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MASTERE / MBA '
MANAGER EN STRATEGIE DENTREPRISE

Le titulaire de la certification peut exercer les emplois suivants : Domaine commercial, Directeur commercial, Directeur de magasin,
Responsable développement commercial, Responsable commercial national ou international, Chef de projet marketing national ou
international, Chef d’entreprise Domaine digital, Responsable de la communication digitale, Responsable marketing de contenu, Chef de projet
digital, Brand manager

Le manager en stratégie d'entreprise élabore une stratégie adaptée puis la déploie aupres des équipes avant d'évaluer les résultats. Il conduit
notamment les activités suivantes :

- Analyse de I'environnement de I'entreprise et définition, avec le dirigeant, des objectifs dans ce contexte ;

- Elaboration d'une stratégie d'entreprise dans son domaine

- Pilotage de la stratégie et des projets a mettre en ceuvre

- Management et accompagnement des équipes

Le Manager en Stratégie d’Entreprise est un stratege généraliste, capable de résoudre des problématiques complexes et d'assumer des fonctions
d’encadrement, d'orientation, de conseil, d'organisation, de pilotage et de management de projet dans différents champs économiques de I'entreprise
grace a ses compétences pluridisciplinaires. Le manager en stratégie d'entreprise est une personne polyvalente pouvant intervenir dans différents
secteurs d'activité (industrie, transports, services...) ayant des compétences a la fois analytiques pour définir une politique d'entreprise et fixer des
objectifs, une capacité a élaborer une stratégie répondant aux objectifs fixés, et opérationnelles pour la mettre en ceuvre au sein d'une fonction de
I'organisation (commercial, finance, supply chain...).

Titulaire d'un Bac+3 (équivalent 180 crédits ECTS) obtenu quel que soit le domaine. Ou faisant état d'un parcours de niveau Bac+2 validé et de 3 années
d'expérience professionnelle post BAC+2 dans le secteur tertiaire (sous conditions).
L'acces direct a la 2éme année est ouverte sous conditions.

» Pourle contrat dapprentissage : Personne dgée de 16 a 29 ans révolus.

Sans restriction d'age dans le cas ou le candidat est officiellement reconnu travailleur handicapé ou sportif de haut niveau, ou s'il envisage de créer ou reprendre
une entreprise supposant 'obtention du dipléme.

» Pourle contrat de professionnalisation : Personne agée de plus de 30 ans comme salarié en reconversion, demandeur d'emploi...

» Pourle contrat stage : Personne titulaire des prérequis.

» Lecentreest habilité ala préparation a la VAE du dispositif.

> Dossier dinscription complet / Entretien de positionnement
> Validation de la candidature sous un délai de 60 jours
» Testsdentrée validés

> Pourle contrat d'apprentissage : L'admission définitive sera soumise 4 la signature d’'un contrat d'apprentissage avec une entreprise.

Article L.6222-12 du code du travail : « La date de début de la formation pratique chez 'employeur ne peut étre postérieure de plus de trois mois au début
d’exécution du contrat ».

> Pourle contrat de professionnalisation : L'admission définitive sera soumise & la signature d'un contrat de professionnalisation avec une entreprise.

> Pourle contrat stage: L'admission définitive sera soumise & la signature d'une convention de stage avec une entreprise.

Contrdle en cours de formation (épreuves écrites et orales) et partiels en fin de semestres, avec remise de bulletins de notes et appréciation de 'équipe
pédagogique.

Pour déposer sa candidature : www.st-jo.com
S g|(rubrique CAMPUS) ou QR CODE ci-contre
T Plus d'informations, contacter:

