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PROGRAMME
MASTERE MANAGER
DE LA STRATEGIE
COMMERCIALE

Le programme est susceptible de connaitre
des ajustements au cours de 'année.



DEVELOPPEMENT DU RESEAU PROFESSIONNEL MANAGEMENT ET ANIMATION DES EQUIPES
(COMMUN AVEC LE MARKETING) COMMERCIALES (COMMUN AVEC LE MARKETING)
- Création d’outils commerciaux (PPT, OAV, Prezi, Canva ...) - Design organisationnel et constitution d’équipes
- Développer son personal branding (LinkedIn) - Evaluer et faire grandir ses collaborateurs
- Relations publiques et réseaux d’influence - TalentManager1:dusensal’engagement
- Développerlimage et le rayonnement de la marque - TalentManager2:accompagnateur du
- Intelligence émotionnelle du commercial changement
(au service du client) - Leadership TP
- Développement personnel et gestion - Gestionde projets commerciaux et outils
de carriére commerciale de collaboration
- Managerresponsable : lier RSE & son «core business» - Conduire et animer des réunions productives

- Kirisis (communication de crise)

DéVELOPPEIV!ENT ET PILOTAGE
DEL’ACTIVITE COMMERCIALE

ELABORATION DE LA STRATEGIE COMMERCIALE - Intelligence commerciale au service
DE L’ENTREPRISE du développement des ventes
- Audit du systéme d’information commercial - ldentifier et sélectionnerun appel d’offres / a projets
- Systeme d’information commercial ERP et CRM - Répondre etremporterles appels d’offres/a projets
- e-CRMgérersarelation clientenligne - Elaboration du processus : outils et suivide ’AO/AP
- Del'audit stratégique aI'audit sales marketing BL - Lesclésdelanégociationcommerciale
- Elaborerla stratégie commerciale - Manageret négocierensituation de ventes
- RSE, compliance et risk management complexes (comptes clés)
- Evaluerlaperformance commerciale - Négocieratraversles cultures
- Salesbooster - Développement et pilotage de projets a I'international

- Piloterune activité commerciale omnicanale
- Négocieretrédigerdes contrats
; - Mission consulting
ORGANISATION DE LA STRATEGIE
COMMERCIALE DE L’ENTREPRISE
- Parcours d’achat et expérience client

- Intégrerle e-commerce dans sa stratégie commerciale OPTIMISATION DE L’ADMINISTRATION

- Batiret piloterle plan d’action commercial DES VENTES COMMERCIALE

- Accélérerl’acquisition client grace - Managerle cycle de vie du contrat/Concevoir
auxnouvelles technologies et piloterle processus ADV

- Générerdesleads grace au social selling - Evolutiondelarelation client (BtoB/BtoC, BtoA...)

- Budgétiser et financer’activité commerciale - Politique de satisfaction et de fidélisation

- Coopération - Gérerlesréclamations clients

- Conception et mise en oeuvre du reporting commercial
- Tempsfort: 2jours pour challenger son processus
commercial

estacom.fr
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