€cole de Commerce

et Management TITRE RNCP NIVEAU Il - RESPONSABLE EN GESTION
Mention mercatique des produits et services de grale consommation
Spécialisation : « Développement Commercial et Gesh d’'Affaires »

PROGRAMME DE FORMATION |

Les mécanismes de I'’économie contemporaine (UE ESTR) : 80 heures

Notions de base

Les choix économiques dans I'entreprise : I'enisepat le consommateur - Le fonctionnement des iméaret
I'équilibre - Analyse macroéconomique et comptébitiationale - La fonction de production et la tembgie -
La productivité des facteurs de production.

L'équilibre général de I'économie

L'équilibre par le jeu des marchés : I'équilibrgrésien - L'effet des politiques publiques - Leley@conomique
- Conjoncture et prévision économique.

Monnaie et marchés financiers

La bourse et les marchés de capitaux (titres, réarihanciers) : I'arbitrage entre risque et renstlgm Savoir
lire les journaux financiers - Les banques et &tion de monnaie - La politique monétaire - Latidn.
Economie internationale

La division internationale du travail : échangetdrurs et compétitivité - Les taux de change etyisteme
monétaire international - L'économie nationaleeenarché mondial.

Mercatique | : concepts et études marketing (UE EST01) : 60 heures

Etudes de marchés. Principes et acteurs du magketin

Démarche d'une étude sur un exemple simple

Méthodologies de recueil d'informations marketing

Echantillonnage

Analyse d'informations marketing

Panels de consommateurs et de distributeurs, "apee®ls", panels d'internautes.
Utilisation de nouvelles technologies de commuiiecat

Politiques partielles (produits-services, prix, eoumication, distribution)
Marketing direct et gestion de la relation client

Systémes d'information commerciaux et marketing.

Commerce électronique.

Régles générales du droit des contrats (UE DRA103%0 heures

Notions fondamentales

Sociétés et groupements voisins.

Contrat de société

Apports - Vocation aux bénéfices et aux pertafectio societatis
Personne morale sociétaire

Attributs - Constitution - Fonctionnement - Disstidn.

Statut de l'associé

Engagements de I'associé - Exclusion - Cessiomadts dociaux - Cession de contrdle - Participafida vie
sociale - Droit de vote.

Rapprochements entre sociétés

Groupes de sociétés - Fusions, scissions et apgpantiels d'actifs.

Comptabilité et analyse financiere (UE CFA116) : 6Geures

Les finalités et les acteurs de 'information coaipé

- Les finalités de I'information comptable

- Les acteurs de la chaine de I'information comigtalb financiere
- La normalisation de I'information comptable etdnciére



- Les différences entre comptabilité financiéreanptabilité de gestion

Le modéle comptable et le contenu des états firasci

- Les objectifs et les caractéristiques de l'infatibn comptable

- Le(s) modele(s) comptable(s) (postulats, prirgipg

- Le bilan : patrimoine et situation financiere

- Le compte de résultat

- La détermination du résultat comptable

- Le tableau de flux

L’interprétation des états financiers

- Les grands équilibres financiers, I'analyse dsttacture financiere et I'étude des performancesémiques
et financieres

La mesure des co(ts et la performance économiguredictivité, d’'un produit ou d’une fonction
- Les finalités du calcul des colts et sensibilisah la méthode de calcul des colts complets

Management Processus et organisation de I'entrepgUE EME101) : 60 heures

Eléments d’histoire du management

Du marchand donneur d’ordre & I'entrepreneur chgtigaet producteur (1800-1900)
La production poussée vers le marché par la gratrdise(1900-1945)
Consommation de masse et changements de logiqustiiaile en germe (1945-1975)
Vers une « personnalisation évolutive de mass®#5-2005)

Une représentation de l'activité de I'entreprise

Une cartographie des processus

Principes et formes d’'organisation de I'entreprise

L'interaction entre processus et organisation

Outils de gestion des processus

La mesure de la performance des processus

Mise sous contrble et amélioration permanente desegsus

Outils de gestion de l'organisation

La mesure de la performance organisationnelle (RIO)

L'alignement de I'organisation

Finance d'entreprise : gestion et politique finan@re (UE GFN139) : 80 heures

Démarche du diagnostic financier

L'analyse du bilan fonctionnel — I'analyse des sslihtermédiaires de gestion — I'analyse de I'éopail
financier — I'analyse par les ratios et les indicas de rentabilité

La gestion financiére prévisionnelle

La gestion de trésorerie et la relation banquedenise — I'élaboration du plan de financement

Théorie et politique financiere

Décision d’'investissement et critere de choix -ntgléts de théorie financiére — Organisation du né&arch
financier et panorama des produits financiers

Action commerciale internationale (UE DVE103) : 8theures

Environnement international : commerce extérieur dela France

Systéme financier international, systéme monétaieznational - Formes de l'internationalisatidre-circuit
bancaire des paiements internationaux.