M. Aurélien LEFRANC
Attaché de Direction - Admission
032199 06 99 - inscriptions@st-jo.com




Le titre est obtenu lorsque le candidat répond aux conditions suivantes : Les moyennes pondérées : « 1ére année - Bloc 1> 10/20 (soit 310
points) .« 1ére année - Bloc 2 >10/20 (soit 290 points)« 2éme année - Bloc 3 > 10/20 (soit 130 points)« 2éme année - Bloc 4 > 10/20 (soit 250
points)«2éme année - Bloc projet professionnel = 10/20 (soit 220 points) « Moyenne générale par année > 10 (soit 600 points) D'autre part, le
candidat devra attester de : | 60 jours (ou 420h) de présence en entreprise (cf paragraphe 11) D/) | D'un volume d’absences, justifiées ou non,
inférieur a 10% du volume horaire annuel total de la formation (en M1et en M2). Tout candidat dont le nombre d'absences, justifiées ou non,
dépasse 10% du temps de formation est susceptible de ne pas étre autorisé a se présenter aux partiels de fin de semestre. Il peut rattraper ces
heures par le biais des modules en e-learning, sous réserve d'une demande spéciale et écrite justifiant la nécessité du recours au e-learning.
Dans le cas contraire, le jury de certification se réserve la possibilité d'invalider la note obtenue en mémoire (soutenance orale du semestre 2
de 2éme année). Les matiéres d'un méme bloc de compétences se compensent entre le semestre 1et le semestre 2. Toutefois les blocs de
compétences ne se compensent pas entre eux. 2) Les ECTS Le systéme des ECTS (European Credit Transfer System ou Systéme Européen de
Crédits Transférables) est fondé sur une normalisation de la comptabilisation de la progression des études supérieures de fagon homogéne.
L'objectif est de favoriser la mobilité en Europe en facilitant la reconnaissance des études et de donner une meilleure transparence au cursus.
Le systéme, employé en Europe et pour les formations dECORIS, repose sur la régle suivante : Tan =60 crédits ECTS. Dans le cas ou le
candidat valide le titre, qui se tient sur deux années, il obtient donc 120 crédits ECTS (non applicable pour la VAE).

Validation du double-dipléme : MBA Ecoris Dans le cadre d'une logique de double dipléme, il convient de distinguer les conditions de validation
-] Du titre niveau 7 inscrit au RNCP, & vocation nationale, d'une part, | Et du dipldme & vocation internationale, intitulé MBA (Master of Business
Administration), selon la spécialité choisie en 2éme année, d'autre part. Ainsi, le MBA Ecoris est validé lorsque le candidat répond aux critéres
d'évaluation du titre RNCP énoncés ci-dessus et justifie d'un niveau d'anglais équivalent au niveau B2 au CECRL. Ce niveau peut étre attester
par le biais de 'une des certifications suivantes : | Linguaskill business : niveau B2 | TOEIC : entre 785 et 944 points | Bright Language : score
entre 3.5 et 3.9 Les candidats en parcours académique seront évalués al'aide d’'un test de niveau conforme au niveau CECRL. Les candidats
ayant obtenu le titre RNCP disposent de 5 années pour présenter une attestation officielle de réussite de niveau B2 a I'une des certifications
citées ci-dessus et ainsi valider le MBA Ecoris.

Minimum : 20 780 H de formation
Maximum : 50

M1:Début : 09/2026 M2 :Début :10/2027 26-30 route de Calais Confere fiche annexe
Fin: 07/2027 Fin :09/2028 62280 SAINT MARTIN BOULOGNE
» Travailen groupe / TD/ Etude de cas Locaux accessibles aux personnes a mobilité réduite

> Centre de ressources

» Accés alaplateforme de ressources numériques

» Méthodes pédagogiques déductives et inductives Communication Digitale
Performance Commerciale et Entrepreneuriale
(Quverture seuil minimal de 10 inscrits)

» Formation ouverte aux personnes en situation de handicap. Avant entrée en formation et signature de contrat (moyens de

compensation a étudier avec le responsable pédagogique et le référent handicap du centre en référence aux régles de certification).

» Besoins éducatifs particuliers : Les besoins éducatifs particuliers concernent des apprenants en situation de handicap, malades,

a haut potentiel, nouvellement arrivés en France... La pédagogie de I'établissement s'adapte a la diversité des personnes accueillies afin
d'individualiser leur parcours de formation. Les apprenants a besoins éducatifs particuliers ou spécifiques regroupent une grande variété de
personnes qui ont, de maniere significative, plus de mal a apprendre que la majorité des apprenants du méme age quand ils sont dans une
situation particuliere ou gu'ils souffrent d'un handicap quiles empéche ou les géne dans leurs apprentissages

Insertion professionnelle: insertion a 'emploi dans les métiers visés
(item 1de la fiche)
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FICHE ANNEXE

Mastere/MBA Manager en Stratégie d'Entreprise

BAC+5 en alternance
Suivant Référentiel 2025-2027

2 ams = 777 b (volusse horaire mimimaum)

