Business Development Manager (BDM), czyli Menedżer ds. Rozwoju Biznesu, odpowiada przede wszystkim za rozwój firmy poprzez pozyskiwanie nowych klientów, rozwijanie współpracy z obecnymi klientami oraz identyfikowanie nowych możliwości biznesowych. 

Główne obowiązki Business Development Managera
1. Pozyskiwanie nowych klientów i kontraktów
· wyszukiwanie nowych szans sprzedażowych,
· nawiązywanie kontaktów z potencjalnymi klientami,
· prowadzenie rozmów handlowych i prezentacji,
· przygotowywanie ofert oraz negocjowanie warunków współpracy. 
2. Analiza rynku
· monitorowanie trendów rynkowych,
· analiza konkurencji,
· identyfikowanie nowych segmentów rynku,
· ocena potencjału nowych produktów lub usług. 
3. Tworzenie strategii rozwoju
· przygotowywanie planów wzrostu sprzedaży,
· wskazywanie kierunków ekspansji,
· definiowanie celów biznesowych i KPI,
· współpraca z zarządem przy planowaniu rozwoju firmy. 
4. Budowanie relacji biznesowych
· utrzymywanie kontaktów z kluczowymi klientami,
· rozwijanie partnerstw strategicznych,
· reprezentowanie firmy podczas spotkań, targów i konferencji branżowych. 
5. Współpraca między działami
· koordynacja działań z działami sprzedaży, marketingu, finansów i produktu,
· przekazywanie informacji o potrzebach klientów,
· wspieranie wdrażania nowych rozwiązań oraz ofert. 

Uprawnienia Business Development Managera
Zakres uprawnień zależy od organizacji, jednak często obejmuje:
· prowadzenie negocjacji handlowych z klientami i partnerami,
· reprezentowanie firmy na zewnątrz,
· proponowanie nowych kierunków rozwoju biznesu,
· inicjowanie projektów związanych ze wzrostem sprzedaży,
· udział w podejmowaniu decyzji dotyczących produktów, rynku i strategii,
· zarządzanie budżetem rozwojowym lub sprzedażowym (w niektórych organizacjach),
· współdecydowanie o polityce cenowej i warunkach współpracy. 
Najważniejsze kompetencje
Skuteczny BDM zwykle łączy:
· umiejętności sprzedażowe i negocjacyjne,
· myślenie strategiczne,
· znajomość finansów i rynku,
· zdolności analityczne,
· budowanie relacji i networking,
· komunikację i prezentacje biznesowe. 
W praktyce Business Development Manager jest często „łącznikiem” między sprzedażą, marketingiem i strategią firmy. Jego efektywność mierzy się zwykle wzrostem przychodów, liczbą pozyskanych klientów, wartością podpisanych kontraktów oraz rozwojem nowych obszarów biznesowych

