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Accueil N =
Le directeur commercial d'une entreprise doit avoir des connaissances approfondies ﬁi’é\ﬁ L, = :
dans différents domaines de l'entreprise, en plus la gestion de l'entreprise elle-méme 1 hvh .IL

ou il doit concentrer ses efforts. Pour que ce domaine progresse, il est essentiel de
développer des campagnes de marketing de qualité et rigoureuses pour atteindre les
objectifs de l'entreprise. De nouvelles techniques et de nouveaux outils apparaissent o P
constamment dans ce secteur. Ainsi, une formation approfondie des responsables est

nécessaire. C'est pourquoi nous fournissons dans ce programme les clés pour faire
face a ces défis au quotidien.

—

h Direction Commerciale'de
TECH GIobaJ-
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Les managers du XXle siecle doivent avoir une
spécialisation approfondie dans les différents domaines
de l'entreprise. C'est pourquoi, dans ce Mastere
Spécialisé Avancé, nous vous offrons les informations
les plus pertinentes sur la direction commerciale du
marketing"
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Pourquoi étudier a TECH?

TECH Euromed est la plus grande Ecole de Commerce 100% en ligne au monde. I
s'agit d'une Ecole de Commerce d'élite, avec un modeéle des plus hauts standards
académiques. Un centre international de perfectionnement des compétences en
gestion intensive et en haute performance.




—
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TECH Euromed est une université a la

pointe de la technologie, qui met toutes ses
ressources a la disposition de l'étudiant pour
[aider a réussir dans son entreprise”
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A TECH Global University

Innovation

L'université offre un modéle d'apprentissage en ligne qui combine
les dernieres technologies éducatives avec la plus grande rigueur
pédagogique. Une méthode unigue, mondialement reconnue,

qui vous procurera les clés afin d'étre en mesure d'évoluer dans
un monde en constante mutation, ou l'innovation doit étre le
principale défi de tout entrepreneur.

"Microsoft Europe Success Story" pour avoir intégré dans nos
programmes l'innovant systeme de multi-vidéos interactives.

Les plus hautes exigences

Les criteres dadmission pour TECH Euromed ne sont pas économiques
Il ne faut pas faire un grand investissement pour étudier dans cette
université. Cependant, pour obtenir un dipléme de TECH Euromed, les
limites de l'intelligence et des capacités de I'étudiant seront testées. Les
normes académiques de cette institution sont tres élevées...

(o) des étudiants de TECH Euromed finalisent
9 5 /O leurs études avec succes
Networking

Des professionnels de tous les pays collaborent avec TECH
Euromed, ce qui vous permettra de créer un vaste réseau de
contacts qui vous sera particulierement utile pour votre avenir.

+100.000 +200

dirigeants formés chaque année nationalités différentes

Empowerment

L'étudiant évoluera aux cotés des meilleures entreprises et des
professionnels de grand prestige et de grande influence. TECH
Euromed a développé des alliances stratégiques et un précieux
réseau de contacts avec les principaux acteurs économiques des
7 continents.

5 0 0 accords de collaboration avec les
I meilleures entreprises

Talents

Ce programme est une proposition unique visant a faire ressortir le
talent de I'étudiant dans le domaine des affaires. C'est I'occasion de
faire connaitre leurs préoccupations et leur vision de l'entreprise.

TECH Euromed aide les étudiants a montrer leur talent au monde
entier a la fin de ce programme.

Contexte Multiculturel

Les étudiants qui étudient a TECH Euromed bénéficieront d'une
expérience unique. Vous étudierez dans un contexte multiculturel.
Grace a un programme a vision globale, vous découvrirez
différentes manieres de travailler dans différentes parties du
monde. Vous serez ainsi en mesure de sélectionner ce qui
convient le mieux a votre idée d'entreprise.

Nous comptons plus de 200 nationalités différentes parmi nos
étudiants.



BUSINESS PLAN

%

Apprenez auprées des meilleurs

L'équipe d'enseignants de TECH Euromed explique en classe ce
qui les a conduits au succes dans leurs entreprises, en travaillant
dans un contexte réel, vivant et dynamique. Des enseignants

qui s'engagent pleinement a offrir une spécialisation de qualité
permettant aux étudiants de progresser dans leur carriere et de se
distinguer dans le monde des affaires.

Des professeurs de 20 nationalités différentes.

A TECH Euromed, vous
aurez acces aux etudes
de cas de la prestigieuse
université d'Harvard”

Pourquoi étudier a TECH? |09 tecn

TECH Euromed recherche I'excellence et, a cette fin, elle
posséde une série de caractéristiques qui en font une uni-
versité unique:

Analyse

TECH Euromed explore le coté critique de I'apprenant,
sa capacité a remettre les choses en question, ses
aptitudes a résoudre les problemes et ses compétences
interpersonnelles.

Excellence académique

TECH Euromed offre aux étudiants la meilleure méthodologie
d'apprentissage en ligne. Luniversité combine la méthode
Relearning (la méthode d'apprentissage de troisiéme cycle la
plus reconnue au niveau international) avec des “case studies”
de Harvard Business School. Tradition et avant-garde dans un
équilibre difficile, et dans le cadre d'un itinéraire académique
des plus exigeants.

Economie d'échelle

TECH Euromed est la plus grande université en ligne du monde.
Elle posséde un portefeuille de plus de 10.000 diplémes de
troisieme cycle. Et dans la nouvelle économie, volume +
technologie = prix de rupture. Ainsi, les études ne sont pas
aussi colteuses que dans une autre université.
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Pourquoi notre programme?

Suivre le programme TECH Euromed, c'est multiplier les possibilités de réussite
professionnelle dans le domaine de la gestion supérieure des affaires.

C'est un défi qui implique des efforts et du dévouement, mais qui ouvre les portes
d'un avenir prometteur. Les étudiants apprendront aupres de la meilleure équipe
d'enseignants et avec la méthodologie éducative la plus flexible et la plus innovante.
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@ @ Nous disposons d'une corps enseignant hautement

qualifie et du programme didactique le plus complet
du marché, ce qui nous permet de vous offrir une
formation du plus haut niveau académique”
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Ce programme offrira une multitude d'avantages professionnels
et personnels, dont les suivants:

Donner un élan définitif a la carriére de I'étudiant Consolider les étudiants en gestion supérieure des
affaires

En étudiant a TECH Euromed, les étudiants seront en mesure de

prendre en main leur avenir et de développer tout leur potentiel. A Etudier a8 TECH Euromed, c'est ouvrir les portes d'un panorama

lissue de ce programme, vous acquerrez les compétences professionnel de grande importance pour que les étudiants puissent

nécessaires pour apporter un changement positif a votre carriere se positionner comme des managers de haut niveau, avec une vision

en peu de temps. large de l'environnement international.

/0% des participants a cette spécialisation
réalisent un changement positif dans leur
carriere en moins de 2 ans.

Vous travaillerez sur plus de 100
cas réels de cadres supérieurs.

Vous développerez une vision stratégique et Vous assumerez de nouvelles responsabilités
globale de I'entreprise

Au cours du programme, les derniéeres tendances, évolutions et
TECH Euromed offre une vision approfondie de la gestion stratégies sont présentées, afin que les étudiants puissent mener a
générale pour comprendre comment chaque décision affecte bien leur travail professionnel dans un environnement en mutation.
les différents domaines fonctionnels de I'entreprise.

Notre vision globale de l'entreprise A lissue de cette formation, 45% des
ameéliorera votre vision stratégique. Stagiaires sont promus en interne.
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Vous aurez acces a un important réseau de Améliorer les soft skills et les compétences de
contacts gestion

TECH Euromed met ses étudiants en réseau afin de TECH Euromed aide les étudiants a appliquer et a développer
maximiser les opportunités. Des étudiants ayant les mémes les connaissances acquises et a améliorer leurs compétences

préoccupations et le désir de se développer. Ainsi, ils peuvent interpersonnelles pour devenir des leaders qui font la différence.
partager des partenaires, des clients ou des fournisseurs.

Améliorez vos compétences en
communication ainsi que dans le
domaine du leadership pour booster
votre carriére professionnelle.

\ous trouverez un réseau
de contact essentiel a votre
développement professionnel.

Développer des projets d'entreprise de maniére
rigoureuse Vous ferez partie d'une communauté exclusive

Les étudiants acquerront une vision stratégique approfondie qui
les aidera a €laborer leur propre projet, en tenant compte des
différents domaines de l'entreprise.

L'étudiant fera partie d'une communauté de managers délite, de
grandes entreprises, d'institutions renommeées et de professeurs
qualifiés issus des universités les plus prestigieuses du monde:
la communauté TECH Global University.

Nous vous donnons la possibilité de
vous spécialiser aupres d'une equipe de
professeurs de renommeée internationale.

20% de nos étudiants développent
leur propre idée entrepreneuriale.