Programme 1ére année

« SEMINAIRE D'INTEGRATION
Team building

Outils bnguistiques

Créatviee digiule

« BLOC 1: Concevoir une politique d'entreprise adaptée & ses
spécificités et & son environnement

Stratégle & ‘enreprive

- L processss de gestion : la planification, organisation, kb deection et ke
conirdde, la pnse de decis=ons

- Mise en place d'wne démarche RSE

- Lus concepts e base liés 3 snalyse sraségique

- Lees principau outils (matrices) du dugnostic strarégique

- Les choix strasdgiques possibles dans be cadine d'une démarche sirecturée

Vieille straréglgue of juridique

- Connaissance des somrces pandiques liables

- Culture générale sur les réghes jaridiqees qui régissent la vie en sociéte et soa
envircanement

Stewtiygic markoting

- Les catils de diagnostic stratégaque et marketing

- La démarche pour réaliser ume stradégle marketng

- Lex choix fondamentimx o'uno straségic marketing (ciblage, positicaaement)
- La déclinaisca du miv marketing

Munagesent de ba qualité

-"Les "signes de la qualiné”, les différences ensre la gualité finale d'un produit oa
dun service et la pothoa de SMQ

« Le déronlement de la démarche de mise en place Sun SMQ jusqu'd laudic de
cetification. Gérer, au-deli de Taudit, la notica damélicaation contnue (cycle
PDCA)

Svratigie commerciale

- Les tendnmoes en strtégie comenerciale. La création de ses propres ostils de
dingnastic commercial (grilles dénillées d'évaluation)

- Les informations stratégiques flabilisbes indispenssbles 3 action commerciake
- Le Plan d'Action Commercale, Ruille de rowse de Pentrepnse

Drals dex gffuires

« Les dérmarches & effectuer pour créer une sookié

- La réglementation Mgislative coscernant les entrepeises o difficulté.

- La définition d'ume augmensation & capital et les prochdures adaptées.

Les difftrentes ¢tapes d'une procddure en régh t judiciaire o d'ene
peocédure en liquidation judiciire.

Business madel durable ot collaborasf

- Les conegpts fondamentous dene &conomie circulaire e J'wme éoonome
régéadratve

« Les differeats modéles daffares durables, bes écosystémics ¢t écosysimes
d'affamres

. Les principes o mesawres des impacts envirommemeniaan. sockux et
éocmomiques du Téconomie ciroulaire ; bos critéres de Téoomomin ripénératives.

- La méthodclogic d'éhboration de modile §'affaires dune entreprise sircalaire
ou régénéralive.

. Les résetances ¢t les freins psycholopigues 4 la transition éeologique ¢t
énerpétgee.

« BLOC 2 : Elaborer la stratégie de I'entreprise et vérifler sa mise
en ceuvre opérationnelle

Pilmmge stratdglgee of apérationne!

- L contrdle de gestica comme outil de pilotage de Forganisation

- Le comtrile de gestica oomme ackeur du diagnostic sirlégique ct opérationnel
. L'taablissement des budgets et e contrdle et Fanahyse des dcarts

- Le contrile de gestion comme acteur du pilotage stratégique et opérationnel

Stranigic e-busimess ef ommicamale

« Les typologies d'entreprise ¢t leurs enjeux digitaux

« La méthodologie d'une strégie digitale dont les modéks économagees ¢t les
ctapes clis

- Ly omtals / beviers digitm et les retours atendus KPI

« Les $lapes pour réalser un parcours client,

- La méthodologie d'une stratégic omnicanske, les différests modiles
d'ceganisation et le déploiement

Enuder de marchd ef comporfementss diw consommatenr

- Le probléme marketing ¢t e probléme étude

- Les sources secondaires internes f extemes

- Le paide d' le questy ire et ke choix de I'échamtillon

- Les techniques d'amlyse des domades quancmatives (iris & plat, tris croisés et
exploation)

- Les variables explicatives psychologiques, scciologiques ot cukurclles « les
facteurs qui infloencest ke processus de disison

Strarégie de margue

- Les phases clés de I'élaboration d'un andit de communication et d'ane sirabegie
de marges

- Les concepes clés da capital manque, la gestion de portefeville de marque ot la
stratégie créabive.

- Les compasantes d'un plan de communicilion.

