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AGENDA PEDAGOGIQUE .
Responsable Marketing et Commercial

Planning de formation : nous consulter. F ra n Ce & Inte rn ati O n a |
VALIDATION

Cycle d’études bachelor «responsable
marketing et commercial france & international» :
Validation par Titre Certifié délivré par CTI Paris, enregistré au La compétition intense que se livrent les entreprises sur
Registre National des Certifications Professionnelles «Respon- les marchés intérieurs et internationaux rend indispen-
sable technico commercial France & International» sables I'acquisition d'un niveau supérieur de compé-
Niveau II (FR) / 6 (EU) avec le code NSF 312p tences pour les responsables commerciaux. Le Bache-
Publié au Journal Officiel de la République Francaise le lor «<Responsable Marketing et Commercial, France &
25/07/2015 International» s’adresse aux étudiants qui souhaitent

évoluer rapidement vers des postes a responsabilités
Examens au sein des directions commerciales des entreprises.

Controle continu / Assiduité / Examen final & Soutenance

OBJECTIF DE LA FORMATION

Le Bachelor développe les compétences des étudiants
en stratégie marketing, développement et techniques
_ de commercialisation : analyser les marchés, définir R bl ial
. N\ [" ' ] un plan d'action, développer des nouveaux produits, esponsable commercia
1 f : établir des contrats commerciaux, négocier dans un en- :
ECOLE EUROPE TECHN|QUE i le vironnement multiculturel et assurer le suivi des affaires. Responsable marketlng
ETABLISSEMENT PRIVE D' ENSEIGNEMENT TECHNIQUE Inﬂi&gl}:&lxsg?ﬁﬁ ‘ ‘ Le«pluts»?eCeEaCthodrréSIdid:nsU?ZVISIOf?VOIorEtaI_
rementinternationale du marketing et des affaires. Ceci
2§3a, rue Vauban - 67000 STRASBOURG confere une nouvelle dimension augréle de responsable
. Tel. 03 8.8 .4.5 31.05._ Fax 03 85.3 411623 marketing et apporte aux étudiants des atouts sup-
T i “ E_m;cvx?;g;?ﬁflgﬁgzigit'Oorn'org plémentaires sur leur CV. La formation fait également
' ’ 019 e une place importante au Web-marketing, a I'Ebusiness
Rejoignez-nous sur les réseaux sociaux : et a l'utilisation professionnelle des réseaux sociaux.
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MERCI A NOS PARTENAIRES : | de Formation
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Chef de secteur

Chef de produit

Chef de projet marketing

Chargé de clientele
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Bac+3

BACHELOR

RESPONSABLE MARKETING ET COMMERCIAL
FRANCE & INTERNTIONAL
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Programme pédagogique
Détail des conditions d'admission et de délivrance du Titre : nous consulter E
A L'ISSUE DE SES ETUDES EN BAC+3, L'ETUDIANT PEUT
Marketing mix : produit, prix, publicité, distribution Le plan d'action commercial INTEGRER IMMEDIATEMENT LA VIE ACTIVE.
Analyse SWOT - Modeles PESTEL/PORTER Analyse des besoins du client, mise en place de solutions techniques/financieres MAIS IL A EGALEMENT LA POSSIBILITE D'OPTER POUR UNE
Stratégie de distribution, communication, organisation, suivi L'offre commerciale POURSUITE D’ETUDES AU SEIN DE NOTRE ECOLE EN
Veille commerciale, concurrentielle et technologique Analyse des réponses aux appels d'offres MASTERE BAC+5
Le plan marketing national / international Calcul des prix de vente - Incoterms ICC 2010 . {
Intelligence économique et veille Les documents commerciaux &
Les argumentaires commerciaux
Les différents types de négociation . N E Sy
le E cr i keti Négociation internationale et pratiques interculturelles - | V/ A - Mas.tere Bac+5 «Manager Marketlng' Communication et
& el G MEmE ElEwing Construire et négocier les contrats . ’ g E-Business»
Gestion de projet web X |k :
Le référencement naturel et référencement payant E_ 1
Mesure et suivi des performances : le web analytics
Blog entreprise et content marketing Suivi de la réalisation des contrats avec les différents services OTRE AN DAC « Mastére Bac+5 «Management de Business Unit»
Acquisition de trafic Pilotage des projets - Suivi du planning technico-financier > PONSAB! AR
Social advertising : . Animation de la relation client - Assistance technique au client ON > 1 ,
Les 'me;d|a's souaux{et I’E-repgtatlon . Logistique internationale DER DE DEV DF
Optimisation des réseaux sociaux professionnels Les moyens de paiements : vire’mer)ts,,, chéque, effets de commerce NTRE PR/ ® DU + Mastere Bac+5 «Manager des Ressources Humaines»
Les techniques de paiements sécurisés > ; ATD
Les garanties bancaires R I ; 5 : - :
i e e AT Gles e faes EamieEre s Apreés quoi lui sera décerné un titre certifié de Niveau I
Supervision administration des ventes national / international :
Consolidation, analyse des retours d'informations Offres commerciales - Contrats de vente Ces deux années de Mastere vont permettre a I'étudiant d’approfondir les connais-
Audit des colits, budget, rentabilité Négociation commerciale - jeux de réle sances et compétences acquises lors de sa précédente formation et de se doter
Entrainement aux techniques de ventes Préparation au TOEIC d’une véritable vision, stratégique d’'un manager.

Les outils de gestion de la performance du service commercial
Management de projets