Le marketing international : stratégie et planification du marketing

L'environnement du marketing international, chdixndmode d'implantation : exportation, association,
investissement - Adaptation ou non adaptation ddyit, communication.

Le droit international : le cadre juridique des opé&ations commerciales internationales

Les différentes formes de droit - Les problemes did¢absence d'un véritable droit commercial regonal ;
comment aborder l'arbitrage, le réglement & I'alejdes clauses usuelles d'un contrat internatipanalyse
d'un contrat.

Le financement et 'assurance des exportations

Préfinancement et financement a court terme desr@tns - Financement a moyen et long terme - Les
protocoles financiers - L'assurance-crédit.

L'investissement a I'étranger

L'implantation a I'étranger - Le financement eiéstissement a I'étranger - Le financement diesetl



étrangéres - La fiscalité des filiales étrangeéres fiscalité des investissements a I'étranger.

Les sociétés multinationales

Face a la mondialisation des forces économiquegplanse des multinationales a la compétitivité par
l'intégration des ressources, la standardisatisrpdaduits et procédés - Différenciation et adamigbour
répondre aux forces politiques, culturelles et deames.

La couverture des risques

Spécialisation : 92 heures

Renforcer le développement commercial long terme

Perfectionnement aux techniques de commercialisatio Reconquérir les clients perdugétudier le dossier
client, personnaliser le contact, faire parleruassr le passé et rebondir, saisir I'opportunitépdeposer une
solution, conclure ou prendre date pour un corftaar) Construire une relation commerciale « long terme »
(comprendre I'évolution de I'environnement, appeéda situation financiere de son client, quaiifies
perspectives de développement du clierffirmer sa force de conviction pour faire face auxclients
difficiles (affiner son argumentation, faire face a I'agnésj savoir annoncer une mauvaise nouvelle,...)
Organiser son activité(mettre a jour de la base de données, gérer sgste..)

Examens écrit et oral : 32 heures

Mercatique 1l : Stratégie marketing (UE ESC102) : 9 heures

Recherche marketing sur Internet

Single source

Prévision de marchés

Cas concrets d'applications. Stratégies marketitogléles classiques et récents d'analyse stratégique
Chaine de valeur ajoutée et satisfaction du client

De la segmentation au marketing personnalisé

Elaboration de marketing mix

Politiques partielles (produits-services, prix, coumication, distribution)
Marketing direct et gestion de la relation client

Systemes d'information commerciaux et marketing.

Commerce électronique.

Distribution (UE ACD108) : 40 heures

Distribution : passé, présent, avenir

Stratégies de distribution des producteurs

Faut-il éliminer les intermédiaires ?

Faut-il étre présent dans le plus grand nombreoiteéspde vente ?
Quel type de format de vente faut-il choisir ?

Faut-il choisir une distribution multi-canale ?

Comment organiser les relations fournisseur-distebr ?

Les stratégies des distributeurs

Quels sont les leviers de différenciation des eymes ?
Comment développer une enseigne ?

Management du point de vente

Localisation des points de vente

Design du point de vente et environnement d'achat
Construction de I'offre (construction de I'assoetith mise en avant de l'assortiment sur les linéagestion de
l'image prix)

Communication des enseignes

Négociation et Management des forces de vente (UEBR109) : 40 heures

De la stratégie commerciale au plan d'action commeiale
La conception du plan d'action commerciale
Communication directe et vente directe

Les nouvelles formes de distribution (franchis&aéhat, ...)



Le role des technologies de l'information, I'apmtat'intelligence économique, évolutions et pectpes.
Internet et E. Commerce

La mise en oeuvre du plan d'action commerciale

Techniques de négociation, méthodes générales @actculiers

Le marketing d'affaires : la négociation industeelt de projets

Organisation de la prospection. Animation et cdetdies équipes de vente

Communication sur le point de vente

Exercices dirigés : études de cas.