« Les KPI de |2 commenication.

Marketing opérationnel

« Les méthodes permettant d"analyser IefMicacitd d'un plan marketsg existant /
un parcours client / us pociefeuille chient

« La méthodologie de réalisation d"un plas marketing clienl, ¥ comprs budget,
plasning ¢t indicateurs

« Le choix des KPI ¢t la réalisation d“un tablcay de bond marketing.

» Les composanies dun pla de prospection et de Hidélisation et dus paroours
cluent

Distridution et Logisthyuee

« Les techniques de merchandising de ka grande distbution et les 19 régles de B
TRUJILO.

« Les bltimests logistaques, s régles de sicunté, gesdes of postures
maautention

« Les diftrentes formes de business models

- Amalyser les performances de distribution du Cross-docking su Co-Packing

- bmpact du digiral et de I'LA sur les organisations logistiques des années & venir



Programme 2¢me année

* BLOC 3 : Développer son leadeorship et fidéliser les équipes

ent de profet
- Outils @' évaluntion de besoins : QQOQCP, dgramme d'[shiauwy
= Outils &2 plisification et d"affectation de tiches : matrics RAC]
- Ontils de planification et d"affectation de tiches PERT
- Outils do planification et J"affectntion de tiches : dingmmme de Gantt
“Gestion d¥quipe : malice des compleences, objeclifs, adicatons de
porformesoe ¢f saivi

Landership

- Définir le leadership ot eppetbender ey styles do beadership

- La diffivence entre Manager ot Leader

- Techalues de prise de pasole en public

« Micux s¢ cosmaitre ot développer sa confinnce e ax

- Les owtils et méthodes pour fédérer, valoriser et faire performer une équipe

Politigue de communleation inferne

= L'ientit de margos o la margue cazployeur

- Les eageux de la communication inderne. Les différents mterbocwteurs of leur
nie d&ang la commmication

- L2s phasus clés de soa plan de communication inleme

= Las ontils de la communization inlerne

Condwire du changement

- Le procossus de chasgement : types de cheagessent, facteurs dbclenchants

- Les cutils de diagnostic et de pilotage

- Comstruction s progel, les ontils orgmésationnels de co-constraction et de
veille

- Elsbonation dun phn daccompagnement ot formation des dgwipes. Ontils e
leviers de motivation, Gestion des enjeusx, risques ot impocts

- Les outils et Tapplication des méthodes agiles

« BLOC 4 : Piloter ¢ mettre en ccuvre une stratégie commerciale

» PERFOMANCE COMMERCIALE ET
ENTREPRENEURIAT
Expertive Commereiale

- D¢ b notion de devis & ln motion de peopasitlion comumerchle comphite

- Le msflier d"achetes, los solutions poss résister & la preasion et Jos tochniques
do népeciztion

- La complmentarité entre réseamx virtueks et rdscaux physiques, s
sssocihitions professionneilos

- Les spécificitds des marchis potenticls, la culbare commorciale, s
regkemeention

Swardgie d'scivaty

« Les enjeux de I foncton Achals, son impect sur jes résulints

- Coznaiire kes méthodes de marketing nmont ¢t les S parangonnages (5 types de
benchmark Achws Mode Projet)

« Cognaitre les points clefs dune négociation et les points essentiels dun contrat
ot savoir los mottre en uvre,

- Conmitre les Dases de a RSE

« Savolr messrer ot amélioeer le besiness moded ¢n tormos de Valeyr Ajomé ot
de compétinné

Cuwlture entreprencurinle

« Le phénoméne “création dentreprises”, les qualisds enlreprenzuriales. La
reckerche d'ddes, Tappreche du marché et be plan dWctions commerciakes (nxes
siratbgiques + phin apérationned)

- Les bases d'un concept de crdation d'une entrepriss & fort potentic] de
développesscat (Léquipe, les ocaux, lo stotut, b matrinl, bes pedvisions
chiffrécs, les Sancoments).

« Les liens eatre culture entreprencuriale et innovation, les enjeux RSE,

« Les tendmnces de mmsagement, les poofils de responsables équipes, h
commandcation, Pexeroice de Usulonitd, ko reconnsissance, ko capacilé &
dékguer, bes aptivades & constraire un® moral gagnend”,

- Les modédes éconcasbques numinques, les owtils o technologies pour
Teatrepeencer, ks opportunités offirtos par lo sesérique powr les entreprenoars.

