRATEGIE OPACHAT planning général, en répartizzant P allocation des maoyens Cantrale continu
COMCEYOIR ET DEVELOPPER UNE OFFRE ET DES PROJETS TOURISTIGUES INNOWANTS Z:zlg;g‘;‘:sam les modalités de suivi et & ajustement Contréle sontinu
EPREUVE DE SYMTHESE Dassier
BLOC 3 - DEYELOPPER SON RESEAU DE PARTENAIRES 3.5
PEMETRER UM NOUVEAU MARCHE ET DEYELOPPER DES ALLISNCES STRATEGIGQUES Contréle continu
DEVELOPPER SES COMPETENCES DE MEGOCIATION Déuelopper le= relations avec cews-ci Contrdle continu
et Penyironnement, afin de contribuer au développement
DEVELOPPER UNE STRATEGIE DE COMMUNICATION de son activité, d améliarer la qualité de ses prestations Caontrdle continu
et de trouver des solutions partenariales Face aus
RECHERCHER DES FINANCEMENTS POUR DES PROJETS problémes pouvant survenic Contrdle continu
EPREUVE DE SYMTHESE Diossier
BLOC 4 - ASSURER LA GESTION BUDGETAIRE, FINANCIERE ET ADMINISTRATIVE D'UNE ENTITE G
TOURISTIQUE .
M&ITRISER LES FOMOAMENT ALK OU OROIT COMIMERCIAL ET DES SOCIETES Contrile continu
Gérer les dimensions budgétaires, financiéres et
3 .
SIMITIER & LA COMSTRUCTION O'UN BUSINESS PLAMN administratives en wérifiant a fiabilivé des comptes, en Contrdle continy
effectuant les démarches administratives abligataires, et . .
PRATIQUER LE COMTRCOLE DE GESTION EM TAMT QUE BUSINESS PARTRHER en décidant des actions 3 mener au regard des carts Contrdle continy
ACEUERIF DES BASES DE FINANCE POUR NOM FINANCIERS constatés entre e bjectifs prévisionnels et les Contréle conting
rézultats atteints
EPRELIVE DE SYNTHESE Diossier
BLOC 5 - ENCADRER SON EQUIPE 35.0
MANAGER UME EQUIPE PROJET Contréle conting
Encadrer une
PRATIGUER LES FOMDAMEMT AU DU MARNAGEMENT A DISTANMCE ET EM PRESEMTIEL Equipe de travail en Favarisant Fimplication de chacun et Contréle continu
le développement des compétences
EFREUVE DE SYMTHESE Diossier » soubenance
BLOC & - ANALYSER L?INDUSTRIE DU TOURISME 42.0
DECOUVRIR LES PARTIES PREMANTES DANS LE TOURISIME ET LEURS INFLUENCES Contrle continu
DETERMIMER LES IMPACTS DU TOURISIE ET SES EMJEUY MAJEURS Contrle continu
AMALYEER L'ATTRACTIWITE TERRITORIALE DAME LE SECTEUR DU TOURISME Contrle continu
ELOC TRANSYERSAL - DEYELOPPER SES COMPETENCES 385
CFEEF: UNE COHESION DE GROUPE
STRUCTURER 54 FENSEE Contrile continu
SIMITIER AL DESIGH THIMEIMG Contrile continu
AFPPENDRE & COMYAINCRE & L'ORAL Cantréle continu
PROJET Cantréle continu
ALTERNANCE ET MEMOIRE PROFESSIONNEL 17.5
MISSION EMTREPRISE ¢ EVALUATION PROFESSIOMMELLE [ mois minimum obligatoires par an)
MEMOIRE PROFESSIOMMEL Diozsier + soutenance
AUTRES 17.5
REMTREE
SOUTEMARCE

