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Durée : 7 jours. 
Public :  
Manager, chef d'équipe, responsable de service. Derniere MAJ : Avril 2024

Objectifs : 
Adapter la production/activité de l?organisation au besoin du marché
et/ou au besoin sociétal, concevoir et piloter la politique de
communication externe, superviser la gestion et le développement du
portefeuille clients et/ou usagers, négocier et/ou contrôler les contrats
commerciaux et/ou appels d?offres.

Pré-requis :  
Avoir obtenu un bac +3 et compléter notre dossier de candidature. 
Dans le cas contraire, nous vous proposons une VAP (validation des acquis
professionnel) que nous présentons en commission pour valoriser votre
carrière et vos missions pour intégrer notre cursus.

Méthodes : 
En Intra & Inter entreprises pour préparer au bloc de compétences en
vue de la validation partielle du diplôme RNCP.
Prise en charge CPF, PLAN, passage d?un examen inclus (nous consulter).

Evaluation : 
L?évaluation des acquis se fait tout au long de la session au travers des
multiples exercices, mise en situation et étude de cas à réaliser. Le
formateur remet en fin de formation une attestation avec les objectifs acquis
ou non par le stagiaire.

Pilotage et contrôle des ressources internes et externes de
l'organisation
Piloter la performance commerciale - 2 jours
S'approprier la stratégie de l'entreprise
Analyse et diagnostic
Définir et formaliser le plan d'action commercial
Piloter les performances
Animer en motivant
L'accompagnement gagnant
Elaborer un plan de communication - 2 jours
Identifier les grands principes, les missions et les objectifs de la
communication
Etablir un diagnostic de communication
Définir des objectifs mesurables et des outils de communication
Elaboration du plan de communication
La présentation du plan de communication
Le contrôle et le suivi du bon déroulement du plan de communication
Vendre et négocier avec des grands comptes - 2 jours
Identifier son style de communication
Définir sa stratégie de vente aux grands comptes
Fixer le cadre de la négociation commerciale avec un grand compte
Préparer sa négociation face à des grands comptes
Fidéliser dans la durée
Suivre son activité
Digital Learning - 3 mois d'accès en illimité 
Convaincre et persuader :
Prendre du recul sur un sujet passionnant : le fonctionnement du
cerveau et le lien avec l?influence relationnelle
S?interroger sur l?usage des 10 règles utiles dans votre quotidien
Expérimenter certaines nouvelles règles de cette méthode pour
développer votre impact relationnel
Validation générale - 1 jour
Etude de cas sur table
Mémoire professionnel avec problématique liée à sa structure
En cas de validation, le stagiaire valide le bloc n°3 du Titre à finalité
professionnelle : Manager en stratégie et développement d'affaires, de

niveau 7, code NSF 310 et 312, enregistré au RNCP par décision
de France compétences en date du 1er juin 2022.
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