Culwre ot megotasion

- Analyses des modékes calturels

- Swppuyer sur ks difftrences culturelles en vue dWtblir ume colinbomtion
podilive

- Principales caractéristiques culturelles

- Procussns de négociation intercalturolle

Management de la force de vente

- Les nouveaux enjeux da management des dquips de vente,

- Les atritndes et outsls ndaptés powe manager, motiver et fidétiser su quotidien
Péquipe de vente,

- Lus opproches effcientes du menagoment & distssce, du pikotage & projets.

OU AUTRE SPECIALITE AU CHOIX :

»  INIERNATIONAL BUSINESS

Internsiional Lew

- Knowing internatioaal contracts laws

“Ksowing the Industrisl stzndands, expoet controls nd Import likencos -
Antiboycott complisce — Immigration and customs ¢compliance ~ ATA camet -
Incotenns)

- Chasing the best sales development coalracts in considemation of the company
nad market situation (Distribution - Apent = Branch or ssbaidlary - Joint
Venture) / Privete and Pebbic Tenders

- Understanding lssues of compeciion Baws and incelleztual property

Marketing

- Kaowing how w wse marketing research tools and decasion matrices teking
oo nccort the spacificitios related to e mberational context

- Knowing the different sogmentatica mefhods and undentaeding intemmtional
brand siralegies

- Understanding culogen] factors to develog an oftecsive communication siralogy
- Knowing how %o define inlermational packaging taking into account all the
related constraints .

- Knowing how to defime a prive basal on company and targeted country
seriegy

Intermatiomal Flnance

- Knowing how o ikl an Operation Balance sheet

- Knowing the Working Capltal -~ Warking Caplisa! Roquiressents ~ Treasury -
Ratios | dentifying chent solveacy / Risks

- Knowing tho entry strmegies - VAT Principles = Tax System and declnmtions
- Keowing the mesns of financing — Understandisg sad analyzmg forecusied net
crsh flows nnd stadyeg the coceomic profimbility of a project

- Choosing e best fimancing method, Evaluation of the costs fhetoes in the
determination of (e fimancing method  Defeading @e Finasciel Plan

Crlture of negatistion
- Analysos des modihes culvarels
- S'a?puycf wr ks différonces slturolles en wee d'établic une oollaboraticen

positive
- Principales caractéristiques culturelles
- Processes de pégociation interculurelle

Management de la force de vente

» Les ncuveaux enjoux da management des équipes do vense,

« Les attitodes el oulils adupiés posr maneges, ewtiver el fidéliser au quotidicn
I'Scaipe de veake,

= Les approches efficicntes du management & distance, du pilotage de projets,



Programme 2¢me année

® BLOC 3 : Développer son leadership et fidéliser les &quipes

de profet
- Ontils d"évaluntion de besoins : QQOQCP, dgrammo d'lshiknuy
= Outils de plasification et d"affecsation de tiches : matrics RACI
- Outils de planification et d"affectation de tiches PERT
- Oustils do planification ot d"affectation de tiches : dingmmme de Gantt
<Gestion d¥quip: : mamice des comploences, objectifs, mdicalvnrs de
performesces of saivi

Laadership

- Définir le leadership ot sppetbender ics styles do badership

- La diffévence entre Managor ot Loader

- Techadyues de prise de pasole en public

» Micux s¢ conmaitre ot développer sa confinmce e s

- Les outils et méthodes pour fédérer, valoriser et faire perfoomer une équipe

Politigwe de communlention inferne

= L kdentitd de margue of la marque camployeur

- Les engeux de ha communication inderne. Les différents mterbocsteurs ot beur
e &ins la commeabcation

- Les phases clés de soa plan deo comumunication inleme

= Les outils de la communization interne

Candwite du changement

- Le procossus de chasgement : types de cheagessent, foctcurs déclenchanes

- Les cutils de diagnostic et do pilotage

- Constructica dhaa proget, los ontils organiationnels de co-constraction et de
veille

- Elshoration dun plin d'sccompagnement ¢t formation des dgeipes. Ontils
leviers de motivation, Gestion des enjeux, risques ¢ impocts