O b . t . f

Ce programme est congu pour renforcer les compétences de gestion et de leadership,
ainsi que pour développer de nouvelles compétences et aptitudes qui seront
essentielles dans votre développement professionnel. A l'issue de ce programme, vous

serez en mesure de prendre des décisions globales tout en ayant une perspective
innovante et une vision internationale des thématiques digitales actuelles.
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Nous vous aidons a atteindre vos objectifs
academiques grace a l'achevement de ce
Mastere Spécialisé Avance”
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Vos objectifs sont les notres.
Nous travaillons ensemble pour vous aider a les atteindre.
Ce MBA en Direction Commerciale de Marketing vous permettra commerciale de:

Définir les dernieres tendances en matiere de
gestion des entreprises, en tenant compte de
I'environnement mondialisé qui régit les critéres

Développer des stratégies de prise de décision
dans un environnement complexe et instable

des cadres supérieurs

Créer des stratégies d'entreprise qui définissent le
scénario que l'entreprise doit suivre pour étre plus
compétitive et atteindre ses propres objectifs

Développer les compétences clés de leadership qui
devraient définir les professionnels en activité

Suivez les criteres de durabilité fixés par les
normes internationales lors de I'élaboration
d'un plan d'affaires

Développer les compétences essentielles pour
gérer stratégiqguement l'activité commerciale
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Comprendre l'environnement économique
dans lequel I'entreprise opere et développer
des stratégies appropriées pour anticiper les
changements

Concevoir des stratégies et des politiques innovantes
pour améliorer gestion et efficacité commerciale

Comprendre la meilleure stratégie de gestion des
ressources humaines de l'entreprise, en obtenant
une meilleure performance de celles-ci en faveur
des bénéfices de I'entreprise

Comprendre les opérations logistiques qui sont
nécessaires dans l'environnement de l'entreprise afin
de développer une gestion adéquate de celles ci

Acquérir les compétences en communication
nécessaires a un chef d'entreprise pour faire
entendre et comprendre son message aux
membres de sa communauté

Etre capable d'appliquer les technologies de
l'information et de la communication aux
différents domaines de l'entreprise
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Reéaliser la stratégie de marketing qui nous
permet de faire connaitre notre produit a nos
clients potentiels et de générer une image
appropriée de notre entreprise

Mettre en ceuvre les méthodes d'étude de marché
les plus appropriées, ainsi qu'analyser les différentes
sources de données, afin d'appliquer les politiques et
stratégies commerciales dans l'entreprise

Etre capable de développer toutes les phases d'une
idée d'entreprise: conception, plan de faisabilité,
exécution, suivi, etc.

Identifier les opportunités, les menaces et les
changements dans l'environnement concurrentiel
et agir avec agilité face a ces changements dans
le marché, les canaux et la concurrence

Créer des stratégies innovantes en accord
avec nos projets

Définir, exécuter et diriger une stratégie marketing
réussie, en maitrisant les outils du processus
marketing et en les utilisant au profit de l'entreprise
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Créez des stratégies orientées vers le client qui
offrent des propositions de valeur personnalisées

Avoir une connaissance approfondie de la
gestion logistique et financiére de I'entreprise

Développer des compétences de gestion pour créer
et diriger des équipes de vente qui génerent une
valeur ajoutée pour l'organisation

Réaliser des études marketing pour appréhender les
évolutions du marché et les comportements d'achat
qui peuvent définir la stratégie marketing

Acquérir des compétences de leadership qui
permettent de diriger des équipes de commercial
et marketing

Etre capable de diriger la gestion commerciale
de l'entreprise
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Planification et réalisation de campagnes de vente

Constituer des équipes de vente de haut

niveau grace a des technigues de coaching
et d'intelligence émotionnelle

Gestion le processus de vente
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Realiser des stratégies de marketing visant a
commercialiser des produits et des stratégies de
marketing visant la commercialisation des produits

et la fidélisation des clients

Atteindre une vision internationale de la gestion des
ventes et du marketing

Utiliser les médias numériques pour faire connaitre
I'entreprise et ses produits, ainsi que de réaliser les
processus de vente
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Direction de la formation

Ce programme académique dispose du personnel enseignant le plus spécialisé
sur le marché de I'éducation actuel. Il s'agit des spécialistes sélectionnés par TECH
Euromed pour développer I'ensemble de l'itinéraire. Ainsi, sur la base de leur propre
expérience et des données les plus récentes, ils ont congu le contenu le plus actuel qui
offre une garantie de qualité dans un sujet aussi pertinent.
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TECH Euromed vous offre le personnel
enseignant le plus spécialisé dans

le domaine d'étude. Inscrivez-vous
maintenant et profitez de la qualité que
vous meritez”
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Directeur invité international

Qiava Martinez est une personnalité internationale de premier plan dans l'industrie du sport, avec
une longue expérience au sein de I'équipe de football américain des Raiders de Las Vegas, ou
elle a occupé le poste de Vice-présidente et Directrice des Ventes. A ce titre, elle a dirigé et géré
tous les efforts de vente et de fidélisation de la clientele ainsi que les événements organisés a
I'Allegiant Stadium, en monétisant les partenariats avec les entreprises, les suites, les billets
d’entrée et les billets de saison. A ce titre, son leadership a été déterminant pendant la période de
relocalisation a Las Vegas, jouant un role central dans la stratégie de vente des PSL, des suites et

des places en loge.

Toujours chez les Raiders, elle a occupé le poste de Directrice des Sieges et du Service Premium,
avant d'étre promue Vice-présidente du Service Premium et de I'Expérience des Invités. Avant

sa carriére dans le sport professionnel, Qiava Martinez était Editrice et Propriétaire de Culture
Magazine, une plateforme qui permettait aux écrivains adolescents d'exprimer leurs expériences
de vie. Elle a également occupé le poste de Directrice Exécutive de Youth Achieving Destiny, une
organisation a but non lucratif qui a servi les jeunes défavorisés en leur apprenant la formation

et le développement de I'esprit d'entreprise. Elle a notamment publié son premier livre, intitulé

“Sports Dream”, afin d'inspirer les enfants a suivre leurs passions malgré les difficultés.

Elle a également été reconnue comme I'une des Femmes Puissantes de la Région de la Baie, une
reconnaissance qui célebre les femmes qui sont passionnées par I'éducation, I'autonomisation et
la connexion avec d'autres femmes dans le monde des affaires et dans la communauté. En outre,
elle a été honorée en tant que Femme Inspirante dans le domaine du Sport par Women in Sports
and Events (WISE) Las Vegas. Elle a également siégé au conseil d'administration de Teach For

America, Las Vegas, et de la Fondation Icy Baby, toutes deux axées sur la jeunesse et le sport.
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Mme. Martinez, Qiava

« Vice-présidente et Directrice des Ventes, Las Vegas Raiders, Etats-Unis

+ Vice-présidente des Services Premium et de I'Expérience des Invités aux Raiders
de Las Vegas

+ Directrice des Sieges et du Service Premium des Raiders de Las Vegas
« Fondatrice et Editrice de Culture Magazine

+ Développement Commercial et Relations Publiques chez Harper Real Estate
Investments

+ Directrice Exécutive de Youth Achieving Destiny
+ Master en Administration des Affaires de I'Université de Phoenix
+ Licence en Sciences Politiques de I'Université de Californie

+ Récompenses : Femmes Puissantes de la Région de la Baie Femme Inspiratrice
dans le Sport par Women in Sports and Events (WISE), Las Vegas

+ Membre de : Teach For America, Las Vegas Fondation Icy Baby

Grace a TECH Euromed, vous
pourrez apprendre avec les
meilleurs professionnels du
monde”
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Compeétences

Apres avoir passe les évaluations du Mastére Spécialisé Avancé MBA en Direction
Commerciale de Marketing, le professionnel aura acquis les compétences nécessaires
a une pratique de qualité et actualisée, basée sur la méthodologie d'enseignement la
plus innovante.
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Ce Mastere Spécialisé Avance vous
permettra d'acquérir les compéetences
nécessaires pour développer avec succes
gestion réussie du marketing commercial”
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Réaliser une gestion globale de I'entreprise, en
appliquant des techniques de leadership qui
influencent le rendement des employés, de maniere
a ce que les objectifs de I'entreprise soient atteints

Manager I'équipe efficacement afin d'améliorer la productivité
et les bénéfices de l'entreprise

Participer a la stratégie d'entreprise et a la stratégie
concurrentielle de I'entreprise et les diriger

Résoudre les conflits d'entreprise et les Assurer |le contréle économiqgue et financier de
problemes entre travailleurs I'entreprise
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Appliquer les stratégies les plus appropriées pour le

Controler la logistique, les achats et les processus ) ) , . ,
commerce électronique des produits de I'entreprise

d'approvisionnement de l'entreprise

Elaborer et diriger des plans de marketing

Approfondir les nouveaux modeles économiques des Se focaliser sur l'innovation dans tous les processus et
systemes d'information domaines de l'entreprise
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Elaborer et mettre en ceuvre une stratégie
Diriger les différents projets de l'entreprise concurrentielle qui favorise la croissance de
I'entreprise par rapport aux concurrents

Engagement en faveur du développement durable de
I'entreprise, en évitant les impacts sur I'environnement

Développer des compétences de leadership qui vous
permettre de gérer efficacement les équipes dans le
domaine du marketing

Réaliser un diagnostic financier de l'entreprise
analyser la viabilité de I'entreprise
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Réaliser des études de marché, au niveau national Avoir une connaissance approfondie des différentes
et international branches de marketing

- y

s .
- !

- Appliquer les Technique SEM et SEO aux
campagnes de marketing

Mener des négociations commerciales,
en utilisant des technigues d'intelligence
émotionnelle, d'auto-motivation et d'empathie

Appliguer les plus hauts niveaux de qualité dans tous
les processus réalisés dans l'entreprise
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Structure et contenu

Le Mastere Spécialisé Avancé MBA en Direction Commerciale de Marketing est un
programme sur mesure dispensé +a travers un format 100% en ligne. Vous pouvez donc
choisir le moment et le lieu en fonction de votre disponibilité, votre emploi du temps et vos
centres d'intérét. Ce programme de 24 mois se veut une expérience unigue et stimulante
qui jette les bases de votre réussite en tant que gestionnaire d'entreprise numérique.
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@ @ Nous avons congu un programme de

haut niveau pour les professionnels
qui souhaitent atteindre l'excellence
académique et professionnelle”
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Programme d'études

Le Mastere Spécialisé Avancé MBA en
Direction Commerciale de Marketing de

TECH Global University est un programme
intensif qui vous prépare a relever des

défis, mais également a prises de décisions
commerciales a I'échelle nationales et
internationales. Son contenu est congu pour
encourager le développement de compétences
managériales permettant une prise de décision
plus rigoureuse dans des environnements
incertains.

