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BACHELOR MARKETING ET AFFAIRES INTERNATIONALES

PROFIL POUR CE DIPLÔME :
Public visé : 
Pour l’apprentissage : candidats âgés de 16 à 29 ans révolus.
Sans restriction d’âge dans le cas où le candidat est en reconversion ou officiellement reconnu travailleur handicapé ou sportif de haut niveau, ou s’il envisage de créer ou reprendre une entreprise supposant l'obtention du diplôme.

Prérequis : 
Le candidat doit être titulaire d'une certification de niveau 5 dans les domaines concernés par la certification et/ou justifier d'une appétence ainsi que de compétences préalables en commerce et/ou marketing, permettant d'adapter la durée du parcours pédagogique menant à la certification. Ou un niveau 4 accompagné d'une expérience professionnelle significative d'au moins trois ans dans les domaines visés.

MODALITÉS ET DÉLAIS D’ACCÈS : 
Modalités d’accès : dossier de candidature, entretien, et signature d’un contrat d’apprentissage ou d’un contrat de professionnalisation ou d’une convention de stage.
Délais d’accès : La formation débute le 4 septembre 2025.
Délais : « La date de début de la formation pratique chez l’employeur ne peut être postérieure de plus de trois mois au début d’exécution du contrat. » (Article L.6222-12 du Code du travail)

OBJECTIFS PROFESSIONNELS : 
Le commerce et le marketing sont en train de connaître de profondes mutations. Ces mutations sont la conséquence non seulement du contexte économique de notre pays, mais aussi la conséquence des enjeux environnementaux à considérer (les ruptures d’approvisionnement que nous avons connues ne semblent être que les prémices de ruptures plus conséquentes à venir ; la sobriété énergétique demandée par le gouvernement reste à expérimenter dans le monde des affaires ; l’inflation sur les ressources, génératrices de croissance, est marquée etc….) , ainsi que la conséquence des  transformations des modes de consommation.
Ainsi déjà fortement impacté ces dernières années par le e-commerce, la digitalisation de la relation client mais également la réactivité dans l'adaptation de l'offre pour répondre aux besoins des consommateurs deviennent des enjeux majeurs pour les entreprises qui recrutent des professionnels capables de : 
· réaliser les études de marchés et de comportement consommateur en exploitant les techniques marketing pour contribuer à la définition de la stratégie commerciale de l’entreprise.
· participer à la définition de la stratégie marketing et assurer son déploiement au sein des équipes.
· coordonner le travail d’une équipe pour une unité ou un projet, en étant à l’écoute des besoins individuels de chacun, tout en veillant à atteindre les objectifs fixés par la Direction.
· assurer la mise en œuvre de la stratégie de communication.
· contrôler la réalisation des objectifs de vente et veiller à accompagner ses équipes dans le développement de leurs compétences, selon les compétences requises au sein de son unité.
La certification permet aux certifiés d'acquérir une vision transversale de l’entreprise afin d’évoluer vers l’encadrement et la gestion d’un service marketing ou commercial.  
Pour répondre aux besoins plus spécifiques exigés par certains marchés dans lesquels évolue le Responsable en Développement Commercial et Marketing, la certification intègre, en plus des compétences principales et fondamentales visées par la certification, des compétences plus spécifiques liées à un domaine d'activité précis. Ces compétences permettent notamment au titulaire de la certification d’acquérir la capacité à structurer une offre commerciale dans un secteur considéré.  
Les titulaires de cette certification sont des professionnels du marketing capables de participer au développement d’un produit ou d’une gamme de produits, depuis leur conception jusqu’à leur commercialisation en intégrant les spécificités de leur marché d’intervention.   
Activités visées :
Le Responsable en Développement Commercial et Marketing participe aux activités commerciales et marketing de l’entreprise, en collaboration avec le directeur Marketing et Commercial et/ou avec la direction de l’entreprise.
A ce titre, il contribue principalement aux activités suivantes :
Elaborer une stratégie commerciale et marketing
1. Analyse du positionnement commercial de l’entreprise
Réalisation d’une veille pour repérer les enjeux et évolutions du marché
Réalisation des diagnostics interne et externe de l’entreprise
Réalisation d’une étude concurrentielle
2. Définition de la stratégie commerciale de l’entreprise
Etablissement de la politique commerciale
Elaboration du plan marketing opérationnel
 
Déployer une stratégie marketing omnicanale efficiente
3.Définition de la stratégie d’acquisition
Identification du comportement et des demandes de la clientèle cible
Elaboration de la stratégie d’acquisition
4. Elaboration et mise-en-œuvre du plan de communication
Elaboration du plan de communication
Conception des outils de communication
Animation des communautés de la marque sur les réseaux sociaux
Développement du nombre de liens croisés
Elaboration de campagnes de référencement payantes
Optimisation de la stratégie de contenu et de la stratégie digitale de la marque
 
