










 Connaissez-vous ADKAR, PDCA, BMC, 
LEAN, le SWISS CHEESE MODEL ou les 
INCOTERMS ?
Vous découvrirez des concepts et des méthodes innovants, en Sales Management, issus 
de la recherche universitaire.

À l’issue de ce parcours, vous serez capable de :

• défi nir la stratégie globale des ventes d’une entreprise en vue d’accroître son chiff re d’aff aires 
et de maximiser sa marge commerciale,

• négocier avec des grands comptes stratégiques et gérer un portefeuille clients,
• dresser un plan de projections fi nancières et mettre en place des tableaux de bord 

commerciaux,
•  intégrer la digitalisation dans le processus de vente et choisir les bons vecteurs afi n de 

cibler au mieux la clientèle,
• être un moteur de réfl exion et d’action pour maximiser la chaîne de valeur de l’entreprise,
•  mener une démarche de veille commerciale permettant d’être réactif aux opportunités du 

marché,
• asseoir votre leadership pour diriger et motiver une équipe commerciale.asseoir votre leadership pour diriger et motiver une équipe commerciale.



 On ne vend plus 
 aujourd’hui
comme hier 
Aujourd’hui, les activités des commerciaux vont 
au-delà du verbe « vendre » et de l’art de la 
négociation ou de la capacité de prospection. 

De plus en plus d’entreprises recherchent des 
commerciaux hautement qualifi és pourvus 
d’une grande capacité de résilience, c’est-à-
dire capables de sortir du cadre classique de la 
vente pour développer un portefeuille clients 
existant, anticiper les évolutions du marché ou 
trouver des solutions dans la mise en œuvre de 
stratégies commerciales.

En clair, le métier de cadre commercial est 
un enjeu stratégique pour la performance et 
la croissance de nos entreprises. Il off re de 
belles perspectives de carrière comme celles 
de directeur commercial ou manager de grands 
comptes à l’international. 

Et comme tout métier, celui de cadre commercial 
s’apprend !

Sandrine WOUTERS, Coordinatrice du Master 
en Sales Management



INFORMATIONS PRATIQUES
CONDITIONS D’ACCÈS
Pour bénéfi cier d’un accès direct sans complément 
de programme, vous devez être porteurs du grade 
académique de bachelier en : sciences de gestion, 
vente, marketing, technico-commercial, commerce 
extérieur ou e-business. 

Vous pouvez bénéfi cier d’un accès sur dossier et 
sur base d’une décision du jury aux conditions 
complémentaires éventuelles, si vous êtes :

• détenteurs d’un grade académique similaire 
délivré en Communauté fl amande;

• détenteurs d’un autre grade académique délivré 
en Communauté française, en Communauté 
fl amande, en Communauté germanophone ou 
par l’École Royale Militaire;

• détenteurs d’un titre ou grade étranger jugé 
comparable à l’un de ceux mentionnés ci-dessus 
et valorisé pour 180 crédits par le jury;

• sur base de VAE (Valorisation des acquis 
de l’expérience) correspondant à au moins 
cinq années d’activités, des années d’études 
supérieures ne pouvant être prises en compte qu’à 
concurrence d’une année par 60 crédits acquis, 
sans pouvoir dépasser 2 ans.

Il est impératif de trouver une entreprise pour 
valider votre inscription, celle-ci est conditionnée 
par la signature, au préalable, d’une convention 
d’immersion professionnelle entre vous (l’étudiant), 
l’entreprise d’accueil et HEC Liège, et d’une convention 
académique. 

Le choix de l’entreprise et la défi nition des modalités 
pratiques (contenu, prestations, responsabilités, 
mission), doivent faire l’objet d’une validation 
préalable par le Directeur des Études HEC Liège.

Le dépôt des dossiers doit être réalisé avant octobre 
de l’année académique, la date précise est visible sur : 
www.hec.ulg.ac.be/index.php/fr/masters/master-en-
sales-management-en-alternance 
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