Au cours des 3.000 heures de formation,
analysent une multitude de cas pratiques dans
le cadre d'un travail individuel et en équipe. Il
s'agit donc d'une véritable immersion dans des
situations professionnelles réelles.

Ce Mastere Spécialisé Avancé MBA en
Direction Commerciale de Marketing explore
I'ensemble des domaines principaux de
I'entreprise. Il est destiné a spécialiser des
cadres en marketing digital d'un point de vue
stratégique, international et innovant.

Un plan d'étude élaboré pour vous, axé sur
votre perfectionnement professionnel et
préparant a atteindre I'excellence dans le
domaine du management et de la gestion
des affaires. Un programme qui comprend
vos besoins et ceux de votre entreprise
grace a un contenu innovant basé sur les
dernieres tendances. Soutenu par la meilleure
méthodologie éducative, accompagné d'une
équipe pédagogique exceptionnelle, cette
spécialisation développera les compétences
nécessaires pour résoudre des situations
critiqgues de maniere créative et efficace.

Ce programme se déroule sur 24 mois et est
divisé en 19 modules:

Module 4

Module 6
Module 7
Module 8
Module 9
Module 10

Module 13
Module 14

Module 16
Module 17
Module 18
Module 19

Leadership, éthique et RSE
Direction stratégique et Management directif
Gestion des personnes et des talents

Gestion économique et financiére

Gestion des opérations et de la logistique

Gestions des systemes d'information

Gestion commerciale, marketing et communication d'entreprise
Innovation et gestion de projet

Management et leadership

Logistique et gestion économique

Investigation du marché

Gestion Commerciale

Structure et organisation commerciales

formation et coaching du réseau de vente

Strategie en marketing Management et marketing opérationnel
International marketing

Marketing numérique

Gestion de la relation client

Marketing 1 to 1
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Ou, quand et comment se déroule la formation?

TECH Euromed offre la possibilité de
développer ce programme de maniere
totalement en ligne. Pendant les 24

mois de formation, vous bénéficierez

d'un acces constant a l'ensemble des
contenus de ce programme. Vous pourrez
ainsi gérer vous-méme votre propre
temps d'étude.

Une expérience
éducative unique, clé et
décisive pour stimuler
votre développement
professionnel et faire
le saut definitif.
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Module 1. Leadership, éthique et RSE

1.1. Mondialisation et gouvernance 1.2. Leadership 1.3. Ethique des affaires 1.4. Durabilité
1.1.1. Mondialisation et tendances: 1.2.1. Environnement interculturel 1.3.1. Ethique et intégrité 1.41. Lentreprise et le Développement Durable
internationalisation des marchés 1.2.2. Leadership et Management en entreprise 1.3.2. La conduite éthique des affaires 1.4.2. Impact social, environnemental et
1.1.2.  Environnement économique et Gouvernance 1.2.3. Rodles et responsabilités de la direction 1.3.3. Déontologie, codes d'éthique et de conduite économique
d'entreprise 1.3.4. Prévention de la fraude et de la corruption 1.4.3. Agenda 2030 et ODD
1.1.3. Laccountabilityou le principe de
responsabilité
1.5. Responsabilité Sociale des
entreprises
1.5 Responsabilité Sociale des entreprises
1.5 Réles et responsabilités

Mise en application de la responsabilité
sociale des entreprises

Module 2. Direction stratégique et Management directif

2.1. Analyse et conception 2.2. Stratégie d'entreprise 2.3. Planification et formulation 2.4. Modéles et motifs stratégiques
organisationnelles 2.2.1. Stratégie au niveau de l'entreprise stratégiques 2.4.7. Richesse, valeur et rendement des
2.1.1. La culture organisationnelle 222 Typolog_ies des stratégies au niveau des 2.3.1. Réflexion stratégique invesyis_sements : , :
2.1.2. Analyse organisationnelle 223 Enttrepm_se? de la stratégie dentrepri 2.3.2. Formulation et planification stratégique %jg gtra_tegle d erltrepr|se|_.dl\/lte_tho§o\‘og|te téai
2.1.3. Design de la structure organisationnelle e e g i e o 2.3.3. Durabilité et Stratégie d'entreprise asdh GlEREllgd i Eelizelleiliel) CiFlElReics/lc
2.2.4. Stratégie d'entreprise et image de marque d'entreprise
2.5. La Direction stratégique 2.6. Mise en ceuvre et exécution 2.7. Direction Générale 2.8. Analyses et résolution de
2.5.1. Mission, vision et valeurs stratégiques stratégiques 2.7.1. Intégration des stratégies fonctionnelles probléemes
2.52. Balanced Sqqrecqrd/Tableau de bord . 2.6.1. Mise en ceuvre stratégique: objectifs, actions dans. les SR IS commerc@es mondiales 2.8.1. Méthodologie de la Résolution de Conflits
2.5.3. Analyse, suivi et évaluation de la stratégie et impacts 2.7.2. Gestion des politiques et procédures 282 Méthode des cas
dentreprise L 2.6.2. Suivi, alignement et stratégie 2.7.3. Knowledge Management 2.8.3. Positionnement et prise de décision
2.54. Management strategique etrapports 2.6.3. La démarche d'amélioration continue




Module 3. Gestion des personnes et des talents
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3.1. Comportement organisationnel 3.2. Ladirection stratégique des 3.3. Développement de la gestion et le 3.4. Gestion du changement
3.1.1. Théories des organisations personnes Ieadership 3.4.1. Analyse des performances
31.2 FfCtint,CliS pour le changement des 3.2.1. Conception des emplois, recrutement et 3.3.1. Compétences en matiere de gestion: Les gjg glaq.stgaéegéﬂ;g ment: facteurs clé
313 gtgatl\s_a |od’s treprise. tvoologies et gesti sélection du personnel aptitudes et compétences du 21e siecle sirth (ESIG i U i g? ed’ ClBIelc:
e q r: egﬂ'iz. ennrcepnse, Plegies) S gl 3.2.2. Conception et mise en ceuvre du plan 3.3.2. Aptitudes non-directives 344 Eogc,enagfnhe dg‘ersn"?‘m raﬂ‘ggoceﬁfﬁs
<5 CenElsEmeE: stratégique des ressources humaines 3.3.3. Carte des aptitudes et compétences A L CEmEENS CEETC e Geminle
3.2.3. Analyse de I'emploi: conception et sélection 3.3.4. Leadership et gestion des ressources
du personnel humaines
3.2.4. Formation et développement professionnel
3.5. Négociation et gestion des conflits ~ 3.6. La communication managériale 3.7. Gestion d'équipe et performance 3.8. Gestion des connaissances et du
3.5.1. Objectifs de la négociation: éléments 3.6.1. Analyse des performances des personnes talent
d\ffere‘nmateurs o 8.62. Faire face au changement. Résistance au 3.7.1. Environnement multiculturel et 3.8.1. Identifier les connaissances et les talents
3.5.2. Techniques de négociation efficaces changement [T iy gl ers| -
3.5.3. Conflits: facteurs et typologies 3.6.3. Gestion des processus de changement mutigiscipinaire ans €S organisatons .
254 L ton eff q flits: négociati 364 Gestion déaui ticulturell 3.7.2. Gestion déquipes et de personnel 3.8.2. Modeles de gestion des connaissances et
R ?ges el \i_ace S EaMNES gersliEel 194 (G CE IS LR = 3.7.3. Coaching et gestion du personnel des talents de l'entreprise
etcommunication. 3.7.4. Réunions directives: planification et gestion 3.8.3. Créativité et innovation

du temps

Module 4. Gestion économique et financiere

4.1. Environnement Economique 4.2. Comptabilité de gestion 4.3. Budget et Contrdle de Gestion 4.4. Responsabilité fiscale des

4.1.1. Théorie des organisations 4.2.1. Référentiel comptable international IFRS 4.3.1. Planification budgétaire entreprises

4.1.2. Facteurs p\es pour le changement des 422. Imtroductlon au (_:yc\e pomptable _ 432 Co_m'ro\e de Gestion: design et objectifs 447 Responsabilité fiscale des entreprises
organisations 423. Les états financiers d'une entreprise 4.3.3. Suivi et reporting 4.42. Procédure fiscale: une approche par pays

4.1.3. Stratégies d'entreprise, typologies et gestion 4.2.4. Analyses des Etats Financiers: pilotage de la T ) y
des connaissances décision

4.5. Systémes de contréle des 4.6. Direction Financiére 4.7. Planification financiere 4.8. Stratégie financiere de l'entreprise
entreprises 4.6.1. Lintroduction a la Direction Financiere 4.7.1. Business plan et besoins de financement 4.8.1. Investissements Financiers des entreprises

451. Typologie du Controle 46.2. éa Dt\rect_lon financiere et la stratégie j;% (F))Iutll_s%d atnalyfse ﬂmapcere o 4.8.2. Croissance stratégique: typologies

4.5.2. Conformité réglementaire/Compliance i e ) /csh - rElMeENTeh WIS el Rt Uil

453  Auditinterne 4.6.3. Directeur ﬂnqn0|er ou Chief E/nanC/a/ Officer 4.7.4. Planification financiére a long terme

ARA N ETETE (CFO): compétences en gestion

4.9. Contexte macro-économique 4.10. Financement Stratégique 4.11. Marchés monétaires et des 4.12. Analyse et résolution de

