PP

BUSINESS SCHOOL

La Grande Ecole en Alternance

Executive MBA en 1 an

Titfre de « Manager du développement commercial et international »

de niveau 7 (Bac+5) reconnu par I'Etat*

MANAGEMENT COMMERCIAL

2 sessions : Octobre et Mars — Durée 10 mois

OBJECTIFS

L'Executive MBA Management Commercial a

pour objectif de former des salariés du secteur du
commerce d savoir concevoir, animer et superviser
la stratégie de développement commercial de son
entreprise a la fois sur le marché national et sur les
marchés d'exportation ou internationaux.

PUBLIC

Ceftte formation s’adresse aux actifs qui ont
déjd une expérience significative dans les
métiers du commerce et de la vente au niveau
management :

» De 3 ans s'ils sont fitulaires d'un Bac+4/5
» De 4 ans pour les dipldmés Bac+3
» De 5 ans pour les fitulaires d'un Bac+2

FINANCEMENT

Le service formation continue de PPA vous
accompagne individuellement dans votre projet
de formation ainsi que dans les financements qui
s'offrent & vous.

» Pour les salariés et les entrepreneurs :
» CPF de transition (ex CIF) et démission
» CPF (Compte Personnel Formation)
» Plans formation (PDC, PDV), AGEFICE,
réduction impot

» Pour les demandeurs d’emploi :
» CPF (Compte Personnel Formation)
» AIF (Aide Individuelle & la Formation)
» CSP (Confrat de Sécurisatfion Professionnel)
» Aides régionales

» Pour les salariés et les demandeurs d'emploi :
» Possibilité de préts bancaires aupres
de nos partenaires financiers
» Financement personnel et participatif
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*Certification professionnelle inscrite au RNCP par arrété du 11 juillet 2018 publié au Journal Officiel du 21 juillet 2018 (code NSF 312m), et délivré sous I'autorité de

SAS ISIMI - PPA (accessible par la VAE)




RYTHMES

Vendredi et Samedi tous les 15 jours sur une période de 10 mois (40 jours de théorie).
Jusqu’'d 1200 heures possibles de PAE (Période d’Application en Entreprise) selon votre situation.
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CONTENU PEDAGOGIQUE

UC1 : Politique commerciale (9 J) UC2 : stratégie commerciale (10 J)
» Direction d'une force de vente (3 J) » Stratégie commerciale (2 J)

» Négociation commerciale (2 J) » Appels d'offre (2 J)

» Key Account Management (2 J) » Management de la relation client

» Ventes complexes (2 J) < elerreimining 1 ]

» Négocier avec des centrales d'achats (1 J) - legBieue e eimmauiem 2.

» Gestion pour managers (1 J)

UC3 : Stratégie Marketing (11 J) UC4 : stratégie Digital (10 J)
» Marketing stratégique (3 J) » Création de site web & CMS (4 J)
» Etudes de marchés et panels (2 J) » Social media (2 J)
» Comportement du consommateur (2 J) » Stratégie de référencement (2 J)
» Merchandising et grande distribution (2 J) » Community management et e-reputation (1 J)
» Etude de cas marketing (1 J) » Marketing mobile (1 J)
DEBOUCHES TARIFS
» Responsable commercial » Financement personnel : 9 500€
» Ingénieur d'affaires commerciales (si réglement en une fois)
> Chef des vlen‘res » Financement entreprise ou organisme (OPCO,
» Business developpeur o . .
Transition Pro, CPF...) : veuillez contacter le
» Responsable grands comptes
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