Communication et média 1 : le fonctionnement de laommunication (UE ESC122) : 40 heures

Principaux concepts et modeéles de la communication.

La communication dans la stratégie marketing.

Typologie des différents instruments et supports.

Elaboration du "mix" médias et hors médias.

Mise en ceuvre d'une politique de communicationjeailfs et cible, "copie-stratégie"”, création dessages,
choix de supports.

Principes du médiaplanning. Contréle de I'actiodeetefficacité de campagnes : pré-tests, pot, teans.
Présentation et évaluation de campagnes réceatesngmunication institutionnelle et produit.

Mercatique relationnelle : gestion de la relation kent (CRM) (UE ESC115) : 60 heures

Enjeux et place du marketing relationnel au seimduketing.

CRM et connaissance du client.

Utilité du datawarehouse (DWH) dans la stratégieegale de I'entreprise.

Utilisations analytiques du datawarehouse : datamjrscorings.

Les outils du CRM, typologie des solutions et lagjE actuels.

Les techniques traditionnelles de fidélisatioreetrs limites.

Utilisation opérationnelle du marketing relationdahs la fidélisation des clients : le datamirgg, techniques
de ciblages, I'utilisation des canaux de commuitinarchitecture et contenu du DWH.

Les nouveaux profils de clients et leur fidélisatida connaissance du cmient et I'évaluation daéactions.
Utilisation opérationnelle du marketing relationdahs la conquéte de clients.

Utilisation des bases de données extérieures oimaeketing.

Marketing de la permission, respect de la vie grivéglementation

Le CRM - Réflexion prospectives.

Principes, outils et pratigue du management (UE EME46) : 80 heures

L'objet et la nature du management

Une modélisation de l'activité de I'entreprise.
Les différentes facettes du management.
Des principes et outils de politique générale.
L'offre a la clientéle.

Les activités économiques et les processus.
L'organisation / L'actionnaire / Le personnel /dddlectivité.
Le cycle de management opérationnel.
L'activité de planification.

L'activité de pilotage.

Liaison plan-budget et reprévision.

Le management stratégique.

Le schéma de réflexion stratégique.

Analyse et planification stratégiques.

L'action stratégique / Le cas ABB.

Le management de proximité.

Les roles du manager de d'équipe.

Le manager de proximité en action. Diagnostic dnagar de proximité et plans d'action.



Etude et travaux d’entreprise : 130 heures
Obijectifs
- Mettre en ceuvre les concepts et outils acquisders formation.
- Réaliser une démarche globale intégrant des plieeslyse et de synthése.
- Faire des propositions stratégiques compatibles avetalité de I'entreprise.
- Poursuivre I'expérience du travail en groupe.
- Découvrir un secteur d'activité nouveau pour ledigigants.
Programme
- Constitution des groupes opérationnels de salaridermation
0 Séminaire de cohésion
o Accompagnement méthodologique vers la démarchalid’au
- Recherche de I'entreprise a étudier

o Définition des critéres de choix de I'entreprisétadier (taille, organisation, ...

o Présentation des argumentaires pour le chef djamsee
o Coordination et appui dans la recherche
- Premiéres rencontres de travail avec les cadmidisigeants de I'entreprise
o Présentation mutuelle des parties
o Premier recueil d’'informations
o Validation finale de I'entreprise étudiée
- Conduite de l'audit stratégique et ses travauxiquas
0 Analyse de la problématique et de la situation'etgreprise
= Positionnement stratégique
= Cadre de référence du dirigeant
=  Etude de scénarios et commentaires possibles

Spécialisation : 154 heures

CRM et Marketing opérationnel Adapter la relation client en fonction de momens clés (epérer les
moments clés sur le cycle de vie du client ; chdésbon outil relationnel : Call center, Interneisite physique,
MD, point de vente Utiliser le marketing direct multi canal pour réduire les colts de conquéte de
nouveaux clients(segmenter et cibler les prospects, créer desagesgercutants, réaliser les campagnes et
mesurer les résultgtnvestir sur les clients a potentiel(segmenter la clientéle, déterminer la VA de cleaqu
segment, ajuster les moyens en fonction des petgXiiltiliser les bases de donnédapproche datawarehouse,

datamining)

Examens écrit et oral : 32 heures




