
DÉROULEMENT DU CYCLE D’ÉTUDES MANAGER
DE BUSINESS UNIT

Titre certifié de niveau 7

Formation en ALTERNANCE

CARRIÈRES
 � Manager commercial et/ou Marketing
 � Cadre commercial / commercial grands comptes
 � Responsable commercial et/ou marketing
 � Ingénieur commercial d’affaires 
 � Business Manager / Manager des ventes 
 � Directeur d’Agence 

     Mastère

Contrat de Professionnalisation / Apprentissage



Le Mastère « Mangement de Business Unit » permet 
à son titulaire de certifier les compétences, aptitudes et 
connaissances nécessaires à l’exercice d’un métier dès la 
fin de la formation.

Le terme « Mastère » indique un niveau d’études Bac+5 
et non un diplôme conférant un grade universitaire.

Maîtriser les techniques marketing, traditionnel et digital, commerciales, de négociation et de management, 
afin d’accéder à l’issu de la formation à des postes de manager dans la fillière Commerce Marketing, incluant 
la communication, la Gestion des Ressources Humaines, la finance d’entreprise, le droit commercial, dans un 
environnement interculturel. 

OBJECTIFS DE LA FORMATION 

CONDITIONS D’ACCÈS
Diplôme :
Candidats titulaires d’un diplôme ou titre de 
Niveau 6 (Licence, Licence professionnelle) 
ou titulaires de 180 crédits ECTS.
L’admission est également ouverte, sous 
conditions, aux candidats non titulaires 
d’un des diplômes ou attestations sus 
mentionnés mais possédant une expérience 
professionnelle (nous consulter).

Qualités requises :
- Autonomie
- Avoir un bon relationnel
- Rigueur / fiabilité
- Curieux
- Capacité d’analyse
- Gestion multi-projets
- Esprit d’équipe
- Gestion d’équipe

Admission sur analyse du dossier, 
entretiens individuels, tests écrits

COMPÉTENCES À ACQUÉRIR

 • Bâtir une stratégie et une politique marketing et 
commerciale

 • Élaborer une stratégie multicanale
 • Organiser et structurer l’activité au regard de la 

stratégie élaborée
 • Analyser et anticiper les évolutions du marché
 • Prendre en compte les besoins spécifiques du client
 • Piloter et coordonner l’activité des différents 

intervenants dans le projet en mettant en place les 
dispositifs de contrôle d’avancement et de suivi des 
opérations

 • Organiser et répartir la charge de travail de son 
équipe en fonction des objectifs, compétences

VALIDATION
Cette formation est un titre certifié délivré par EDUCSUP 
Paris, enregistré au Registre National des Certifications 
Professionnelles.
« Manager Commercial et Marketing » Niveau 7 (EU) 
avec le code NSF 312, publié au Journal Officiel de la 
République Française le 20/01/2021

VAE : titre également accessible par la voie de la VAE
Organisme certificateur VAE : EDUCSUP

Cette formation permet de valider 120 crédits ECTS

Titre Enregistré au RNCP certifié par l’Etat au niveau 7 
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AGENDA PÉDAGOGIQUE 
Programme sur 24 mois, d’octobre Année N 
à septembre Année N+2
Planning de formation : nous consulter.

 • Inscription : dès janvier
 • Rentrée scolaire : octobre

MODALITÉS D’ÉVALUATION 
 • Contrôle continu 
 • Participation et Assiduité
 • Projet Professionnel Individuel
 • Mémoire Professionnel de fin d’études
 • Projet entrepreneuriat 
 • Études de cas

Rendus : 
 • Mémoire Professionnel 
 • Projet Professionnel Individuel (PPI)



 �PROGRAMME PÉDAGOGIQUE  

Remarque : cette formation ne permet actuellement pas de valider des blocs 
de compétences séparément. 

L’aménagement des enseignements est susceptible de changer en fonction des contraintes pédagogiques fixées par le Certificateur.

In
fo

rm
at

io
n 

va
la

bl
e 

à 
la

 d
at

e 
du

 0
1/

20
21

 

Unité d’Enseignement S1 S2 S3 S4

COMPOSANTE 1 - ÉLABORATION DE LA STRATÉGIE COMMERCIALE ET MARKETING

U1.1. Politique et Stratégie d’Entreprise (PSE) P
U1.2. Stratégie Marketing P
U1.3. La transformation digitale en entreprise P
U1.4. Spécialisation : marketing par secteur. Exemple : luxe, sport, événementiel, BtoB, Marketing 
international, Marketing Digital approfondi. P

U1.5. Étude de Marché - Veille - Intelligence économique P
U1.6. Data marketing P
Partiel Semestre 1 - «Étude de Marché» P
Partiel Semestre 2 - «Étude de cas Plan Marketing» P

COMPOSANTE 2 - MISE EN OEUVRE DE LA POLITIQUE COMMERCIALE

U2.1. Marketing opérationnel et Plan d’Actions Commerciales P P
U2.2. Management d’un réseau commercial P
U2.3. Communication d’entreprise (hors digital) et Gestion de marques P
U2.4. Communication Digitale P
U2.5. Anglais P P P P
U2.6. Spécialisation - exemple : Savoir communiquer, Négociation commerciale. Prise de parole, 
Négociation en anglais. Atelier Marketing. Communication Digitale P P
1ère partie - Rapport + Oral du «Plan d’Actions Commerciales»
2ème partie - Oral de «l’Offre Commerciale» P P

COMPOSANTE 3 - MANAGEMENT D’UNE ÉQUIPE ET D’UN RÉSEAU COMMERCIAL

U3.1. Gestion RH P
U3.2. Management et Communication Interculturelle P
U3.3. Management d’entreprises P
U3.4. Management de Projet Entrepreunarial P
U3.5. Spécialisation - exemple : Manager une équipe. Manager une équipe commerciale et un 
réseau P P

U3.6. Management RSE, des risques et de la qualité P
Partiel Semestre 4 : «Projet global de développement commercial» + business plan P

COMPOSANTE 4 - MESURE DE LA PERFORMANCE COMMERCIALE

U4.1. Finance d’Entreprise. Notions de comptabilité P P P
U4.1. Spécialisation - exemple : Business plan financier. Notions de finance internationale, Trans-
port et logistique P

U4.2. Les tableaux de bord et reporting P
U4.3. Droit des affaires P
U4.5. Spécialisation - exemple : Droit des contrats, Droit du E-commerce et du numérique, Achat-
vente sur internet P P

PROJET PROFESSIONNEL

Projet Professionnel Individuel P P



CONTACT 

03 88 45 31 05
www.institutformation.org

ief@institutformation.org 

Institut Européen de Formation @ief_strasbourg @IEFStrasbourg 

Pour toute question concernant le parcours d’un apprenant en 
situation de handicap, veuillez contacter notre référent handicap : 
referent-handicap@institutformation.org

15 Avenue de l’Europe, 67300 Schiltigheim

DÉROULEMENT DU CYCLE D’ÉTUDES 

01.     APPRENTISSAGE 

02.    CONTRAT DE PROFESSIONNALISATION

La formation se déroule en alternance. Les cours en 
présentiel à l’IEF (exercices pratiques, études de cas, travaux 
en groupes...) alternent avec une activité professionnelle en 
entreprise. 
Votre formation est totalement prise en charge par un 
Opérateur de Compétences (OPCO).

Il existe deux types de contrats :