T 430.0




2éme gnnée

MANAGER DU DEYELOPPEMENT DES ORGANISMES TOURISTIQUES YOLUME MODALITES
ANNEE 2 ! BAC5 HORAIRE COMPETENCES ¥ISEES D'E¥YALUATION
ELOC 1 - ELABORER LA STRATEGIE COMMERCIALE D'UN DRGANISME TOURISTIQUE 7
AMALYSER LES MARCHES ETLES TENDANCES DU TOURISME C1- Concevoir un systéme de veille Contréle continu
C2 - Analyzer les données de Penvironnement de
CEYELOPPER UME APPROCHE DATA DRIVEN COMMERCIALE "9”"99”59 R R Contréle continu
C3 - Déterminer les potentialités, les anes d*amélioration
DEFIMIF LE POSITIONMERMERT COMBMERCIAL et les Facteurs de différenciation de Porganisation Contrdle continu
commerciale de Pentreprise
ELABORER LA STRATEGIE COMMERCIALE ET PARTEMARIAL T4 - Concevoir la stratégie commerciale de Pentreprize Contrdle continu
C5 - Proposer la stratégie commerciale la direction
EPREUYE CERTIFIANTE qéniérale Diossier + soutenance
BLOC 2 - CONCEYODIR UN PLAN D'ACTIONS COMMERCIALES a1
CONCEVOIR UM FLAN D'ACTIOMNS COPMMERCIALES ET OFTIMISER LE FARCOURS CLIEMTS Contrdle continu
CREER UM BUSINESS PLAM L ) Contrdle continu
ICE - Définir les composantes dun plan dactions
CONMCEVOIR UMPLAN D' ACTIONS COMMERCIALES OMRMICANALES commerciales Contréle continu
C7 - Décliner e plan en actions opérationnelles,
METTRE EN PLACE DES OUTILS DE GESTION DE LA RELATIORN CLIERMT 128 - Pilater un outil de gestion de la relation clients Contrdle cantinu
C3 - Créer un systéme de suivi des plans d°actions
SUWRE LE PLAKN D'ACTIONS Contréle continu
EPREUYE CERTIFIANTE Diossier + soutenance
BLOC 3 - PILOTER LA STRATEGIE COMMERCIALE OMNICANALE O'UNE STRUCTURE TOURISTIQUE 138.75
PILOTER LA FERFORMAMCE COMMERCIALE DE Lo STRATEGIE C10- Filoter un systéme drobjectifs et de reporting Contrdle continu
CN- Coordonner la qualification de 1a base de données
PROSFECTER ET FIDELISER SES CLIENTS des clients effectifs et des prospects Contrdle continu
& & C12- Filoter des actions commerciales omnicanales i N )
FREFARER 5o NEGOCIATION COMMERCIALE partir du profilage et de la seqmentation du portefeuille Contrdle continu
OFTIMISER: UNE FLATEFORME E-COMMERCE clients existant et potentiel ) . . Contrdle contin
C13- Concevoir une offre commerciale en réponse a une
ASSURER LA GESTION OPERATIOMMELLE, ADMINISTRATIVE ET FINANCIERE DE L'ORGAMISME sallicitation dun commanditaire ou 3 une tendance du
TOURISTIQLE marché
g C14- Elabaorer et mettre en ceure une stratégie de
FPRELUVE CERTIFIANTE négociation adaptée i une affaire en cours Soutenance
BLOC 4 - MANAGER LES EQUIPES COMMERCIALES 94.5
AUGMEMTER SON LEADERSHIP ET DEYELOPPER SOM COACHING . Contrdle continu
C15 - Coordonner le process des forces commerciales en
RECRUTER ET FIDELISER: SES COLLABORATEURS "f“ e le= autres services de Pentreprise, en présentiel Contréle continu
et en distancie
OPTIMISER L& PERFORMAMCE INDIVIDUELLE ET COLLECTIVE C16 - Conztituer une équipe commercials en définizzant Ciontréle conting
lez besoins en reszources humaines
COMDUIRE DES EMTRETIENS PROFESSIOMMELS ET ENTRETIENS AMMNUELS D'APPRECIATION C17 - Accompagner des équipes commerciales Contréle conting
C18 - Favoriser Fimplication des différents collaborateurs
MAMAGER UME EQUIPE MULTICULTURELLE ET INTERMATIONALE C14 - Accompagner les &quipes lors de changements
C20 - Evaluer e travail des collaborateurs
EPREUVE CERTIFIAMTE Soutenance
BLOC TRANSYERSAL - DEYELOPPER SES COMPETENCES 24.5
PROJET
APPREHEMDER L'IMTELLIGEMCE ARTIFICIELLE DAMNS LE TOURISME
ALTERNANCE 4.0
MISSION ENTREPRISE ¢ EVALUATION PROFESSIONMELLE (20 jours minimum obligatoirestan)
FROJET FROFESSIOMMEL 40 Diossier
AUTRES 15,2
FEMTREE 35
SOUTEMAMCE ES ny
TOT 455.0




