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SPECIALITES PLURIVALENTES ECHANGES, GESTION 3
D’ENTREPRISE ENTREPREUNARIAT ET MANAGEMENT T

Pavtie 1: Commevce International et Négociation ( CIN)

Pavtie 2 : Marketing et Communication Commerciale
(MCC)

Pavtie 3: Management et Leadevship (ML)

Pavtie 4: Comptabiliié et Gestion Financiéve (CGF)

Pavtie 3 : Gestion des Ressources Humaines et Droit du
Tvavail ( DTGRH)

Pavtie 6: Mavketing et Développement Commervcial ( CDM)
Pavtie 7: Entvepreneuriat et Innovation ( EI)
Pavtie 8 : Création et Développement d’Entveprise (CDE)



PARTIE 1: COMMERCE INTERNATIONAL ET NEGOCIATION ( CIN)

CODE MODULE CIBLE OBJECTIFS
aternationsies
TECHNIQUES DE | commerciaux, + Déveloy
CIN 01 |[NEGOCIATION responsables export, | Jmbchanges.
INTERNATIONALE acheteurs. ‘contextes internationaux.
i parties dans un cadre international.
: d'imy ;m/e X
GESTION DES Commercisux, + Comprendraies facture
CIN 02 |OPERATIONS Ik
IMPORT, /EXPORT acheteurs. stratégies pour les minimiser.
" containtes gale et bconomiques.
STRATEGIES DE " (s O, b de ety
DEVELOPPEMENT | Commerciaux, © foneti
CIN 03, i » rigeme
acheteurs. (filiales, partenariats, joint-ventures).
L'INTERNATIONAL *+ Mapterleprod ing ot adi
rangers.
LOGISTIQUEET | commercinux,
CIN 04 | TRANSPORT
INTERNATIONAL  |2cheteurs. e g p——-—




PARTIE 2 : MARKETING ET COMMUNICATION COMMERCIALE (MCC)

CODE MODULE CIBLE OBJECTIFS
COMMUNICATI . i I
" o | e SR
CC [ONTIHME e b
01l |socmaux communication. " g supréedu public il
: d’analyse (KPIs, analytics, ROT).
BRANDING ET " Nte it pout st o e e
MCC (GESTION DE ablesmarketing, [+ 0 e sommnaten.
S ;
02 |LIMAGEDE communication. marque.
MARQUE " Fiago de rare,
un phn daction jale al la
oband o abjoctits do vonte.

Identifier les cibles pmnmm, les besoins des clients et les
opportunités commerciales.

Optimiser Porganisation de la force p

» setl ltat

Former t motiver les équipes de vente pour ateindro es
objectifs et des relations durabl

MCC |PLAND’ACTION Responsables marketing,
EET |chargésd
03  [rorcEDEVENTE




PARTIE 3: MANAGEMENT ET LEADERSHIP (ML)

CODE| MODULE CIBLE OBJECTIFS
" T Wi © Divelopper untyledeeadership adapt aus contestes
Managers, i
ey GESTION DES ey
EQUIPES
MANAGEMENT : la stratégie d’entreprise.
ML  |STRATEGIQUE ET |Managers, chefs de + Aolyserlen
02 |prisepE e | e
DECISION e
e —— it e g
ML |CHANGEMENT ET |managers, chefs de " changement
03 |GESTIONDES |projets,cadres " e
CONFLITS
COACHING ET
ML  |DEVELOPPEMENT |Managers, chefs de compbtences.
04 |DES projets, cadres . ;:lf:: Z.nz:o: ;; :.lam de développement personnel et

COMPETENCES




CODE

MODULE

CIBLE

OBJECTIFS

Responsables de la gestion
g:'d‘:‘::;:ojet b © Wentiir, valuer et antiipe e risgues
ML |GESTION DES 2 opéeatons
05 |RISQUES ; des operati : x normes et o
ible jualité et + Développer des stratégies d'atténuation des risques
e R ancierstechique et opérationnels
Gestionnaires de crise
p—
Chefs de projet et N
conducteurs de travaux les pr § X
ML |LEsouTILS DE Responsables des processus | * Peveopter ¢ déarehes S dioration continue dans
L’AMELIORATION [oPérationnels ) one impliat
06 1a gestion r
CONTINUE des performances v wame
d’équipe ‘enseignements tirés des projets

