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AVANT-PROPOS

L’obtention du titre RNCP de Niveau 7 (Bac+5) en tant que Manager Commercial repré-

sente un défi de taille qui exige bien plus qu’une simple maîtrise théorique des concepts 

de gestion et de vente. Pour réussir cet examen et se préparer efficacement à la réalité du 

terrain, l’utilisation de supports pédagogiques ciblés est indispensable.

Une Mise en Situation Professionnelle Réelle

Les exercices et études de cas permettent donc aux apprenants de se projeter dans des 

scénarios complexes et concrets.

– Application des connaissances : Ils transforment les théories abstraites de stratégie com

-

merciale en décisions opérationnelles directes.

– Analyse critique : L’étudiant apprend à diagnostiquer une situation de marché, à identi

-

fier des opportunités et à évaluer les risques.

Un Entraînement Rigoureux pour l’Examen

Le titre RNCP Niveau 7 impose des standards élevés de réflexion et de synthèse.

– Conformité aux exigences : Ces ressources sont spécifiquement conçues pour répondre 

aux compétences attendues par le référentiel de certification.

– Gestion du temps et de la structure : S’exercer sur des cas pratiques aide à structurer ses 

réponses de manière logique et professionnelle, un atout majeur pour les épreuves finales.
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10

Le Développement de la Posture de Manager

Au-delà de la technique, l’étude de cas forge la posture du futur Manager Commercial.

– Prise de décision : Elle oblige l’apprenant à trancher face à des problématiques de management 

d’équipe ou de négociation complexe.

– Vision stratégique : En travaillant sur des cas transversaux, l’étudiant développe une vision 

globale de l’entreprise, essentielle pour un cadre de haut niveau.

Ces exercices sont le pont nécessaire entre l’apprentissage académique et l’expertise profession-

nelle. Ils garantissent non seulement une meilleure préparation à la certification, mais aussi une 

employabilité immédiate sur des postes à hautes responsabilités.
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PARTIE 1 

EXERCICES ET ÉTUDES DE CAS
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AVERTISSEMENT

Les études de cas, exercices, entreprises, marques, enseignes, logos, produits,
personnes et situations présentés dans cet ouvrage sont purement fictifs et
destinés exclusivement a des fins pédagogiques, dans le cadre de la préparation
au titre RNCP de niveau 7 « Manager Commercial ».

Toute ressemblance avec des entreprises, des marques, des organismes, des
personnes physiques ou morales, des situations ou des événements réels ou
ayant existé ne saurait étre que purement fortuite et involontaire.

Les données chiffrées, sources et exemples cités revétent un caractere
strictement illustratif et ne sauraient engager la responsabilité de I'auteur ou de
I'éditeur.
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