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Seconder un responsable d'une enseigne dans le déve-
loppement de la relation avec la clientéle.

Acquérir des réflexes commerciaux, pour pPouUvoir

prendre des initiatives et ainsi évoluer vers postes a res-
ponsabilités.

Cours alternant des apports théoriques et des
exercices pratiques.

Une équipe pédagogigue composée de formateurs
et de professionnels diplédmés issus du monde de

'entreprise.
PUBLIC
) e Etudiants
DUREE : 890 heures réparties sur 2 ans. e Salariés (reconversion, promotion)
RYTHME D’ALTERNANCE : 2 jours d'école par e Demandeurs d'emplois
semaine. e Accessibilité aux publics en situation

Rythme de formation permettant de concilier de handicap

une immersion professionnelle et une formation
complete.

o(}éeo COMPETENCES CLES

e Concevoir une politique d'entreprise
Sous condition de validation (voir réeglement d’examen) adaptée a ses spécificités et a son

] L . environnement
Le titre «Management et Stratégie Commmerciale »,

. . e Elaborer la stratégie de I'entreprise
titre reconnu par 'Etat niveau 7 (Bac+5) o =

et vérifier sa mise en ceuvre
Le diplédme MSE, Manager en Stratégie d’Entreprise. opérationnelle

La certification Linguaskill e Développer son leadership et fidéliser
; q les équipes
Business en anglais
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ECOLE SUPERIEURE DE COMMERCE ET MANAGEMENT

L'ECOLE DE L'ENTREPRISE



Votre
programme

DUREE DE FORMATION :
2 ANS (890 HEURES)

- Team building
- Outils linguistiques
- Créativité digitale

Batir une stratégie marketing
d'entreprise et la décliner en plan
marketing en BtoB comme en
BtoC.

Assimiler et maitriser les concepts
d'opérationnalisation d'une straté-
gie d'entreprise.

Connaitre les dimensions de la
supply chain afin d'optimiser les
stocks et les flux pour améliorer la
rentabilité de l'entreprise.

Développer un savoir-faire com-
mercial concret et opérationnel
transposable, par exemple, a un
projet de création d'entreprise.

Mettre en ceuvre le pilotage stra-
tégique et opérationnel de l'en-
treprise au travers des outils du
contrdle de gestion.

Conduire un projet en termes de
performances commerciales, de
qualité, de contréle des colts et
de maitrise des délais. Coordon-
ner une équipe autour d'un projet
global.

Piloter un changement en entre-
prise, en construisant le systeme
de pilotage, de formation et de
communication.

Asseoir son leadership par un ma-
nagement situationnel afin de
promouvoir les compétences indi-
viduelles et collectives de I'équipe
pour développer motivation, auto-
nomie et efficience collaborative.

Etre capable d'exercer son métier
en anglais.

Mieux connaitre son marché et ses
consommateurs. S'initier aux prin-
cipaux processus psychologiques
qui sous-tendent les choix, préfé-
rences et décisions des consom-
mateurs. Connaitre la démarche et
la mise en ceuvre de la recherche
Marketing.

Définir et mettre en place le plan
d'action marketing client omnica-
nal.

Adopter une démarche de gestion
de projet efficace et structurée.
Développer sa capacité d'analyse
et d'argumentation. Structurer son
raisonnement. Améliorer ses quali-
tés rédactionnelles. Diagnostiquer
'environnement de I'entreprise.
Prendre du recul par rapport a ses
missions et les rattacher a la straté-
gie globale de I'entreprise.

Batir la stratégie de communica-
tion interne d'une entreprise et de

REGLEMENT D’EXAMEN

L'appréciation du travail se fera tout au long de I'année. Le travail continu
tient une place particulierement importante dans notre appréciation de la
progression d'un étudiant. Des évaluations relatives aux attentes profession-
nelles rythmeront la formation de cette année.

SYSTEME D'EVALUATION

Contrdles en cours de formation (épreuves écrites et orales) et partiels
en fin de semestres, avec remise de bulletins de notes et appréciation
de I'équipe pédagogique.

la décliner en plan de communi-
cation.

Définir la stratégie digitale d'une
entreprise en intégrant la dimen-
sion omnicanale.

Définir une stratégie média effi-
cace et au service de la stratégie
de communication de lannon-
ceur, établir un plan média.

Accompagner l'entreprise face a
I'évolution de son environnement
juridique.

Maitriser les régles juridiques fon-
damentales qui régissent la créa-
tion et la vie des sociétés.

Intégrer une démarche qualité
(SMQ) au seuil de l'entreprise en
sappuyant sur des normes ISO
telles que la norme ISO 9001:2015.

Définir et mettre en place le plan
d'action marketing opérationnel
(Orientation marketing client).

Maitriser la négociation avec les
acheteurs professionnels, établir
des propositions commerciales
adaptées, se faire connaitre dans
les réseaux et clubs d'entreprises.

To succeed in international bu-
siness though culture understan-
ding.

Connaitre le réle stratégique de la
fonction Achats, son impact sur les
résultats, et acquérir des aptitudes
a négocier et contractualiser les
acquis de la négociation.

Un bilan individuel d'acquisition des compétences et des savoirs est
réalisé en fin de chaque semestre.

Tout au long de son parcours pédagogique, I'étudiant élabore un
projet personnel qui fait 'objet d'un mémoire et d'une soutenance
devant un jury de professionnels.
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Maitriser ['utilisation des outils
informatisés de gestion commer-
ciale (CRM), des plus simples aux
plus complexes.

Développer un esprit entrepre-
neurial en vue de créer sa propre
entreprise mais aussi transmettre
cette culture a son équipe.

Savoir gérer et optimiser la sup-
ply chain au niveau International
(module pouvant étre dispensé en
francgais).

Anglais

Etre capable d'exercer son métier
en anglais.

S'approprier une problématique
propre a I'entreprise, a un secteur
d'activité ou aux ressources hu-
maines en général. Adopter une
vision globale stratégique. Anti-
ciper les défis d'avenir, comparer
avec l'existant, s'informer sur le
sujet et les différentes théories en
présence, batir des hypothéses et
les expérimenter sur le terrain, vali-
der ou invalider des hypotheses en
confrontant les données littéraires
et les données empiriques, formu-
ler des recommandations straté-
giques a I'entreprise argumentées,
adaptées, innovantes et plausibles.

Définir une stratégie d'entreprise
basée sur un diagnostic pertinent
et des préconisations et recom-
mandations de qualité, pour le
compte d'un annonceur réel ou
business game virtuel (travail en
groupe). Chaque groupe devra
étre force de proposition. L'accent
sera mis sur la stratégie marke-
ting, de communication et com-
merciale de l'entreprise objet de
I'étude.

Cmplols

Ve

Responsable
de service

Responsable
commercial
et marketing

Chef de projet

Développeur
d'affaires

f-Su,ww—rwwa /

0edO6O0

www.ecole-supaffaires.fr