Auditeurs internes




PARTIE 4: COMPTABILITE ET GESTION FINANCIERE (CGF)

CODE| MODULE CIBLE OBJECTIFS
GESTION DES deliquidit, d .
CGF > ;
04 RISQUES financiers. i (o
FINANCIERS ‘pour se protége R -
e Lo rcicnce doTeatrepion
Responsables et
directeurs des achats
Auditeurs internes et
contréleurs de getion
CGF |aupIT (Chefs de projet et EvlerlaPrfon
05 |D’ACHAT conducteurs de travaux @Achat Durable
Responsables qualité et
conformité
Directeurs financiers et
opérationnels
ANALYSE DES o T »
Comptables, responsables
GFC |ETATS financiers, dirigeants. J Soxdetaorerie
03 |FINANCIERS . Pentreprise.




PARTIE 5 : GESTION DES RESSOURCES HUMAINES ET DROIT DU
TRAVAIL ( DTGRH)

CODE MODULE CIBLE OBJECTIFS
RECRUTEMENT [ —
DTRH | GEsTION DES [P respomsalessit, | . e s
01 |rarents dirigeants " et melleurs ron
« Développer une marque employeur forte et engageante.
DROIT DU
DTRH |TRAVAIL ET DRI, responsables REL, | * prtessonmien
02 [RELATIONS dirigeants o
SOCIALES - Aniei
GESTION DES - Uenitr
DTRH |CARRIERESET  [pry, RH, )
03 |PLANDE dirigeants —
FORMATION pertormance globle.
POLITIQUES DE
DTRH REI;{UNERA’HON - R | | meebi e
0q |FTEVALUATION |Gecom e ,
DES fidéliser les collaborateurs.
PERFORMANCES d




CODE MODULE CIBLE OBJECTIFS
Responsables des
GESTION ressources humaines (RH)
DTRH [PREVISIONNELLE binciemdenrsoures | - sistmmsmnis,
DES EMPLOIS ET . * Fovoris u )

05 Chefs de projets RH + opimier "
DES eupomeasios ormation | - Auierla P s i et dneis
COMPETENCES ~ |Managers et responsables

déquipe




PARTIE 6: MARKETING ET DEVELOPPEMENT COMMERCIAL ( CDM)

CODE | MODULE CIBLE OBJECTIFS
STRATEGIE
CDM |MARKETING ET ing, chefs | . memmateers
01 |ETUDEDE de produits, commerciaux pertinente.
MARCHE objecifscommercinux.
TECHNIQUES
CDM |DE VENTE ET rketing chefs | - h e s
02 |NEcociaTiON |deprodus, - ~ Gére s abjctons e conclue ds vente avec uccb.
COMMERCIALE etlasatafction cint
MARKETING « Comprendre les outils et canaux du marketing digital.
CDM |DIGITALET hets | ¢
03 |RESEAUX de produits, commerciaux mailing.
SOCIAUX &,
GESTION DE LA e
CDM (RELATION Responsables marketing, chefs | fdéli
04 |CLIENTET de produits, commerciaux vente,
FIDELISATION frouis




PARTIE 7: ENTREPRENEURIAT ET INNOVATION ( ED

CODE MODULE CIBLE OBJECTIFS
DESIGN ) "‘.‘P;"""’““.“".“?"‘f“f. o
El 02 |THINKINGET ~ [otrepreneurs protusionns
CREATIVITE " denutlomeun,
R TIONDE  Dlpperun ol boomie e bl
El 03 |START-UPET BT ©
INCUBATION e
FINANCEMENT . mm‘é.mwm
El 04 |PARTICIPATIFET |sntreprencurs, :
DEVELOPPEMENT i Fioternaional,
INTERNATIONAL " aternatonal




PARTIE 8 : CREATION ET DEVELOPPEMENT D’ENTREPRISE (CDE)

CODE MODULE CIBLE OBJECTIFS
ELABORATION - Rédig
c:f D'UNBUSINESS ~ [Poprescurs poricurd - Dot
PLAN . -
renablité.
ETUDE DE -+ Ldenierle sepmentsde marché e vl pteatel
CDE |MARCHE ET do |+ Sy neoncure
02 |STRATEGIE projets " bercio dumarché.
COMMERCIALE " enabjectisde vente
FINANCEMENT idenife ln diffrentes
CDE |DEL'ENTREPRISE porteurade |+ Tipas o v e deman
03 |ETRECHERCHE [projets " potentils -
D'INVESTISSEURS " atvemic pertentics.
STRATEGIE DE marché.
CDE | VLo T|Eote porteursde | |
04 projets Pentreprise.

