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OBJECTIFS

ADMISSION
Titulaire d'un BAC ou équivalent en 
commerce/marketing.

INSCRIPTION

Pour  une demande d’admission, il 
est nécessaire de fournir la copie 

�t���Q�J�Òce d’identité  
�t���Q�I�Pto d’identité  
�t���O�V�N�Ïro de sécurité sociale 

 

�t��curriculum vitae 
�t�� derniers diplômes obtenus et 
relevés de notes

DURÉE

Formation dispensée 

 

sur une période de 10 mois. 
�3�Z�U�I�N�F��d’alternance.

 DISPOSITIFS

  

�t���*�O�J�U�J�B�M�F 
�t��Contrat de professionnalisation

 

�t Validation des acquis par

 

   l’expérience (VAE)

 

�t��Période de professionnalisation

 

�t���$�P�O�H�Ï�T���J�O�E�J�W�J�E�V�F�M

Diagnostic 
Marketing et 
Stratégique

 

  

Stratégie
Commerciale 
Marketing

Marketing Digital 
Technologies 
du Web

PAO (Publication Assistée 
par Ordinateur)

TIC (Technologies de 
l'information et de la 
communication)

Droit du 
Numérique

Négociation Anglais et 
Développement 
International

Gestion 
Financière

Management 
d'Equipe

Outils 
Professionnels

Gestion de projets

Points forts
du programme : 80% de matières professionnelles

BAC +2 en 1 an
FILIÈRE MARKETING DIGITAL

PROGRAMME

Métiers visés
�t Chargé(e) de développement d’a�aires

�t Commercial(e) grands  comptes

�t Responsable commercial(e)

�t Responsable de contenu numérique

�t Responsable marketing opérationnel

�t �$�I�F�G���E�F���Q�S�P�E�V�J�U���X�F�C

�t Responsable marketing relationnel

�t Responsable de la stratégie digitale

�t Analyst revenue manager

laboration de la stratégie de     
développement de l’entreprise et

�E�Ï�ö�O�J�S���E���V�O���Q�M�B�O���E���B�D�U�J�P�O�T���B�Q�S�Ò�T��
analyse des cibles et du 
positionnement de l’entreprise.

Déterminer les moyens pour 
valoriser l’o�re de l’entreprise grâce 
au marketing digital, d’outils d’aide à 
la vente innovants et de supports 
numériques interactifs.

Développer le CA de l’entreprise en 
garantissant la qualité de la relation 
client.

Détecter de nouvelles opportunités 
de croissance et mettre en œuvre des 
projets innovants.

Manager une équipe commerciale.

E

  
�t���.�Ï�U�I�P�E�P�M�P�H�J�F���E�F���E�J�B�H�O�P�T�U�J�D
�t���"�O�B�M�Z�T�F���T�U�S�B�U�Ï�H�J�R�V�F���E�V���N�B�S�D�I�Ï��
et de l’entreprise
�t���"�O�B�M�Z�T�F���E�F���M�B���D�P�N�Q�Ï�U�J�U�J�W�J�U�Ï
�t���&�M�B�C�P�S�B�U�J�P�O���E���V�O�F���T�U�S�B�U�Ï�H�J�F��
marketing de développement et 
mise en place d’un management 
de projet innovant

�t���"�O�B�M�Z�T�F���E�F���M���V�U�J�M�J�T�B�U�J�P�O���E�V��
marketing digital

�t���*�O�U�Ï�H�S�F�S���M�F���F���N�B�S�L�F�U�J�O�H���Ë���M�B��
stratégie de l’entreprise

�t���.�B�Ô�U�S�J�T�F�S���M�F���E�S�P�J�U���B�ò�Ï�S�B�O�U��
�B�V�Y���O�P�V�W�F�M�M�F�T���U�F�D�I�O�P�M�P�H�J�F�T

�t���"�T�Q�F�D�U�T���U�F�D�I�O�J�R�V�F�T���E�V���N�B�S�L�F�U�J�O�H��
 digital

�t���5�Ï�M�Ï�Q�I�P�O�J�F���W�P�D�B�M�F
�t���5�S�B�O�T�N�J�T�T�J�P�O���E�F���E�P�O�O�Ï�F�T��
informatiques