4.9.1. Analyse Macroéconomique 4.10.7. Activités bancaires: environnement actuel capitaux cas/problemes

jg% ICrwdl‘capeurs & SRUNLEE 4.10.2. Analyse et gestion des risques 4.117.1. Marché des titres a revenu fixe 4.12.1. Méthodologie de la Résolution de Conflits

ik s eeelnelnliglis 4.11.2. Marché des actions 4.12.2. Méthode des cas
4.11.3. Evaluation I'entreprise
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Module 5. Gestion des opérations et de la logistique

5.1. Direction des opérations 5.2. Direction des achats 5.3.  Supply chain management (1) 5.4. Supply chain management (2).
5.1.1. Définir la stratégie des opérations 5.2.1. Gestion des Stocks 5.3.1. Colts et efficacité de la chaine d'opérations Exécution
5.1.2. Planification et contréle de la chaine 5.2.2. Gestion des entrep6ts 5.3.2. Changement de la structure de la demande : e
d'approvisionnement 5.2.3. Gestion des achats et des marchés publics 5.3.3. Changement de la stratégie d'exploitation Sl LeanManufa_ct_urmg/Lean s
513 Syste dindicat 5.4.2. Gestion Logistique
.1.3. Systemes d'indicateurs 543 Achats
5.5. Processus logistiques 5.6. Lalogistique et les clients 5.7. Lalogistique internationale 5.8. Concurrence des opérations
5.5.1. Organisation et gestion par les processus 5.6.1. Analyse et prévision de la demande 5.7.1. Douanes, processus d'exportation et 5.8.1. Linnovation dans les opérations comme
5.5.2. Approvisionnement, production, distribution 5.6.2. Prévision et planification des ventes d'importation avantage concurrentiel de I'entreprise
5.5.3. Qualité, codts et outils de la qualité 5.6.3. Collaborative planning forecasting & 5.7.2. Formes et moyens de paiement 5.8.2. Technologies et sciences émergentes
5.5.4. Service apres-vente replacement internationaux 5.8.3. Les Systemes d'information dans les
5.7.3. Plateformes logistiques internationales opérations

Module 6. Gestions des systémes d'information

6.1. Gestion des systémes 6.2. Technologie de l'information et 6.3. Plan Stratégique du Systéme 6.4. Systemes d'information et business
d’information stratégie d’entreprise d'Information intelligence
6.1.1. Systemes d'information des entreprises 6.2.1. Analyse d'entreprise et secteurs industriels 6.3.1. Le processus de la planification stratégique 6.4.1. GRC et Business Intelligence
6.1.2. Décisions stratégiques 6.2.2. Modeles commerciaux basés sur I'Internet 6.3.2. Formulation de la stratégie du Systéeme 6.4.2. La gestion de projets de Business Intelligence
6.1.3. Roble du DSI 6.2.3. Lavaleur du service IT dans I'entreprise d'Information 6.4.3. Larchitecture de Business Intelligence
6.3.3. Plan de mise en ceuvre de la stratégie
6.5. Nouveaux modeles commerciaux 6.6. Commerce électronique 6.7. Stratégies de E-Business 6.8. Digital business
basés sur les TIC 6.6.1. Plan stratégique pour le commerce 6.7.1. Stratégies des Réseaux Sociaux 6.8.1. Mobile e-Commerce
AR89, Moelles eoriaicen ca bess électronique 6.7.2. Optimisation des canaux de service et du 6.8.2. Conception et utilisation
T technologique 6.6.2. Gestion de la logistique et service a la support client 6.8.3. Opérations de commerce électronique
6.52. Capacités dinnovation o (L:Mente\e dans \g‘ cc;mm_erce électronique 6.7.3. Régulation digitale
6.5.3. Nouvelle conception des processus de la dish - [ESEeIminnlels) Cl S elnllofiis Gl

chaine de valeur

opportunité d'internationalisation




Structure et contenu |39 tecn

Module 7. Gestion commerciale, marketing et communication d'entreprise

7.1. Gestion Commerciale 7.2. Marketing 7.3. Gestion stratégique du Marketing 7. 4. Stratégie du Marketing Numérique
7.1.1. Gestion des ventes 7.2.1. Le Marketing et I''mpact sur l'entreprise 7.3.1. Les sources d'innovation. 7.4.1. Approche au Marketing Digital

7.1.2. Stratégie de vente 7.2.2. Les variables de base du Marketing 7.3.2. Tendances actuelles du Marketing 7.4.2. Outils du Marketing Digital

7.1.3. Techniques de vente de négociation 7.2.3. Le plan du Marketing 7.3.3. Outils du Marketing 7.4.3. Inbound Marketing et I'évolution du

7.1.4. Gestion des équipes de ventes 7.3.4. Stratégie du Marketing et la communication Marketing Numérique

avec les clients

7.5. Stratégie de vente et de 7.6. Communication d’Entreprise 7.7. Stratégie de la Communication
communication 7.6.1. Communication interne et externe d'entreprise
7.51. Localisation et promotion 7.6.2. Departement de communication 7.7.1. Stratégie de communication de I'entreprise
752 Relations Publiques 7.6.3. Direction de la Colmmumcat\on - 7.7.2. Plan de Communication
7.5.3. Stratégie de vente et de communication (DIRCOM): competences de la direction et 7.7.3. Rédaction de communiqués de presse/
responsabilités Clipping/Publicity

Module 8. Innovation et gestion de projet

8.1. Innovation 8.2. Stratégie de I'lnnovation 8.3. Conception et validation du 8.4. Direction et Gestion des projets
8.1.1. Proposition d'un Cadre Conceptuel 8.2.1. Innovation et stratégie d'entreprise modeéle d'entreprise 8.4.1. Les opportunités d'innovation
8.1.2. Typologies de I'innovation 8.2.2. Projet global d'innovation: design et gestion 8.4.2. ‘étude de faisabilité et la spécification des

8.3.1. Meéthodologie Lean Startup

8.3.2. Initiative commercial innovante: étapes

8.3.3. Modalités de financement

8.3.4. Outils de modélisation: carte d'empathie,
modele Canvas et métriques

8.3.5. Croissance et fidélité

8.1.3. Innovation continue et discontinue 8.2.3. Ateliers d'innovation

propositions
8.1.4. Formation et Innovation

8.4.3. La définition et la conception des projets
8.4.4. L'exécution des projets
8.4.5. La clbture des projets
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Module 9. Management et leadership

9.1.

9.1.1.
1
1

9.1.2.
9.1.3.

Général management

Intégration des stratégies fonctionnelles
dans les stratégies commerciales mondiales
Gestion des politiques et procédures
Société et Entreprise

9.2. Stratégie super compétitive des

diplémés
Analyse du Marché

Avantage concurrentiel durable
Retour sur investissement

9.2.1.
9.2.2.
9.2.3.

9.3.
9.3.1.

9.3.2.

9.3.3.

Planification et stratégie

Pertinence de l'orientation stratégique dans
le processus de contréle de gestion
Analyse de I'environnement et de
l'organisation

Lean Management

9.4.

9.4.1.
9.4.2.
9.43.

Gestion des talents

Gestion du Capital Humain
Environnement, stratégie et mesures
L'innovation dans la gestion des personnes

Module 10. Logistique et gestion économique

10.1.
10.1.1.

10.1.2.
10.1.3.

Diagnostic financier

Indicateurs pour I'analyse des états
financiers

Analyse de la rentabilité

La rentabilité économique et financiere d'une
entreprise

10.2. Analyse économique des décisions

10.2.1. Le controle budgétaire

10.2.2. Analyse de la concurrence. Analyse
comparative

10.2.3. La prise de décision. Investissement ou
désinvestissement des entreprises

10.3.

10.3.1.
10.3.2.

i|0F3E3!

Evaluation de l'investissement et
portfolio management

Rentabilité des projets d'investissement et la
création de valeur

Modeles pour I'évaluation des projets
d'investissement

Analyse de sensibilité, élaboration de
scénarios et arbres de décision

Module 11. Investigation du marché

11.1. Les fondements du Marketing 11.2. Marketing: de I'idée au marché 11.3. Nouvel environnement 11.4. Méthodes et techniques de
11.1.1. Définitions principales 11.2.1. Concept et portée du marketing concurrentiel recherche quantitative
11.1.2. Concepts de base 11.2.2. Dimensions du marketing : f : f .
7 : : X 11.3.1. Innovation technologique et impact 11.4.1. Variables et échelles de mesure
11.1.3. Lévolution du concept de marketing 11.2.3. Le marketing 3.0 économique 19149 Senrees elfereiien
11.3.2. Société de la connaissance 11.4.3. Techniques d'échantillonnage
11.3.3. Le nouveau profil du consommateur 11.4.4. Traitement et analyse des données
11.5. Méthodes et techniques de 11.6. Segmentation du marché 11.7. Types de comportement d'achat 11.8. Systémes de l'information du
recherche qualitative 11.6.1. Types de marché 11.7.1. Comportement complexe marketing
11.5.1. Techniques directes: focus group Hg% gonceptteganaqse_ge la demande ﬂ;% 8ompor}[emeni ge redﬁct\ohn de Iz_aldlssonance 11.8.1. Approches conceptuelles des systemes
11.5.2. Techniques anthropologiques 11.6.4V Dg%mte_n adlon ebl('m e_[)cis 11'7'4' Lompor en;en ter:ect:)_tercl de: vahrlete d'information de gestion des entreprises
11.5.3. Techniques indirectes dutin Diaillliieinl GRS Ells o/ SG0l| ZelicCNS et IS (CRelvte 11.8.2. Data Warehouse and Datamining
11.5.4. Two face mirror et méthode Delphi 11.8.3. Systemes d'information géographique
11.9. Gestion de projets de recherche 11.10. Marketing intelligence
11.9.1. Outils d'analyse de l'information 11.10.1. Big Data
11.9.2. Elaboration d'un plan de gestion des attentes 11.10.2.  Expérience de ['utilisateur
11.9.3. Evaluation de la viabilité du projet 11.10.3.  Application des techniques
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Module 12. Gestion Commerciale

