
FICHE DIPLÔME


NOM DE LA FORMATION
ECOLE DE GESTION ET DE COMMERCE DE SENS – EGC SENS


LIEU DE LA FORMATION
SENS


CODE RNCP
39545


INTITULE RNCP
DIPLOME SUPERIEUR EN MARKETING, COMMERCE ET GESTION


ORGANISME CERTIFICATEUR
CHAMBRE DE COMMERCE ET D’INDUSTRIE DE L’YONNE


OBJECTIFS DE LA FORMATION
APTITUDES
Etre capable de :
· Analyser le positionnement d’une offre sur le marché national ou international
· Elaborer des préconisations marketing
· Mettre en œuvre et évaluer un plan de communication intégrant le digital
· Mobiliser les réseaux, canaux et circuits de distribution
· Communiquer en interne et en externe pour promouvoir l’offre de l’entreprise
· Elaborer, mettre en œuvre et évaluer un plan d’actions commerciales (PAC).
· Négocier sur un marché français ou à l’étranger.
· Gérer un portefeuille clients
· Fidéliser les clients et prospecter
· Etablir des prix et réaliser des calculs de rentabilité
· Renseigner des indicateurs d’activités, de résultats et de performance
· Analyser des tableaux de bord d’activité, des documents comptables et financiers
· Gérer une unité et suivre la performance attendue
· Piloter un projet
· Manager une équipe
· Optimiser les résultats individuels et collectifs
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COMPETENCES ACQUISES A L’ISSUE DE LA FORMATION
· Contribuer à définir la stratégie marketing et assurer sa mise en œuvre
· Développer l’activité commerciale de l’entreprise
· Mesurer et contrôler la performance d’une activité
· Manager un projet, une activité, une équipe


VALIDATION POSSIBLE PAR BLOCS DE COMPETENCES

OUI ☒	NON ☐


POSSIBILITES DE POURSUITE D’ETUDES
Master en marketing, en gestion/finances, à l’international, en management


PASSERELLES POSSIBLES
Master grandes écoles de commerce


EQUIVALENCES
Bac+3


PERSPECTIVES D’EMPLOI/METIERS ACCESSIBLES

· Métiers du Marketing & de la Communication
· Métiers de la fonction commerciale
· Métiers de l’International
· Métiers de l’Achat / Logistique / Distribution
· Métiers de l’Administration & de la Finance
· Métiers de Pilotage de l’entreprise / Fonction de direction


DUREE DE LA FORMATION (en heures)
· 1 127 heures (alternance en 2ème et 3ème année)
· 476 heures (alternance en 3ème année)


PERIODE DE DEMARRAGE/FIN DE FORMATION
· Alternance en 2ème et 3ème année : dates = 1 septembre 2025 au 27 août 2027
· Alternance en 3ème année : dates = 8 septembre 2025 au 28 août 2026

RYTHME DE L’ALTERNANCE
Alternance en 2ème année : 3 jours UFA / 2 jours en entreprise de septembre à mi avril puis 100% en entreprise à compter de mi-avril
Alternance en 3ème année : 3 jours UFA / 2 jours en entreprise de septembre à début février puis 100% en entreprise à compter de mi-février


PROGRAMME DE FORMATION


	Modules de formation
	Volumes horaires
	ECTS
	Modalités d’évaluation

	BLOC A : CONTRIBUER A DEFINIR LA STRATEGIE
MARKETING ET ASSURER SALOMON MISE EN ŒUVRE
	273
	35
	

	MA1.1 - Maîtriser les méthodes et outils d’élaboration d’un
diagnostic marketing
	28
	4
	
Epreuve écrite individuelle de 3 heures, à partir d’un cas d’entreprise.
Réalisation d’un dossier “Audit Marketing.

Epreuve orale individuelle ou collective (4 personnes max) de 45 mn. Présentation et argumentation, en français et/ou dans une langue étrangère, d’un plan de communication préalablement élaboré.

	MA1.2 - Elaborer des préconisations sur le positionnement
de l’offre et la cible marketing
	42
	3
	

	MA2 - Identifier et mobiliser les réseaux, canaux et circuits
de distribution
	56
	6
	

	MA3 – Elaborer et mettre en œuvre un plan de
communication
	42
	4
	

	MA4 – Intégrer le digital pour une stratégie marketing
plurimedia
	63
	5
	

	MA5.1 – Communiquer en situation professionnelle
interculturelle
	14
	1
	

	BLOC B : PARTICIPER A LA POLITIQUE COMMERCIALE
ET COMMERCIALISER L’OFFRE DE L’ENTREPRISE
	
273
	
35
	

	MB1 – Mener une négociation commerciale complète
	56
	5.5
	Epreuve écrite individuelle de 3 heures, à partir d’un cas d’entreprise.
Réalisation d’un dossier “Développement commercial”.
Epreuve orale individuelle ou en duo (acheteur/vendeur) de 30 minutes (en Français ou en langue étrangère –
“Négociation commerciale”

	MB2 - Définir un plan d’actions commerciales et mesurer sa
performance
	98
	9.5
	

	MB3 - Se positionner sur les marchés étrangers
	35
	3
	

	MB4 - Gérer un portefeuille clients
	28
	3
	

	MB5 - Mettre en œuvre des actions de prospection et de fidélisation de sa clientèle
	
56
	
5
	

	BLOC C : MAITRISER LES FONDEMENTS DE LA GESTION BUDGETAIRE ET DE L’ANALYSE
FINANCIERE
	
273
	
34
	

	MC1 – Déterminer le coût réel d’un produit et sa rentabilité
	105
	10.5
	
Epreuve orale individuelle de 3 heures, à partir d’un cas d’entreprise de gestion budgétaire et comptable.

