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Objectifs de la formation
Ce Magister Mercatique-Management « Direction Mercatique » est un diplome professionnel délivré
par le Cnam exigeant un niveau comparable a celui d'un Master. C'est un Bac +5, il s'inscrit donc
dans les standards européens 3/5/8. Il correspond a un besoin identifi¢ de formation spécifique,
prépare aux métiers de la direction mercatique et est destiné a des cadres possédant déja une expé-
rience professionnelle.
Cette formation se propose de fournir aux managers les moyens d'anticiper les évolutions de la fonc-
tion mercatique-vente et de devenir des acteurs du changement ;
de créer et mettre en place des stratégies mercatiques adaptées aux spécificités de l'entreprise et de
son marché , d'animer et de gérer des équipes commerciales ;
de maitriser les outils et techniques mercatiques les plus modernes. préparer aux métiers de la direc-
tion mercatique.
Donner aux managers les moyens :

- d’Anticiper les évolutions de la fonction mercatique-vente et devenir des acteurs du changement ;
- de Créer et mettre en place des stratégies mercatiques adaptées aux spécificités de I'entreprise et de
son marché ;

- d’Animer et de gérer des équipes commerciales
- de Maitriser les outils et techniques mercatiques les plus modernes.

Débouchés

La mercatique et la vente regroupent de nombreuses activités et permettent d’exercer plusieurs
métiers différents en fonction de la personnalité et des centres d’intéréts de chacun.

Ce diplome CNAM donne accés notamment aux fonctions suivantes : chargé d’études, chef de pro-
jet mercatique, chef de produit, chef de marque, consultant, directeur marketing, agent commercial,
directeur commercial, responsable de centre de profit, directeur d’enseigne, créateur d’entreprise.

Obtention du MASTER 2 DISTRIBUTION -VENTE en validant 'UE 16 et le
BULAT Niveau Il

Organisation pédagogique

T ous les enseignements sont dispensés le soir de 18 h a 20 h, certains aprés-
midi et le samedi matin.
Certains enseignements auront lieu la journée sur plusieurs jours regroupés.

Evaluation
Epreuves : tests, examens de fin d’année, controles continus.

Deux sessions d’examens sont organisées

Encadrement
Pour assurer la formation: Universitaires et professionnels agrées par I'ICSV
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Enseignement M2
Les Unités d’enseignements du Magister sont identiques a celles du Master professionnel

vV UE 13 : La méthodologie
La méthodologie du mémoire, la méthodologie de recherche en mercatique

\ UE 14 : Les études de marché

La méthodologie des études de marché , 'évolution des types de consommation, 'apport des panels de consom-
mateurs au niveau européen, présentation d’outils de géomercatique, 'organisation de la veille concurrentielle
technologique, les techniques quantitatives d’analyse d’information mercatique.

v UE15:Le management stratégique

La méthodologie de I'audit de stratégie, les outils de I'analyse stratégique, la mercatique de 'innovation, les
nouvelles méthodes de segmentation des marchés, la communication institutionnelle et opérationnelle, la
mercatique directe

\ UE 16 : La vente et la négociation
Les techniques de vente, la vente d’affaires, la négociation vente interculturelle

v UE17: L’entreprenariat

Identification des opportunités, choix des projets, analyse économique, juridique et commerciale des
projets, étude financiére et construction du business plan, constitution de I'équipe, choix et management
des partenaires, analyse des risques

vV UE 18: La politique de distribution
Le diagnostic d’enseigne, les circuits et canaux de distribution, les relations fournisseurs - distributeurs, le e-
business

v UE 19 : La mercatique des produits et des services industriels
Les fondements du marketing industriel, le marketing mix, les métiers du marketing industriels.

vV UE 20 : La stratégie d’internationalisation
La stratégie internationale, le marketing international, la logistique internationale, la finance internationale, le droit
commercial international,

v UE 21 : Les outils fondamentaux de gestion

Les fondements de la mercatique, la politique commerciale, 'analyse financiére, stratégie et politique générale, la ges-
tion des ressources humaines, le controle de gestion, la théorie des organisations.