Optimiser la gestion financière et juridique des activités commerciales et marketing de l'entreprise
5.  Suivi des budgets commerciaux
Définition des budgets prévisionnels des activités commerciales
Définition des outils de suivi budgétaire
Analyse des moyens financiers, techniques et humains mis en œuvre
6. Conformité des règles juridiques pour la gestion des ressources humaines
Contrôle de l’application des règles juridiques du personnel
 
Encadrer les équipes et animer l'activité commerciale
7. Conduite d’une négociation commerciale client
8. Gestion des ressources humaines de l’équipe commerciale / marketing
Recrutement de l’équipe
Contribution à la bonne intégration de son équipe
9. Gestion de l’équipe commerciale / marketing
Communication managériale adaptée
Animation d’une équipe
Analyse des résultats individuels et collectifs de l’équipe
 
Déployer l’offre commerciale sur un marché spécifique
10. Analyse du marché cible
Analyse des caractéristiques, enjeux, tendances et évolutions
11. Déploiement d’une offre commerciale spécifique à un marché cible
Elaboration de l’offre commerciale pour le marché cible
Développement de l’offre commerciale sur le marché ciblé
Evaluation de la performance de l’action spécifique engagée
Compétences attestées :
Le titulaire est capable de / d’ :
Réaliser une veille, en analysant l’environnement de l’entreprise
Réaliser un diagnostic interne et un diagnostic externe
Réaliser une étude concurrentielle
Etablir la politique commerciale
Elaborer le plan marketing opérationnel 
Identifier le comportement et les demandes du consommateur sur Internet et dans les circuits de distribution
Elaborer la stratégie d’acquisition (optimisation du site internet, campagne de référencement payante, partenariats, création de contenus originaux et personnalisés, solide présence sur les réseaux)
Elaborer un plan de communication
Concevoir des outils de communication
Animer une communauté autour de la marque sur les réseaux sociaux
Développer les partenariats
Elaborer des campagnes de référencement payant
Optimiser la stratégie de contenu et la stratégie digitale de la marque
Etablir des budgets prévisionnels d’opérations commerciales
Définir des outils de suivi budgétaire
Analyser les moyens financiers, techniques et humains nécessaires, selon un calendrier défini, pour le déploiement de la stratégie mix-marketing à mettre en œuvre, sur le moyen et le long terme
Contrôler la mise en oeuvre les règles juridiques afférentes à la gestion des ressources humaines.
Conduire une négociation avec le client
Déterminer les profils recherchés en fonction des services et produits à commercialiser, des objectifs à atteindre, des compétences attendues
Contribuer à l’intégration des collaborateurs de son équipe
Définir et adapter le mode de communication managériale au sein d’une unité commerciale
Animer une équipe de différents statuts (interne ou externe)
Analyser les résultats individuels et collectifs de l’équipe
Analyser les caractéristiques, enjeux, tendances et évolutions d’un marché spécifique
Elaborer l’offre commerciale
Développer l’offre commerciale
Evaluer les performances de l'offre commerciale spécifique
Modalités d'évaluation :
Les modalités d'évaluation sont les suivantes :
· Etudes de cas
· Cas pratiques
· Mises en situation professionnelles
· Analyse réflexive de la pratique professionnelle
· Mémoire écrit et soutenance orale devant un jury.

PERSPECTIVES POST- FORMATION : 
[bookmark: _Hlk194325360]Possibilité de poursuite d’études en Niveau 7 (Mastère / MBA en Marketing, en Marketing International, en Gestion de projet)

Secteurs d’activités :
L’emploi s’exerce dans tous types d’entreprises marchandes quels que soient leurs secteurs d’activité : services, industries, agroalimentaire, distribution, banques…etc. Les entreprises qui recrutent sont plus généralement des TPE, PME, PMI mais l’emploi peut également s’exercer au sein de plus grandes structures, dans le domaine privé ou dans le domaine public.
Selon la taille de la structure, les activités du Responsable en Développement Commercial et Marketing peuvent s’exercer dans un cadre local, national ou international, en France ou à l’étranger.  

Type d'emplois accessibles :
· Chargé de développement commercial
· Chef de produits
· Gérant de société
· Gestionnaire de clientèle
· Conseiller clientèle
· Responsable commercial
· Chargé de projet marketing et développement
· Chef de projet marketing
· Manager/Responsable de rayon
Code(s) ROME :
· M1707 - Stratégie commerciale
· M1705 - Marketing


ORGANISATION DE LA FORMATION : 
[bookmark: _Hlk189038394]Moyens et méthodes pédagogiques : 
Rythme de l'alternance
2 jours en centre de formation et 3 jours en entreprise par semaine en contrat d'apprentissage (Alternance)
Soit une moyenne de 14 heures de formation et de 21 heures en entreprise par semaine en moyenne.