12.1. Négociation commerciale

12.1.1. Lintelligence émotionnelle dans la
négociation et la vente

12.1.2. Motivation personnelle et empathie

12.1.3. Développement des capacités de
négociation

12.2. Principes fondamentaux de la
gestion des entreprises

12.2.1. Analyse interne et externe. DAFO
12.2.2. Analyse sectorielle et concurrentielle
12.2.3. Modeéle Canvas

12.3. La prise de décision dans la
gestion commerciale

12.3.1. Stratégie commerciale et stratégie
concurrentielle

12.3.2. Modeles de prise de décision

12.3.3. QOutils décisionnels et analytiques

12.4. Direction et gestion du réseau de
vente

12.4.1. Planification des campagnes de vente

12.4.2. Des réseaux au service de l'activité
commerciale

12.4.3. Politiques de sélection et de formation des
vendeurs

12.4.4. Sales Management

12.5. Mise en ceuvre de la fonction
commerciale

12.5.1. Contrat commercial

12.5.2. Contrdle de I'activité commerciale

12.5.3. Le code de déontologie de I'agent
commercial

12.6. Key account Management

12.6.1. Identification des comptes clés

12.6.2. Avantages et Risques du Key Account
Manager.

12.6.3. Ventes & key account Management

12.6.4. Phases de l'action stratégique de la KAM

12.7. La prévision des ventes

12.7.1. Prévisions commerciales et prévisions de
ventes

12.7.2. Méthodes de prévision des ventes

12.7.3. Applications pratiques de la prévision des
ventes

12.8. Gestion financiere et budgétaire

12.8.1. Tableau de bord prospectif en marketing
12.8.2. Contréle du plan de vente annuel
12.8.3. Impact financier des décisions stratégiques

Module 13. Structure et organisation commerciales

13.1. Organisation commerciale

13.1.1. Introduction a l'organisation commerciale

13.1.2. Les structures commerciales les plus
typiques

13.1.3. Organisation des délégations

13.1.4. Développement de modeles d'organisation
commerciale

13.2. Organisation du réseau de vente

13.2.1. Organigramme du département
13.2.2. Design du réseau de vente
13.2.3. La réalité multicanale

13.3. Analyse du marché interne
13.3.1. Définition de la Chaine de Services
13.3.2. Analyse de la Qualité de Service
13.3.3. Benchmark du Produit

13.3.4. Facteurs clés de réussite commerciale

13.4. Stratégie de vente

13.4.1. Méthodes de vente
13.4.2. Stratégies de recrutement
13.4.3. Stratégies de service

13.5. Go-to-market strategy

13.5.1. Channel Management
13.5.2. Avantage concurrentiel
13.5.3. Force de vente

13.6. Planification des campagnes de
vente

13.6.1. Définir des objectifs et des quotas
13.6.2. Productividad comercial

13.6.3. Planification de la activité commerciale
13.6.4. Plan d'urgence

13.7. Organisation du portefeuille de
clients

13.7.1. Planification des ventes
13.7.2. Classification des clients

13.8. Préparation de zones commerciale

13.8.1. Plan par étapes de la visite client
13.8.2. Planification des visites

13.9. Controle de I'activité commerciale

13.9.1. Principaux ratios et méthodes de contréle
13.9.2. Outils de surveillance
13.9.3. Méthodologie du scorecard

13.10. Organisation du service aprées-
vente

13.10.1. Actions apres-vente
13.10.2. Les relations avec les clients
13.10.3. Autoanalyse et amélioration
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Module 14. formation et coaching du réseau de vente

14.1.

14.1.1.
14.1.2.

Gestion de 'équipe de vente

Actions de recrutement
Profils des vendeurs

14.2.

Formation des vendeurs de haut
niveau

14.3. Coaching personnel et intelligence

émotionnelle

14.4. Motivation et REmunération des
réseaux de vente

1413 Intervi 14.2.1. Plan de formation 14.3.1. Intelligence émotionnelle appliquée aux 14.4.1. Techniques de motivation
1414 F?\ er\gevg_ 14.2.2. Caractéristiques et activités du vendeur techniques de vente 14.4.2. Systemes de rémunération
st L4EEIN) QIS BTIRAEL= 14.2.3. Formation et gestion d'équipes performantes 14.3.2. Affirmation, empathie et écoute active 14.4.3. Systemes de primes et de rémunération
14.3.3. Estime de soi et langage émotionnel
14.3.4. Intelligences multiples
14.5. Psychologie et techniques de vente  14.6. Développement du processus de 14.7. Préparation de la visite 14.8. Préparation de la visite
14.5.1. Notions de psychologie appliquées a la vente vente commerciale commerciale
e Tefbhar;lquteié)r?urf]brglehorer la communication 14.6.1. Méthodologie dans le processus de vente 14.7.1. Etude du dossier client 14.8.1. La présentation au client
1453 \,ée ' el f & tT ; td 14.6.2. Attirer l'attention et I'argumentation 14.7.2. Fixer des objectifs de vente pour le client 14.8.2. Détermination des besoins
25k RIS MBSz S Eehn el s 14.6.3. Objections et démonstration 14.7.3. Préparation de l'entretien 14.8.3. Argumentation
consommateurs
14.9. Négocier et conclure la vente 14.10. Le processus de fidélisation
14.9.1. Les phases de la négociation 14.10.1. Connaissance exhaustive du client
14.9.2. Les tactiques de négociation 14.10.2. Le processus commercial a réaliser avec
14.9.3. Fermeture et engagement du client le client
14.10.3. Lavaleur du client pour l'entreprise




Module 15. Strategie en marketing Management et marketing operationnel

15.1. Marketing management

15.1.1. Positionnement et Création de Valeur
15.1.2. Orientation et positionnement marketing de

15.2. Réle du marketing stratégique

15.2.1. Principales stratégies de marketing
15.2.2. Segmentation, targeting et positionnement
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15.3. Dimensions de la stratégie du
marketing

15.4. Stratégie et développement de

nouveaux canaux

fentrenri 1523 Gestion d Keting stratéqi 15.3.1. Ressources et investissements nécessaires 15.4.1. Politiques de tarification
1513 ,\in Le;tqr\se tratéqi Keti Ll (el Gl el ding Sieu=giepe 15.3.2. Principes fondamentaux de l'avantage 15.4.2. Stratégies de promotion et de merchandising
Ao Mar e,[mg slra €gique vs. marketing concurrentiel 15.4.3. Stratégies de distribution, d'expansion et
ElENehine . . 15.3.3. Comportement concurrentiel de l'entreprise d'intermédiation
15.1.4. Objectifs de la gestion du marketing ;
. S 15.3.4. Focus marketing
15.1.5. Communications marketing intégrées
15.5. Mix Marketing 15.6. Gestion des produits 15.7. Principes des prix 15.8. Gestion des canaux de distribution
15.5.1. La Proposition de ValeurMarketing 15.6.1. Distribution de la consommation et cycle de 15.7.1. Analyse de I'entourage 15.8.1. Trade marketing
15.5.2. Politiques, stratégies et tactiques de vie des produits 15.7.2. Colts de production et les marges de 15.8.2. Culture de distribution et concurrence
marketing mix 15.6.2. Obsolescence, durabilité, campagnes réduction 15.8.3. Stratégie de Channel Management
15.5.3. Eléments du marketing mix périodiques 15.7.3. Prix final et mapping de positionnement 15.8.4. Fonctions des canaux de distribution
15.5.4. Satisfaction du client et marketing mix 15.6.3. Ratios de gestion des commandes et de 15.8.5. Route to market (Etudes de marché)
contréle des stocks
15.9. Canaux des promotions et de 15.10. Branding 15.11. Gestion des groupes de 15.12. Communication et marketing
ventes 15.10.1.  Brand Evolution marketing 15.12.1.  La communication marketing intégrée
15.9.1. Brandind et Imagede marque 15.10.2. Creat\lon et développement de marques a 15.11.1.  Travail en équipe et organisation de 15122, Le deS|gn_ du_programme de
1592 Publicité succes e communication du marketing
15.9.3. Promotion des ventes 15103 Brand equity 15.11.2.  Coaching et gestion d‘équipes 15123, (;_ompetemces CenmBl IS ES
; . 15.10.4.  Category management . PPNy . o linfluence
15.9.4. Relations publiques et vente personnelle 15.11.3.  Gestion de I'égalité et de la diversité 15124 Les obstacles 4 | icati
15.9.5. Street marketing e dism’?re[syr?sceesa clccinminleeliich

Module 16. International marketing

16.1. Linvestigation des marché 16.2. Segmentation internationale 16.3. Positionnement international 16.4. Stratégies de produits sur les
internationaux 16.2.1. Critéres de segmentation du marché 16.3.1. Branding & l'international marchés internationaux