�t���$�P�N�N�V�O�J�D�B�U�J�P�O���Q�B�S���*�O�U�F�S�O�F�U
�t���.�V�M�U�J�N�Ï�E�J�B���F�U���B�V�E�J�P�W�J�T�V�F�M
�t�����$�P�N�N�F�S�D�F���Ï�M�F�D�U�S�P�O�J�R�V�F

�t���.�B�Ô�U�S�J�T�F�S���M�F���Q�J�M�P�U�B�H�F���C�V�E�H�Ï�U�B�J�S�F�
��
�M�F���T�V�Q�Q�M�Z���D�I�B�J�O���N�B�O�B�H�F�N�F�O�U���F�U��
l’analyse de l’activité commerciale

�t���.�B�Ô�U�S�J�T�F�S���M�B���N�J�T�F���F�O���P�F�V�W�S�F���E���V�O
recrutement, les stratégies 
d’organisation du travail, le droit 
du travail et la communication 
managériale

�t���.�B�Ô�U�S�J�T�F�S���M�F�T���P�V�U�J�M�T���Q�S�P�G�F�T�T�J�P�O�O�F�M�T��
nécessaires à la mise en oeuvre 
d’une stratégie commerciale et 
d’une posture professionnelle 

�t���%�Ï�ö�O�J�S���M�B���M�J�T�U�F���E�F�T���U�É�D�I�F�T��
�t���%�Ï�ö�O�J�S���F�U���B�U�U�S�J�C�V�F�S���M�F�T���S�F�T�T�P�V�S�D�F�T
�t���1�M�B�O�J�ö�F�S���F�U���B�T�T�V�S�F�S���M�F���T�V�J�W�J���E�V���Q�S�P�K�F�U

�t���$�S�Ï�B�U�J�P�O���E�F���E�P�D�V�N�F�O�U�T���Ë��
imprimer

�t���6�U�J�M�J�T�B�U�J�P�O���E�F���M�P�H�J�D�J�F�M���E�F���N�J�T�F��
en page

�t���%�Ï�N�B�S�D�I�F�T���F�U���Q�S�P�D�F�T�T�V�T���E�F��
communication ayant pour but 
de confronter les positions, 
points de vue, intérêts et 
attentes

�t��Droit de la propriété 
intellectuelle

�t���%�S�P�J�U���E�F�T���N�B�S�R�V�F�T
�t���%�S�P�J�U���E�F�T���N�Ï�E�J�B�T���F�U���E�F��
l’information à la loi 
�*�O�G�P�S�N�B�U�J�R�V�F���F�U���-�J�C�F�S�U�Ï�T

�t���%�S�P�J�U���E�F���M���J�O�G�P�S�N�B�U�J�R�V�F�
��
�E�F���M���*�O�U�F�S�O�F�U���F�U���E�F���M�B���D�P�O�T�P�N�N�B�U�J�P�O

�t���.�B�Ô�U�S�J�T�F�S���M�B���O�Ï�H�P�D�J�B�U�J�P�O���D�P�N�Q�M�F�Y�F
et le grand compte

�t���.�B�Ô�U�S�J�T�F�S���M���B�Q�Q�S�P�D�I�F���E�V��
développement à l’internationnal

�t���.�B�Ô�U�S�J�T�F�S���M�B���O�Ï�H�P�D�J�B�U�J�P�O���D�P�N�Q�M�F�Y�F
et le grand compte

�t���.�B�Ô�U�S�J�T�F�S���M���B�Q�Q�S�P�D�I�F���E�V��
développement à l’internationnal
�	�T�U�S�B�U�Ï�H�J�F���F�U���M�B�O�H�V�F���Ï�U�S�B�O�H�Ò�S�F�
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