Epreuve orale individuelle ou en duo de 30 minutes “Commenter la situation financière d’une entreprise”.

	MC2 - Analyser les documents comptables et financiers
d’une entreprise
	84
	7.5
	

	MC3.1 – Appréhender les règles fiscales, juridiques et
comptables applicables à l’entreprise
	28
	2
	

	MC3.2 – Appliquer une démarche d’amélioration continue à
un système d’information de gestion
	14
	0.5
	

	MC4 – Participer à l’élaboration du budget et assurer le
suivi de l’activité
	42
	5.5
	

	BLOC D : PILOTER UN PROJET, MANAGER UNE
EQUIPE
	273
	34
	

	MD1.1- Appréhender l’environnement économique de
l’entreprise
	42
	4.5
	




	MD1.2 Piloter un projet dans sa globalité
	84
	9
	Un projet action réellement mené au cours de la certification, en individuel ou collectif (4 personnes max) donnant lieu à :
· Un dossier écrit
· Une soutenance orale de 45 min

	MD2.1 Manager une équipe au quotidien
	56
	5
	

	MD2.2 – Animer et motiver son équipe au quotidien
	63
	6.5
	

	
MD3 – Affirmer son leadership et son efficacité personnelle
	
28
	
1
	

	

	Langues + TOEIC
	280
	20
	

	Techniques de recherche de stages
	56
	
	

	Outils informatiques + TOSA
	56
	2
	

	Evaluations
	224
	12
	

	

	Pratique professionnelle
	
	42
	

	Stage Production
	3 sem
	3
	Epreuves orales d’une durée comprise entre 30 et 50 minutes selon le stage.
Présentation et argumentation du rapport de stage préalablement élaboré.

	Stage commercialisation – Gestion
	8 sem
	9
	

	Stage training Vente
	2 sem
	2
	

	Stage international
	15 sem
	8
	

	Stage fin d’études / Alternance
	20 sem
	20
	

	

	Volume horaire integrant les évaluations de blocs
	1 750
	180
	




METHODES PEDAGOGIQUES
Alternance d’apports théoriques, de mises en pratique et partage d’expériences


MODALITES D’EVALUATION
Epreuves de contrôle continu et évaluations de bloc à l’écrit et/ou à l’oral selon le référentiel national EGC.


PREREQUIS
Être titulaire d’un bac +2 ou niveau 5


DOSSIER DE CANDIDATURE
Dépôt du dossier de candidature avant fin août auprès de Hervé AUBERGER – Directeur EGC Sens


PROCEDURE D’ADMISSION
· Examen du dossier de candidature
· Satisfaire aux épreuves de sélection (épreuves de marketing, gestion et commerce et entretien de motivation/aptitudes)
· Signature d’un contrat d’apprentissage


MOYENS MOBILISES POUR LA RECHERCHE DU CONTRAT D’APPRENTISSAGE

· Aide et conseils sur les outils de recherche d’alternance (CV et LM)
· Un accompagnement individuel est proposé aux apprenants dont les profils ont été retenus.

· Une mise en relation avec nos entreprises partenaires est effectuée suite à une présélection.


MOYENS MOBILISES EN COURS DE FORMATION POUR FACILITER LA RECHERCHE D’EMPLOI
· Rencontre avec des professionnels, durant la formation et durant les examens
· Diffusion d’offres d’emploi
· Mise en relation avec des entreprises en recherche
· Inscription sur le job board de la CCI de l’Yonne « Positiv Emploi »
· Présentation de poursuites d’études et de métiers
· Participations à des forums de l’orientation et des métiers



Accessibilité pour les personnes en situation de handicap ?
OUI ☒	NON ☐

COORDONNEES

Directeur de l’UFA
Prénom : Hervé
NOM : AUBERGER
Téléphone : 03 86 49 40 72 Email : h.auberger@yonne.cci.fr

Responsable pédagogique
Prénom : Catherine
NOM : VICHERAT
Téléphone : 06-98-29-07-16 Email : c.vicherat@yonne.cci.fr

Assistante
Prénom : Amélie
NOM : FLEURIOT
Téléphone : 06 64 39 20 86
Email : a.fleuriot@yonne.cci.fr




INDICATEURS DE RESULTATS
Apprentis sortis en 2024


TAUX DE DIPLOMATION DES PUBLICS APPRENTIS
56%


TAUX DE POURSUITE D’ETUDES DES PUBLICS APPRENTIS
30%


TAUX D’INTERRUPTION EN COURS DE FORMATION DES PUBLICS APPRENTIS
0%


TAUX D’INSERTION PROFESSIONNELLE GLOBAL DES PUBLICS APPRENTIS (à 6 et 18 mois)
80%


TAUX D’INSERTION PROFESSIONNELLE DES PUBLICS APPRENTIS DANS LE OU LES METIERS VISES PAR LE DIPLOME (à 6 et 18 mois)
100%
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