- Les outils et Tapplication des moéthodes agikss

« BLOC 4 : Piloter ot metire en muvre une stratégie commerciale

»  PERFOMANCE COMMERCIALE BT
ENTREPRENEURIAT
Expertive Commreiale

- Dy la notion de devis & In motion de peoposition comumesciile comphite

- Le msétier d"achetens, los solutions powr résister & Lo pression et Jos techniques
de négecistion

- La complémentariié entre réseamx virtueks et réscaux physiques, s
smnciitions professionnsdlos

- Les spécificitds des marchis potentiels, la culdere commerciale, la
réghmeetation

Swardgiv d'wehaty

« Les enjeux de bo fonction Achats, soa impect sur des résultets

- Cozaniire kes méthodes de marketing amont ¢t les S parangonmages (5 types de
bencheurk Achats Mode Prajet)

- Conmaitee les points clefs dune sdgociation et les points essentiels dun contrat
& savodr les motlre en cuvre,

« Connafere les Dases de a RSE

« Savolr messrer ot améorer o business moddl o termos de Valeur Ajouté et
de compétrinané

Cwltare entropeenenrinke

- Le phénoméne “création d'entreprises”, les qualidds entreprencuriles. La
recherche d'Wiées, Tepproche du marché et be plan dactions commercinles (wues
siratbpques + plan opérationned)

= Los bases d'un conoept de crdation o'une entrepriss 4 fort potentic] de
développemscnt (Léquipe, les Weaux, le stotut, b matérivl, bes peévisioes
chiffrées, les Seancemenis).

« Les lieus eatre culture entreprencurialo et innovation, les enjeux RSH.

« Les tendmices de mmsagenent, les poofils de responsables d&quipes, ha
commranscalion, Pexeroice de Usulontd, n reconnmissanos, la capacilé @
dékguer, bes aptitudos & construire un® moml gagneae®,

« Les moddles écomcashques numériques, les owtils ot technologies pour
Teatrepeencer, kes opportanités offirtes par lo seesérkque powr los entrennmoars.

Culire of megodsnion

- Analyses des modékes calturels

- Swppuyer sar ks difftrences culturelles en wie d%teblic v collnbomtion
positive

- Principales carzciéxistiques culturelles

- Processns de négociation intercultyrolle

Mawagewent de lx force de vente

= Les nouveaux enjeux du management des quipss de vente.

- Les attitndes et outsls adaptés pove mansges, motiver et fidéliser su quotidien
"équipe de vente,

- Lus approches efficientes du managoment & distssce, du pilotage e projets.

OU AUTRE SPECIALITE AU CHOIX :

»  INIERNATIONAL BUSINESS

Internssional Lew

- Koowing intornatices] comtracts laws

-Kaowing the Industrisl stendands, export controls snd Import licences -
Antiboycott complisce - Emmigration and customs complianco ~ ATA ¢acmet -
Incotenns)

- Chasing the best sales developmest conlracts in consideration of the company
and marke! situation (Distrbatiocn - Apent - Branch or ssbsidlary - Joint
Ventre) / Privete and Peblic Tenders

- Understanding lssues of compeciion kaws and incelletual peopecty

Marketing

- Ksowing how td wse merketing resemch tools and ducsica matrices tking
It sccomst the spacificitics related to the mtemational comtext

- Knowing the different segmentation mefhods and understinding intematicnal
beand stralogies

- Understmding culvernl fictors w develop an offecsive communication siratogy
- Knowing how 8o define inlermational packaging taking into account all the
related constraints ;

- Knowing how to defme a price basal on company and targeted <ountry
srukgy

Intermatiomal Flnance

- Knowing how 1o buikd an Balance sheet

- Knowing the Working Caplital — Working Capite! Requiresents — Tressury -
Retios / Identifying chent solveacy ! Risks

- Knowing the entry srategios ~ VAT Principles ~ Tex System and declamtions
- Kmowing the means of financing — Understanding ssd analyzmg forecasied net
crsh flows and stadyeg the cooeomic profisbility of s project

- Choosing de best financing method, Evaluation of the costs fhetors in fhe
determination of (e fimnoing method / Defeading @« Finascial Plas

Crlture of negatision

- Analyses des modddes caltarcly

- Sappuyer mr ks difftrences culurolles en wee d'établic une ollaboration
itive

- Principales carsciristiques culturslles

- Processes de pégocition interculturelle

Management de lv force de vante

- Los nouveaux enjoux ca management des équipes do vense,

« Les attitodes ¢t outils adaplés poer manages, ewotiver et fidéliser au quotidien
I'équipe de veate,

= Les approches efficientes du managoment & distance, du pilotege d¢ progets.



