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OBJECTIFS

Maitriser les techniques, outils et meéthodes
opérationnelles indispensables a la fonction mar-
keting.

CONTENUS

Définir quelles études sont nécessaires pour
compléter son Systeme d'Information Marketing
Etablir les bases d'un diagnostic stratégique en
s'appuyant sur des outils adaptées a son entreprise
Elaborer un positionnement competitif.

Mettre en ceuvre les plans d'actions market-
ing cohérents intégrant produit, prix, présence et
publicité

Traduire le Plan Marketing en Plan d'Actions
Commerciales :
» Optimiser la distribution des produits et services
» Mettre en ceuvre des programmes d'action pour
assurer des ventes rentables

Détecter les potentiels de croissance - Analyse du
portefeuille client - Diagnostic des performances
de la Force de Vente - Analyse des principaux ra-
tios - Structurer et organiser la force de vente
Comprendre les attentes clients - Batir son P.A.C
Prioriser son organisation.

Approcher les principaux outils de fixation des
abjectifs de vente - Fidéliser ou prospecter -
Calculer I''mpact des systemes de rémunération
Rémuneérer la performance - Gérer les comptes-
clés - Maslow, SONCAS, DAPU
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Comment créer, faire vivre et utiliser un outil de
pilotage - Le tableau de bord commercial

METHODE PEDAGOGIQUE

Ce module est construit selon une pédagogie
active et participative, invitant chacun a contribuer
a la dynamique d'apprentissage collective, sous la
conduite du formateur.

Les participants ont a travailler en groupes a la
résolution de cas. Le formateur prend appui sur les
« débriefings » des cas pour introduire et dével-
opper les notions théorigues essentielles.  Des
exposes du formateur viennent compléter et ren-
forcer la transmission de ces connaissances.

A diverses reprises, des exercices sont proposes,
Un travail personnel d'analyse et de synthese
est demandé a chaque participant a partir des
travaux reéalisés en séeminaire et de textes relatifs
au marketing-développement commercial;  les
liens entre les apports théorigues, d'une part, les
pratiques d'autre part ; sont considérés comme le
fil conducteur privilégié de ces travaux.

Afin de mettre en pratique les concepts outils
developpeés, la méthode est interactive et pragma-
tique, elle privilégie la réflexion participative a partir
de I'expérience de chaque participant(e).

C'est du « learning by doing ».

Ce module est réalisé en présentiel, avec un tra-
vail de préparation avant le module et des travaux
individuels apres le module.
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Afin de permettre aux participants de mesurer
la compréhension et la possibilité d'application de
concepts et des technigues, un certain nombre
d'exercices pratiques leur sont proposés. Ces ex-
ercices ont trait aux themes développés au cours
de la séance et forment ainsi un instrument de
véerification continu de connaissances.

Travail et notation pour le controle continu.
Participation individuelle aux exercices 50%
Remise d'un document écrit (étude de cas) 50%

Une étude de cas est a présenter oralement lors
du dernier jour, elle est a remettre par écrit 15
jours apres la fin du module. Ce travail est réalisé
en groupe de 3 a 4 participants.

INTERVENANTS

Jean-Marc XUEREB - || est Professeur de Market-
ing Stratégique a 'ESSEC depuis 1991. Il s'intéresse
tout particulierement a la gestion de l'innovation, a
la stratégie d'entreprise. Il est I'auteur de nombreux
articles et ouvrages portant sur ces themes. Tres
impligué dans les programmes de formation con-
tinue de I'ESSEC Executive Education, Jean-Marc
XUEREB a également travaille pendant dix ans
pour différents cabinets de conseil de Direction Gé-
néerale. Il a ainsi réalisé et encadré de nombreuses
missions en stratégie et marketing stratégique
dans les secteurs du transport aérien, des biens
d'équipement et des services industriels.

Jean-Marc XUEREB a éteé le Doyen du Corps Profes-
saral Permanent de I'Essec de 2007 a 2011 avant
de reprendre la direction de la chaire de Marketing
Stratégique.
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Frédéric DIETZ - Il est titulaire d'une maitrise de
Sciences sociales de I'Université Paris X et diplomé
de I'ESSEC. Maitre praticien en Analyse Transac-
tionnelle il a été charge de cours en formation pre-
miere a I'ESSEC, il est enseignant a I'ESSEC Execu-
tive Education, en formation permanente et a I'ESA
Purpan. Il intervient comme consultant, formateur
et coach aupres de nombreuses entreprises prive-
es ou publigues; il travaille comme coach aupres de
cadres dirigeants et en formation avec un public de
managers d'équipes.

Aprées plus de trente ans d'activité il a acquis une

expérience professionnelle diversifiee a la fois en
entreprise, dans le conseil et dans la formation.
En entreprise, il a successivement occupé les fonc-
tions de : chef de produits, chef de groupe market-
ing, directeur marketing, directeur commercial au
sein d'entreprises agro alimentaire et du luxe (Mars
— Lesieur — Hermes). Il intervient dans les DOM
depuis 2005.
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