Equivalences et passerelles
Il n’y a pas d’équivalence ni de passerelle possible pour cette formation

Modalités pédagogiques :
Formation en alternance en présentiel
Modules dispensés en favorisant l’apprentissage pratique par le biais de cas pratiques, de mises en situation, de simulations, et en utilisant des méthodes de pédagogie inversée et de classe renversée.

Modalités d’évaluation
· Chaque module donne lieu à un partiel et à au moins une note de contrôle continu.
· Le candidat sera également évalué sur un mémoire professionnel écrit et une soutenance orale


Validation
Le candidat doit répondre aux conditions d’accès à la certification.
La validation du titre par la formation est subordonnée à :      
· la validation des 5 blocs de compétences constitutifs de la certification;
· Chaque bloc de compétences se valide de manière indépendante. La validation d’un bloc de compétences nécessite la validation de chaque  compétence qui le constitue.    
· la présentation écrite et orale d’un mémoire professionnel réalisé autour d’une thématique globale, choisie par le candidat et en lien avec le secteur d’activité visé par la certification et avec une période en entreprise d’au moins 40 jours.

[bookmark: _Hlk194325323]La certification de niveau 6 (BAC+3) est enregistrée au Répertoire national des certifications professionnelles, validée par France Compétences et le ministère du travail et de l’éducation supérieure, portée par ECORIS

Nombre de participants : 25 étudiants maximum

Durée de la formation : 1 an

Tarif de la formation : 
Coût de la formation : 5548€ 

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. Il peut varier selon la convention collective dont dépend l’employeur de l’apprenti, et selon les besoins particuliers de celui-ci (complément de prise en charge pour les apprentis en situation de handicap). 
Reste à charge de 750€ pour l’entreprise du secteur privé conformément au Décret n° 2025-585 du 27 juin 2025 relatif à la prise en charge des actions de formation par apprentissage

Article L.6211-1 : « La formation est gratuite pour l'apprenti et pour son représentant légal. »

Les employeurs du secteur public répondent à l’article L.6227-6 du Code du travail : « Les personnes morales mentionnées à l'article L.6227-1 prennent en charge les coûts de la formation de leurs apprentis dans les centres de formation d'apprentis qui les accueillent (…) », à l’exception du secteur public territorial qui bénéficie du décret n° 2020-786 du 26 juin 2020 relatif aux modalités de mise en œuvre 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.

Accessibilité handicap : 
Afin de sécuriser le parcours des personnes en situation de handicap, nous mettons en œuvre les moyens d’adapter la prestation. 

Locaux : accessibles aux personnes à mobilité réduite – Réglementation ERP.
Service Handicap du CFA Jean Bosco : handicap@cfajeanbosco.fr.

Contact référente handicap : Cathy FLAHAUT – contact.essj@saintjude.fr

COORDONNÉES : 
	ESSJ
Enseignement supérieur Saint Jude
16 Ter Rue Lamartine – 59280 Armentières.



Service Mobilité du CFA Jean Bosco : mobilite@cfajeanbosco.fr.

TAUX DE LA DERNIÈRE SESSION DE FORMATION : 
· [bookmark: _Hlk194325114]Taux de réussite aux examens : première année de formation, il n’y a pas encore de taux de réussite à communiquer
· Taux d’interruption en cours de formation : première année de formation, il n’y a pas encore de taux de réussite à communiquer
· Taux de poursuite d’études : première année de formation, il n’y a pas encore de taux de réussite à communiquer
· Taux d’insertion professionnelle à 6 mois : première année de formation, il n’y a pas encore de taux de réussite à communiquer
dont taux d’insertion dans l’un des métiers visés par la certification : première année de formation, il n’y a pas encore de taux de réussite à communiquer

VALEUR AJOUTÉE :
· Aide à la recherche d’alternance;
· La formation comprend des enseignements transversaux (liens entre plusieurs modules de cours et projets communs) 
· Un module d’initiation au Mandarin est proposé dans le cadre du cursus
· Des modules de Management interculturel et de Négociation à l’international 
· Les modules sont assurés par des intervenants professionnels des secteurs d’activité concernés
· Les étudiants bénéficient d’un véritable suivi rapproché
· Tous nos modules laissent une vraie place à l’autonomie et à la recherche

Des journées d’immersion sont possibles sur demande à l’adresser : contact.essj@saintjude.fr
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