ET INNOVATION « Elaborer des plans d'expansion i léchelle nationale ou

internationale




QUE VOUS SOUHAITIEZ LANCER VOTRE PROPRE ACTIVITE OU OPTIMISER
LA GESTION DE VOTRE ENTREPRISE, NOS FORMATIONS EN MANAGEMENT
ET ENTREPRENEURIAT VOUS APPORTENT LES OUTILS NECESSAIRES :
GESTION STRATEGIQUE, LEADERSHIP, GESTION DES EQUIPES ET
INNOVATION. NOTRE APPROCHE PERSONNALISEE ET NOS CAS PRATIQUES
VOUS PERMETTRONT DE TRANSFORMER VOS IDEES EN ACTIONS
CONCRETES ET PERFORMANTES.

CONSTRUISEZ VOTRE SUCCES AVEC DES FORMATIONS ADAPTEES A VOS
AMBITIONS ET DEVELOPPEZ DES COMPETENCES CLES POUR FAIRE LA
DIFFERENCE DANS LE MONDE DES AFFAIRES.



QUEL QUE SOIT L'AGE, IL EST TOUJOURS POSSIBLE DE SUIVRE DES FORMATIONS, EN
FONCTION DES OBJECTIFS. LA FORMATION CONTINUE EST INCONTOURNABLE DANS LES
ENTREPRISES ET PRESENTE DE NOMBREUX AVANTAGES AUTANT POUR LES SALARIES

QUE POUR LES EMPLOYEURS.

AVEC UN PERSONNEL BIEN FORME, LENTREPRISE PEUT ESPERER AVOIR UNE
PRODUCTIVITE OPTIMALE ET UNE MEILLEURE QUALITE DE TRAVAIL. LA FORMATION
CONTINUE PERMET AUX SALARIES DE DEVELOPPER LEURS COMPETENCES ET
D’EVOLUER PROFESSIONNELLEMENT.

SIVOUS ETES CONVAINCU DE L'IMPORTANCE DE SE FORMER EN
PERMANENCE, N'HESITEZ PAS A NOUS CONTACTER POUR VOS FORMATIONS
INTRA ET SUR-MESURE.



LES FORMATIONS INTRA-ENTREPRISES

VOUS SOUHAITEZ ORGANISER UNE FORMATION DE NOS OFFRES AU SEIN DE VOTRE
ENTREPRISE POUR VOTRE PERSONNEL, NOUS SOMMES DISPOSEES A VOUS
ACCOMPAGNER. NOTRE PACK COMPREND :

o L’ANIMATION DE LA FORMATION DANS VOS LOCAUX
o LE SUPPORT DE FORMATION EN VERSION ELECTRONIQUE
o LA POSSIBILITE DE FORMER ENTRE 4 ET 12 COLLABORATEURS LES

FORMATIONS SUR-MESURE

VOUS SOUHAITEZ ADAPTER UNE FORMATION DEJA EXISTANTE AVOS BESOINS ?
OU DISPOSER D’'UNE FORMATION 100% PERSONNALISEE, DAVANTAGE ADAPTEE A
VOS BESOINS ?

CHOISISSEZ NOS PRESTATIONS DE FORMATION SUR-MESURE. VOUS SEREZ
ACCOMPAGNE A CHAQUE ETAPE DE VOTRE PROJET PAR UN EXPERT DE LA
FORMATION.



DEVENEZ DES PROFESSIONNELS
DANS LES METIERS DU BTP ET DE L'IMMOBILIER
EN OPTANT POUR NOS FORMATIONS
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