16.1.1. Emerging Markets Marketing m'ternanonal ) L2 Strategrles_ de pOSIEREMEN SUT les 16.4.1. Modification, adaptation et diversification
16.1.2. Analyse PES 16.2.2. N\chesAde marché o _ marchés internationaux: des produits
16.1.3. Quoi, comment et ou exporter? 16.2.3. Stratégies de segmentation internationale 16.3.3. Marques mondiales, régionales et locales 1642, Bresiis sendeiieds au miveay memele
16.1.4. Stratégies internationales de mix-marketing 16.4.3. Le portefeuille de produits
16.5. Prix et exportation 16.6. La qualité dans le commerce 16.7. Promotion au niveau international 16.8. Distribution par les canaux
16.5.1. Calcul des prix a l'exportation international 16.7.1. Le marketing mix a l'international internationaux
16.5.2. Incoterms oz | : 16.7.2. Advertising et publicité :

C . - . 16.6.1. La qualité et le commerce international : ; 16.8.1. Channel & Trade Marketing
16.5.3. Stratégie de tarification internationale GGE2. NEmmEsS o CerieEiens 12;431 kAes salor,\]s ;nternat\onaux 16.8.2. Consortiums d'exportation

16.6.3. Le Marquage CE bffeie LAELGISINEMIRIL 16.8.3. Types d'exportation et de commerce

extérieur
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Module 17. Marketing numérique

17.1. Marketing numérique 17.2. Gestion des communautés 17.3. Marketing mobile 17.4. E-commerce
17.1.1. Le plan Marketing intégré: Conventionnel et virtuelles: Community management 17.3.1. Apps et marketing mobile 17.4.1. Logistique et distribution dans le commerce
Numeérique : 17.3.2. Gamificaction et advergaming électronique
17.1.2. Marketing numérique stratégique et prise de Lzt ggr?wnrrgwimgz:tti%ge PRIRLIMES € 17.3.3. Planification et mise en ceuvre de stratégies 17.4.2. Ventes sur Internet, méthodes de paiement
deC'S‘OU . . 17.2.2. Marketing intelligence et consommateur 2.0 dans le Marketing Mobile SLFEEUMLS L
17.1.3. Le modele Canvas en marketing digital 1722 Crsicn des reee & ¢Es CommmUTENES 17.4.3. Marketing digital appliqué au e-Commerce
17.2.4. Gestion du contenu sur les Réseaux Sociaux 17.4.4. Plateformes technologiques du e-Commerce
17.2.5. Communications marketing dans le Web 2.0
17.2.6. Suivi, analyse et résultats dans les médias
sociaux
17.5. Performance marketing 17.6. Web analytics y social media 17.7. Search engine marketing (SEM) 17.8. Search engine Optimization (SEQ)
17.5.1. Marketing d'affiliation intelligence 17.7.1. Google AdWords et autres tendances 17.8.1. Principes de base du fonctionnement des
17.5.2. Développement de campagnes d' emailing : - - . de Google moteurs de recherche
17.5.3. Outils de gestion de Performance marketing LA ggref;rdrizr?géectlfs it e Ioitauls s ot 17.7.2. Gestion des campagnes SEM avec d'autres 17.8.2. Choix des KWs
17.6.2. ROl en marketing digital outils 17.8.3. Eléments de base de I'analyse SEO
17.6.3. Visualisation et interprétation des tableaux 17.7.3. Gestion et Mesures des campagnes SEM

de bord

Module 18. Customer relationship Management

18.1. Connaitre le marché et le 18.2. CRM et marketing relationnel 18.3. Database marketing y customer 18.4. Psychologie et comportement du
consommateur 18.2.1. Philosophie dentreprise ou orientation relationship management consommateur
18.1.1. Open innovation 1829 ‘sératte_glqté_e i diffé iation d lient 18.3.1. Applications du Database marketing 18.4.1. L'étude du comportement du consommateur
18.1.2. Intelligence Concurrentielle 1823 I er; s |onte 'Siretnﬁ'alc‘fon S G-t 18.3.2. Lois et reglements 18.4.2. Facteurs de consommation internes et
18.1.3. Share economy 1804 C?'n rteprlse BRI CUHRIEIER 18.3.3. Sources, stockage et traitement des données externes
Lt UMY 18.4.3. Processus de décision du consommateur
18.4.4. Consommation, société, marketing et éthique
18.5. Domaines du CRM management 18.6. Marketing consumer centric 18.7. Techniques du CRM management 18.8. Avantages et dangers de la mise en
18.5.1. Customer Service 18.6.1. Segmentation 18.7.1. Marketing direct oceuvre de CRM
18.5.2. Gestion de la force de vente 18.6.2. Analyse de la rentabilité 18.7.2. Integration multicanal -
. e o e Lo ; : 18.8.1. CRM, ventes et codts
18.5.3. Service clientele 18.6.3. Stratégies de fidélisation de la clientéle 18.7.3. Marketing viral 18.8.2. Satisfaction et fidélité des clients
18.8.3. Mise en place technologique
10.8.4. Erreurs de stratégie et de gestion
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Module 19. Marketing 1 to 1

19.1. Lintelligence émotionnelle dans 19.2. Capital relationnel: coworking 19.3. Leadership et gestion d'équipes 19.4. Sélection des clients cibles (CRM)
I'entreprise 19.2.1. Gestion du Capital Humain 19.3.1. Leadership et styles de leadership 19.4.1. Conception d'un e-CRM
q . . " 19.2.2. Analyse des performances 19.3.2. Capacités et compétences du dirigeant 2.0 19.4.2. Conséquences et limites de la RGPD
131 ; Eﬁ:ﬁ:ﬁgﬁ 22:(;2%geélteéectoict)ggzﬁcwecat|on 19.2.3. Gestion de I'égalité et de la diversité 19.3.3. Gestion des processus de changement 19.4.3. Orientation vers le consommateur
ey ' 19.2.4. L'innovation dans la gestion des personnes 19.3.4. Gestion d'équipes multiculturelles 19.4.4. Planification 1to 1

19.1.3. Estime de soi et langage émotionnel 19.3.5. Coaching

19.5. Gestion des comptes clés 19.6. Le processus de fidélisation

19.5.1. Identification des comptes clés 19.6.1. Connaissance exhaustive du client

19.5.2. Avantages et Risques du Key Account 19.6.2. Le processus commercial a réaliser avec le
Manager client

19.5.3. Ventes & key account Management 19.6.3. La valeur du client pour l'entreprise

19.5.4. Phases de I'action stratégique de la KAM

Notre programme comprend le contenu le
plus pertinent du moment afin que vous
acqueériez la formation nécessaire pour
concurrencer parmi les meilleus”
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Methodologie d'etude

TECH Euromed University est la premiere au monde a combiner la méthodologie des
case studies avec Relearning, un systeme d'apprentissage 100% en ligne basé sur la
répétition guidée.

Cette stratégie d’enseignement innovante est congue pour offrir aux professionnels
la possibilité d'actualiser leurs connaissances et de développer leurs compétences
de maniere intensive et rigoureuse. Un modele d'apprentissage qui place I'étudiant
au centre du processus académique et lui donne le réle principal, en s'adaptant a

ses besoins et en laissant de coté les méthodologies plus conventionnelles.



Méthodologie d'étiidé | 47 tech

TECH Euromed University vous prépare
a relever de nouveaux défis dans des
environnements incertains et a reussir
votre carriere”
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Létudiant: la priorité de tous les programmes de
TECH Euromed University

Dans la méthodologie d'étude de TECH Euromed University, '€tudiant est le
protagoniste absolu.

Les outils pédagogiques de chaque programme ont été sélectionnés en tenant compte
des exigences de temps, de disponibilité et de rigueur academique que demandent les
étudiants d'aujourd'hui et les emplois les plus compétitifs du marché.

Avec le modele éducatif asynchrone de TECH Euromed University, c'est I'étudiant qui
choisit le temps qu'il consacre a I'étude, la maniére dont il décide d'établir ses routines
et tout cela dans le confort de I'appareil électronique de son choix. L'étudiant n'a pas
besoin d'assister a des cours en direct, auxquels il ne peut souvent pas assister. Les
activités d'apprentissage se dérouleront a votre convenance. Vous pouvez toujours
décider quand et ou étudier.

A TECH Euromed University, vous n‘aurez
PAS de cours en direct (auxquelles vous ne
pourrez jamais assister)”




Méthodologie d’étude | 49 tecn

Les programmes d'études les plus complets au niveau international

TECH Euromed University se caractérise par l'offre des itinéraires académiques les
plus complets dans l'environnement universitaire. Cette exhaustivité est obtenue grace
a la création de programmes d'études qui couvrent non seulement les connaissances
essentielles, mais aussi les dernieres innovations dans chague domaine.

Grace a une mise a jour constante, ces programmes permettent aux étudiants de
suivre les évolutions du marché et d'acquérir les compétences les plus appréciées
par les employeurs. Ainsi, les diplémés de TECH Euromed University regoivent une
préparation compléte qui leur donne un avantage concurrentiel significatif pour
progresser dans leur carriere.

De plus, ils peuvent le faire a partir de nimporte quel appareil, PC, tablette ou smartphone.

Le modele de TECH Euromed
University est asynchrone, de sorte
que vous pouvez etudier sur votre PC,
votre tablette ou votre smartphone
ou vous voulez, quand vous voulez et
aussi longtemps que vous le voulez”
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Case studies ou Méthode des cas

La méthode des cas est le systeme d'apprentissage le plus utilisé par les
meilleures écoles de commerce du monde. Développée en 1912 pour que

les étudiants en Droit n'apprennent pas seulement le droit sur la base d'un
contenu théorique, sa fonction était également de leur présenter des situations
réelles et complexes. De cette maniere, ils pouvaient prendre des décisions en
connaissance de cause et porter des jugements de valeur sur la maniere de
les résoudre. Elle a été établie comme méthode d'enseignement standard a
Harvard en 1924.

