ing dans un monde digital
en alternance

iveau d’entrée: Bac +3 - Niveau de sortie : Bac +5 - Dipldme reconnu par I'Etat

Public concerné et conditions d’accés : Description de la 1°¢ année
Formation initiale sous statut d'alternant :

. . . . . . . , Management commercial
+ Accessible aux étudiants, étudiantes titulaires d'un Bac+3 =
- Etude du dossier et des motivations VS 180R Comm”"'_"‘;‘tm" et anglais
« Réussite de I'entretien SONERCIS

usigos | Principes des études de marché
GRC

Objectifs de la formation : Gestion de la relation client (GRC) /
Ce cursus a pour objectif de fournir aux managers les moyens : usigor | Customer Relationship Management | 4ects
- d'anticiper les évolutions de la fonction mercatique-vente et (CR™)

de devenir des acteurs du changement Us180U
-de créer et mettre en place des stratégies mercatiques Marketing dans un univers digital

adaptées aux spécifités de I'entreprise et de son marché e
- de maitriser les outils et techniques mercatiques Méthodes de recherche en marketing
- de négocier, vendre et établir des relations durables avec NS

des segments de clients rentables. Unités d’enseignement complémentair‘es

. SN T ngl n B1 r ro-
Ce cursus permet de développer ses capacités a : PUCMO1 pzztnd SRS AR ] G R CIe
- animer et gérer des équipes commerciales

- maitriser et appliquer des processus mobilisant des ressources umgi | EXPérience professionnelle M1 Mar- |
a travers une organisation, dans un contexte de concurrence- keting

coopération, pour satisfaire un ensemble de parties prenantes

essentielles

- comprendre 'ensemble des principes et outils utiles aux mana- Description de la 2° année
gers commerciaux pour mettre en oeuvre un management Comportement du consommateur
efficace.

1823 Management stratégique

Débouchés professionnels : ESZalI : intégration physique et digi-
- Marketing: chef de projet, chef de produit, responsable marke-

. P P K R m31A | E - business - Logisitque 4ECTS
ting opérationnel, chargé d'études, directeur commercial et -

marketing... Impact des données sur le marketing
-Commerce: chef de groupe distribution, directeur des - !Vlar'keti.ng B2B (produits et services

ventes, responsable de magasin ou d'unité commerciale, industriels)

chargé d'affaires... - Stratégies d’internationalisation

1824 Entreprenamat 4ECTS

Gestlon des comptes-clés et négo-
us181z 4 ECTS
ciation des affaires
(0] (0)
100 A) 82 A) Unités d’enseignement complémentaires
Expérience professionnelle (24 mois)

ECTS: systeme européen de transfert et d’accumulation de crédits

Taux de réussite Taux d'insertion professionnelle

Conservatoire national des arts et métiers



Organisation de la formation :

Le Master se déroule sur 2 années de formation aprés l'obten-
tion de 180 ECTS pour I'accés en M1 ou la validation d’'un Bac+4
pour l'accés directement en M2.

La formation est de 2 jours en formation (les jeudis et vendre-
dis) et 3 jours en entreprise.

L'alternant doit avoir validé les unités d’enseignement
requises, dont 2 en anglais, soutenu et validé le projet mana-
gérial (M1) et le mémoire (M2) et obtenu le niveau B1 en
anglais en M1 (minimum de 550 au Toeic).

Lalternance au Cham

L'apprentissage se base sur une pédagogie en alternance et
parfois par projets. La personne apprentie occupe un poste a
«temps plein» au sein de son entreprise, en tant que salariée.
Elle développe ainsi dans le méme temps connaissances
théoriques, compétences techniques et expérience profes-
sionnelle. Pour valider sa formation, le candidat, la candi-
date doit avoir signé un contrat d’apprentissage ou de
professionnalisation dans les 3 mois suivant le début de la
formation.

Compétences visées :
+ Gérer et manager les actions marketing et/ou
commerciales

- Définir des stratégies opérationnelles pour le compte d'une
unité organisationnelle commerciale (point de vente, secteur,
rayon, équipe de vente, agence, produit...)

« Comprendre les systemes de relation client et leur impor-
tance dans la stratégie de développement de I'entreprise

- Appréhender et maitriser les stratégies d’achats et leurs
liens avec la stratégie de I'entreprise sur son marché, les spé-
cificités du Marketing B2B

- Manager un compte-clé et gérer un processus d‘affaire et
de négociation dans des situations a fort enjeu, tout en mai-
trisant les principales conséquences juridiques de la conclu-
sion d'un contrat.

Le CFA Cnam vous accompagne dans votre recherche
d’emploi!

Avant et aprés la rentrée, le CFA organise de nombreux ate-
liers qui mettront a plat vos compétences en matiére de
recherche d’emploi.

Le but des ateliers et du coaching est de vous faire acqué-
rir les connaissances théoriques et pratiques permettant
d'étre efficace dans votre recherche de poste. A court terme,
il s'agit d’encourager une démarche proactive débouchant
sur un contrat d'apprentissage. Mais ces compétences vous
serviront durant toute votre carriére professionnelle. Il s'agit
donc aussi d'une opportunité !

Procédures d’admission :
Déposer votrecandidature en ligne sur cfa-idf.cnam.fr.

Le dossier est étudié lorsqu’il est complet.

Siles prérequis sont remplis, le candidat est convoqué a un
entretien devant un jury composé de professionnels et
d’enseignants-chercheurs.

Le dossier doit étre composé de :

-Cv

- Lettre de motivation sur la formation

- Carte nationale d'identité ou titre de séjour valide
- Bulletins de notes des 2 derniéres années

- Dernier diplome obtenu

- Une note sur le projet professionnel du candidat

Modalités pratiques

Lieu de la formation:

CFA Cnam

61, rue du Landy

93210 La Plaine-Saint-Denis

Pour en savoir plus:
cfa.recrutement@cnam.fr

Tél.: 01 58 80 88 62

Responsable national
Jean-michel RAICOVITCH et Benoit PETITPRETRE
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