Pour I'alternant relevant d'un contrat d’apprentissage :

Conditions tarifaires sur demande Selon le décret n°2019-956 du 13 septembre 2019 « fixant les niveaux de prise en charge
des contrats d'apprentissage ». Le tarif de la formation est aligné sur le montant de la prise en charge de l'opérateur de
compétences concerné. Tarif de la formation : colt parcours OPCO par année de formation : 7070,31€. |l peut varier selon
la convention collective dont dépend I'employeur de I'apprenti, et selon les besoins particuliers de celui-ci(complément de
prise en charge pour les apprentis en situation de handicap). Zéro reste a charge pour I'entreprise du secteur privé. Article
L.6211-1: « La formation est gratuite pour l'apprenti et pour son représentant légal. » Les employeurs du secteur public
répondent a l'article L.6227-6 du code du travail : « Les personnes morales mentionnées a l'article L.6227-1 prennent en
charge les colts de la formation de leurs apprentis dans les centres de formation d'apprentis qui les accueillent(...) », a
I'exception du secteur public territorial qui bénéficie du décret n® 2020- 786 du 26 juin 2020 relatif aux modalités de mise
en ceuvre de la contribution du Centre national de la fonction publique territoriale au financement des frais de formation
des apprentis employés par les collectivités territoriales et les établissements publics en relevant.

Il est possible de financer la formation par : Le Compte Personnel de Formation(CPF) de transition ou le projet de transition
professionnelle, le plan de développement des compétences, le CSP et PSE (licenciement économique), autres
financements possibles (CMA, AGEFICE, FIFPL, ...)

Pour l'alternant relevant d'un contrat de professionnalisation :
Application des articles L 6111-1 et suivants, L6313-1 et suivants. La formation est prise en charge par 'OPCO de I'entreprise.
Aucun codt financier est a la charge de l'alternant.

Pour les stagiaires relevant d'un contrat stage : 3 000€, suivant échéancier transmis avant contractualisation.

Pour les entreprises accueillant un alternant en contrat de professionnalisation :
La formation est prise en charge par I'OPCO de I'entreprise d'accueil. |l peut étre établi un devis.

L'alternant(e) sera rémunéré(e), au minimum, suivant la grille Iégale applicable suivant la nature de son contrat (contrat
d'apprentissage ou de professionnalisation).

Pour les stagiaires relevant d'un contrat stage, la gratification suivant de la grille Iégale ou selon la convention collective de
'entreprise d'accueil.

= Formateurs/ formatrices diplémés dans les domaines professionnels concernés
= Intervenants ponctuels sur des domaines d'expertises ou conférences

= Responsable formation

= Equipe administrative

= Equipe commerciale

Non

Positionnement défini selon le certificateur.

= Lecentrevousaccompagne dans larecherche d'un employeur avec une équipe dédiée de conseillers entreprise.

= Lecentre peut vous présenter des offres d'emploi en adéquation avec le diplome ou la certification prépareé.

*= Un point écoute (accompagnement a la gestion de problemes tel que le logement, le transport, la santé...) est
accessible. Les informations pratiques seront transmises par le responsable pédagogique de la formation lors de
lentrée en formation.

= Unréférent handicap est associé aux formations.

» Lecentre est accessible par les lignes de transports en commun Marinéo (arrét St Joseph).

Emplacements gratuits de stationnement dans les rues adjacentes.

= |Lecentre propose une restauration sur site par restaurant self-service ou par cafétéria.

Laréservation en ligne est possible via une application.
Les prix, formules et menus sont disponibles sur le site internet.

= Lecentre est équipé de réseau WIFI gratuit dans les espaces communs, restaurant scolaire et cafétéria.

= Lecentre posséde un centre de culture « nouvelle génération » avec acces gratuit aux ressources numerique.

= e centre organise des manifestations culturelles dans lamphithééatre de I'établissement.



= |'établissement est charté ERASMUS ainsi que labélisé LYCEE DES METIERS.

90 % (établi suivant le dernier BPF déposé)

1¢re session : Printemps 2026