Avec ce modele d'enseignement, ce sont les étudiants eux-mémes qui
construisent leurs compétences professionnelles grace a des stratégies telles
que Learning by doing ou le Design Thinking, utilisées par d'autres institutions
renommeées telles que Yale ou Stanford.

Cette méthode orientée vers l'action sera appliquée tout au long du parcours
académique de I'étudiant avec TECH Euromed University. Vous serez ainsi
confronté a de multiples situations de la vie réelle et devrez intégrer des
connaissances, faire des recherches, argumenter et défendre vos idées et
vos décisions. Il s'agissait de répondre a la question de savoir comment

ils agiraient lorsqu'ils seraient confrontés a des événements spécifiques
complexes dans le cadre de leur travail quotidien.




Méthode Relearning

A TECH Euromed University, les case studies sont complétées par la
meilleure méthode d'enseignement 100% en ligne: le Relearning.

Cette méthode s'écarte des techniques d'enseignement traditionnelles
pour placer I'apprenant au centre de I'¢quation, en lui fournissant le
meilleur contenu sous différents formats. De cette fagon, il est en
mesure de revoir et de répéter les concepts clés de chaque matiere et
d'apprendre a les appliquer dans un environnement réel.

Dans le méme ordre d'idées, et selon de multiples recherches
scientifiques, la répétition est le meilleur moyen d'apprendre. C'est
pourquoi TECH Euromed University propose entre 8 et 16 répétitions
de chaque concept clé au sein d'une méme legon, présentées d'une
maniere différente, afin de garantir que les connaissances sont
pleinement intégrées au cours du processus d'étude.

Le Relearning vous permettra d'apprendre plus
facilement et de maniéere plus productive tout en
développant un esprit critique, en défendant des
arguments et en contrastant des opinions: une
équation directe vers le succes.

Méthodologie d'étude | 51 tech

learning
from an
expert
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Un Campus Virtuel 100% en ligne avec les meilleures
ressources didactiques

. , 4 - Le mode détude en ligne de ce programme
Pour appliquer efficacement sa méthodologie, TECH Euromed University se

concentre a fournir aux diplémeés du matériel pédagogique sous différents vous permettra d’organiser votre temps et
formats: textes, vidéos interactives, illustrations et cartes de connaissances, votre rythme d'apprentissage, en /’adaptam‘
a votre emploi du temps”

entre autres. Tous ces supports sont congus par des enseignants qualifiés
qui axent leur travail sur la combinaison de cas réels avec la résolution de
situations complexes par la simulation, I'étude de contextes appliqués a
chaque carriere professionnelle et I'apprentissage basé sur la répétition, par le
biais d'audios, de présentations, d'animations, d'images, etc.

Les derniéres données scientifiques dans le domaine des Neurosciences Lefficacité de la méthode est justifiée par quatre acquis fondamentaux:
soulignent l'importance de prendre en compte le lieu et le contexte d'acces au

contenu avant d'entamer un nouveau processus dapprentissage. La possibilite 1. Les étudiants qui suivent cette méthode parviennent non seulement & assimiler
d'ajuster ces variables de maniére personnalisée aide les gens a se souvenir les concepts, mais aussi a développer leur capacité mentale au moyen

et a stocker les connaissances dans I'hippocampe pour une rétention a long d'exercices pour évaluer des situations réelles et appliquer leurs connaissances.

terme. Il s'agit d'un modeéle intitulé Neurocognitive context-dependent e-learning
qui est sciemment appliqué dans le cadre de ce dipléme d'université.

2. Lapprentissage est solidement traduit en compétences pratiques ce qui

D'autre part, toujours dans le but de favoriser au maximum les contacts entre e . . ,
permet a |'étudiant de mieux s'intégrer dans le monde réel.

mentors et mentorés, un large éventail de possibilités de communication est
offert, en temps réel et en différé (messagerie interne, forums de discussion,

service téléphonique, contact par courrier électronique avec le secrétariat

technique, chat et vidéoconférence). 3. Lassimilation des idées et des concepts est rendue plus facile et plus efficace,
grace a l'utilisation de situations issues de la réalité.

De méme, ce Campus Virtuel tres complet permettra aux étudiants

TECH Euromed University d'organiser leurs horaires d'études en fonction de

leurs disponibilités personnelles ou de leurs obligations professionnelles. De 4. Le sentiment d'efficacité de I'effort investi devient un stimulus trés important

cette maniere, ils auront un contrdle global des contenus académiques et de pour les étudiants, qui se traduit par un plus grand intérét pour I'apprentissage et
leurs outils didactiques, mis en fonction de leur mise a jour professionnelle une augmentation du temps passé a travailler sur le cours.

accélérée.
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La méthodologie universitaire la mieux évaluée
par ses étudiants

Les résultats de ce modele académique innovant sont visibles dans les
niveaux de satisfaction générale des dipldmés de TECH Euromed University.

L'évaluation par les étudiants de la qualité de l'enseignement, de la qualité du
matériel, de la structure du cours et des objectifs est excellente. Il n'est pas
surprenant que l'institution soit devenue l'université la mieux évaluée par ses
étudiants selon l'indice global score, obtenant une note de 4,9 sur 5.

Accédez aux contenus de [€étude depuis nimporte
quel appareil disposant d'une connexion Internet
(ordinateur, tablette, smartphone) grace au fait
que TECH Euromed University est a la pointe
de la technologie et de I'enseignement.

Vous pourrez apprendre grace aux avantages
offerts par les environnements d'apprentissage
simulés et a lapproche de lapprentissage par
observation: le Learning from an expert.
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Ainsi, le meilleur matériel pédagogique, minutieusement préparé, sera disponible dans le cadre de ce programme:

Matériel didactique

>

Tous les contenus didactiques sont créés par les spécialistes qui enseignent les
cours. lls ont été concus en exclusivité pour le programme afin que le développement
didactique soit vraiment spécifique et concret.

Ces contenus sont ensuite appliqués au format audiovisuel afin de mettre en place notre
mode de travail en ligne, avec les dernieres techniques qui nous permettent de vous offrir
une grande qualité dans chacune des pieces que nous mettrons a votre service.

Pratique des aptitudes et des compétences

Vous effectuerez des activités visant a développer des compétences et des aptitudes
spécifiques dans chaque domaine. Pratiques et dynamiques permettant d'acqueérir et
de développer les compétences et les capacités qu'un spécialiste doit acquérir dans le
cadre de la mondialisation dans laquelle nous vivons.

Résumés interactifs

Nous présentons les contenus de maniere attrayante et dynamique dans des dossiers
multimédias qui incluent de l'audio, des vidéos, des images, des diagrammes et des
cartes conceptuelles afin de consolider les connaissances.

Ce systeme éducatif unigue de présentation de contenu multimédia a été récompensé
par Microsoft en tant que»European Success Story".

Lectures complémentaires

Articles récents, documents de consensus, guides internationaux, etc... Dans notre
bibliotheque virtuelle, vous aurez acces a tout ce dont vous avez besoin pour compléter
votre formation.

ORIANS
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Case Studies

Vous réaliserez une sélection des meilleures case studies dans le domaine.
Des cas présentés, analysés et encadrés par les meilleurs spécialistes internationaux.

Testing & Retesting

Nous évaluons et réévaluons périodiqguement vos connaissances tout au long du
programme. Nous le faisons sur 3 des 4 niveaux de la Pyramide de Miller.

Cours magistraux [

Il existe des preuves scientifiques de I'utilité de I'observation par un tiers expert.

La méthode Learning from an Expert permet au professionnel de renforcer ses
connaissances ainsi que sa mémoire, puis lui permet d'avoir davantage confiance
en lui concernant la prise de décisions difficiles.

Guides d'action rapide

TECH Euromed University propose les contenus les plus pertinents du programme
sous forme de fiches de travail ou de guides d'action rapide. Un moyen synthétique,
pratique et efficace pour vous permettre de progresser dans votre apprentissage.

LK)
K\

/
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Profil de nos étudiants

Notre Mastere Spécialisé Avancé MBA en Direction Commerciale de Marketing est un
programme destiné aux professionnels expérimentés qui souhaitent faire évoluer leurs
connaissances ainsi que leur carriere professionnelle. La diversité des participants, avec
des profils académiques différents et de multiples nationalités, constitue, 'approche
multidisciplinaire de ce programme.
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Un programme congu pour les professionnels
disposant au prealable d'une expérience solide
et désireux dactualiser leurs connaissances
au sein d'un secteur a forte demande”
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Age moyenne

Formation

Entre 35 et 45 ans

Années d'expérience

Plus de 15 ans 18%

Jusqu’a 5ans 15%

De10a15ans 35%

Economie et Business 32%
Marketing 27%

Comunication et Publicité 22%
Sciences Sociales 6%

Autres 13%

Profil Académique

De5a10ans 32%

Commerciale 33%
Marketing et Publicité 28%
Entrepreneurs 15%
Directeurs 10%

Autres 14%




Distribution géographique

USA 9%
Espagne 38%
Mexique 21%
Colombie 7%
Argentine 12%

Chili 5%

Pérou 2%

Autres 6%

Profil de nos étudiants | 59 tecn

Marta Valencia

Directeur Marketing dans une multinationale

"La mise a jour constante des connaissances doit étre une priorité pour tout
professionnel. Je suis donc toujours a la recherche de programmes spécialisés pour
maider a améliorer mes compétences au quotidien. Ce Mastere Spécialisé Avance de
TECH Euromed a été indispensable pour ma formation continue et je le recommande a
toute personne souhaitant se spécialiser dans la direction commerciale et marketing".
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Impact sur votre carriere

Nous sommes conscients que la réalisation d'un programme de cette nature implique r A '
un grand investissement économique, professionnel et, bien slr, personnel. Lobjectif fiig g
ultime de ce grand effort devrait étre de parvenir & une croissance professionnelle. : i

C'est pourquoi, a travers ce Mastere Spécialisé Avancé de qualité optimale mettons i ?‘ !k ."' e
toutes ressources a disposition.

¥ LT

= " pae B
.0 l!__‘,=' o A v
o g g
e R L

a T

I" ot

£




Impact sur votre carriere | 61 teCh

Nous voulons vous aider a générer un
changement positif dans votre carriére et,
pour cette raison, NoUs Vous proposons
de suivre ce Mastere Spécialisé Avance,
dans lequel vous trouverez les dernieres
informations sur le sujet”
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Etes-vous prét a faire le grand saut?
Un excellent perfectionnement professionnel vous attend

Le Mastere Spécialisé Avancé MBA en Direction Commerciale de Marketing de TECH
Global University est un programme intensif qui prépare a relever des défis, mais

également a prises de décisions commerciales a I'échelle nationales et internationales. Une SpeCIa/ISEIthﬂ p/US

Son principal objectif est de favoriser votre épanouissement personnel et professionnel. pOUSSée vous permettra
Vous aider & réussir. daméliorer votre
Si vous souhaitez de Si vous souhaitez améliorer vos compétences, réaliser un changement positif au niveau pratique qUOt/dienne-

professionnel et interagir avec les meilleurs, vous étes au bon endroit.

vous un changement
positif a votre
profession, ne

réfléchissez pas & Le moment du changement
deux fois et rejoignez
TECH Euromed Pendant le programme, le Pendant la premiére année Deux ans aprés le

15% > 59% 26%

Type de changement

Promotion interne 37%
Changement d’entreprise 45%
Entrepreneuriat 18%
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Amélioration du salaire

'lachevement de ce programme signifie une augmentation de salaire de plus de 25%
pour nos étudiants.

Augmentation du salaire du Salaire postérieur

25,22% 72.500 €

Salaire précédent

57.900 €
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Bénéfices pour votre entreprise

Le Mastere Spécialisé Avancé MBA en Direction Marketing contribue a élever le talent
de l'organisation a son potentiel maximal en spécialisant des leaders de haut niveau.
Par conséquent, la participation a ce programme académique vous permettra de vous
améliorer non seulement sur le plan personnel, mais surtout sur le plan professionnel,
en augmentant votre formation et en améliorant vos compétences en matiere de
gestion. De plus, rejoindre la communauté éducative TECH Euromed est une occasion
unique d'accéder a un puissant réseau de contacts dans lequel vous pourrez trouver de
futurs partenaires professionnels, clients ou fournisseurs.
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A lissue de ce Mastere
Spécialise Avance vous
apporterez une nouvelle vision
commerciale a votre entreprise”
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Développer et retenir les talents dans les entreprises est le
meilleur investissement a long terme.

Renforcement des compétences et du Former des agents de changement

capltal intellectuel Vous serez capable de prendre des décisions en période

Vous apporterez a l'entreprise de nouveaux concepts, d'incertitude et de crise, aidant ainsi l'organisation a
stratégies et perspectives susceptibles de créer des surmonter les obstacles.
changements significatifs dans l'organisation.

Conserver les cadres a haut potentiel et Des possibilités accrues d'expansion
éviter la fuite des talents internationale
Ce programme renforce le lien entre I'entreprise et le Grace a ce programme, I'entreprise entrera en contact avec les

manager et ouvre de nouvelles perspectives d'évolution principaux marchés de I'économie mondiale.
professionnelle au sein de I'entreprise.
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Développement de projets propres

Vous pouvoir travailler sur un projet réel ou développer
de nouveaux projets dans le domaine du Business
Development de votre entreprise de votre entreprise.

Augmentation de la compétitivité

Ce programme données les étudiants des
compétences nécessaires pour relever de nouveaux
défis et faire ainsi progresser l'organisation.
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Diplome

Le Mastere Spécialisé Avancé en MBA en Direction Commerciale de Marketing garantit,
outre la formation la plus rigoureuse et la plus actualisée, I'acces a un dipléme de

Mastére Spécialisé Avance délivré par TECH Global University, et un autre par Euromed
University of Fes.
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Finalisez cette formation avec succes et
recevez votre diplome universitaire sans
avoir a vous soucier des déeplacements
ou des démarches administratives”
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CUEMF

Le programme du Mastére Spécialisé Avancé en MBA en Direction Commerciale de Marketing est le

programme le plus complet sur la scéne académique actuelle. Apres avoir obtenu leur dipléme, les

étudiants recevront un diplébme d'université délivré par TECH Global University et un autre par Université

Euromed de Fés.

Ces diplémes de formation continue et et d'actualisation professionnelle de TECH Global University

et d'Université Euromed de Fés garantissent 'acquisition de compétences dans le domaine de la

connaissance, en accordant une grande valeur curriculaire a I'étudiant qui réussit les évaluations et

accrédite le programme apres I'avoir suivi dans son intégralité.

Ce double certificat, de la part de deux institutions universitaires de premier plan, représente une

double récompense pour une formation compléte et de qualité, assurant a I'étudiant l'obtention d'une

certification reconnue au niveau national et international. Ce mérite académique vous positionnera

comme un professionnel hautement qualifié, prét a relever les défis et a répondre aux exigences de

votre secteur professionnel.

Dipldbme : Mastére Spécialisé Avancé en MBA en Direction Commerciale de Marketing

Modalité : en ligne

Durée: 2 ans

Accréditation : 120 ECTS

*Si I'étudiant souhaite que son dipléme version papier posséde I'Apostille de La Haye, TECH Euromed University fera les démarches nécessaires pour son obtention moyennant un co(t supplémentaire.
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DIPLOME D’'UNIVERSITE

Spécialié :

Vula Ioi n° 01-00 portant organisation de Enscignement Supéricur, promulguée par le Dahir n° 01-00-199 du 1S Safar 1421 (19 mai 2000) ;
v le décret n 2-14-665 dhu 16 Moharrem 1436 (10 novembre 2014) pris en application des articles 08 et 16 de la oi n® 01.00 portant organisation de [Enscignement
Supéricur ;

v arséeé du Miistre de ['Education Nationale, de la Formation Professionnelle, de 'Enscignement Supéricur et de Ia Recherche Scientifique n® 995-17 du 18 Chaabane
1438 (15 mai 2017) autorisant le port de I dénomination d'Uiversité privée ;

v le décret n® 2-17-745 du 16 Rabie IT 1439 (04 janvier 2018) accordant | de IEtat 3 [Université Euro-mé éenne de Fis ;

v Ia décision du Conseil d Université du xxevxxxcxxxes, concernant la mise en place du programme diplome dUiversité xexxsxexae, en formation continue, destiné
aux titulaires d'un diplome BACHX;

v le procés-verbal de délibération de Ia commission des examens daté du : xx/xx/xxe ;

Nom et Prénom : roooooroaooerpooeon: N° dinscription : pooox

né(e) o : o R Carte Nationale d denticé/Passeport : e

2 obtenu le Dipléme &Univemsitk
spécialité : XODRRKIRXKRRKKNNK

Faicd Fis le s XX/XX/XXXX

Signarure du Président de ['Universicé Euromed de Fis

.
tecns::
» University

M./Mme avec di
a passé et obtenu avec succes le diplome de:

Mastere Spécialisé Avancé en Direction Commerciale de Marketing

I s'agit d'un diplome de Mastére Avancé de 3.000 heures, équivalant & 120 ECTS, dont la date
de début est le ji/mm/aaaa et la date de fin le ji/mm/aaaa

TECH Global University est une université officiellement reconnue par le Gouvernement d'Andorre
le 31 janvier 2024, qui appartient a IEspace Européen de I'Enseignement Supérieur (EEES).

H#O

Dr Pedro Navarro lllana
Recteur

A Andorre-la-Vieille, 28 février 2024

Code Uniqua TECH: APWORZ3S techite com/diplomes

Mastere Spécialisé Avancé en Direction Commerciale de Marketing

Distribution Générale du Programme d'Etudes

Cours Matiére ECTS  Type Cours  Matiére ECTS  Type
1° Leadership, éthique et RSE 7 0B 2° Investigation du marché 6 0B
19 Direction stratégique et Management directif 7 o8 20 Gestion Commerciale 6 0B
1° Gestion des personnes et des talents 7 0B 2° Structure et organisation commerciales 6 0B
1° Gestion économique et financiére 7 0B 2° formation et coaching du réseau de vente 6 0B
1° Gestion des opérations et de la logistique 7 o 2° Strategie en marketing Management et 6 o
10 Gestions des systemes dinformation 7 o8 marketing opérationnel
1° Gestion commerciale, marketing et 6 0B 2° International marketing 6 0B

communication d'entreprise 2°  Marketing numérique 6 0B
19 Innovation et gestion de projet 6 08B 20 Gestion de la relation client 6 0B
1°  Management et leadership 6 0B 2°  Marketing 1101 6 0B
19 Logistique et gestion économique 6 0B

/N
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Dr Pedro Navarro lllana
Recteur

" University
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Mastere Spécialisé Avancé
MBA en Direction Commerciale
de Marketing

» Modalité: en ligne

» Durée: 2 ans

» Qualification: TECH Euromed University
» Accréditation: 120 ECTS

» Horaire: a votre rythme

» Examens: en ligne



Mastere Spécialisé Avancé

MBA en Direction Commerciale
de Marketing
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