3™ cycle - Msa 2

“Communication événementielle

et promotionnelle”

Finalité

Valoriser 'image d’une enseigne, d’une marque.
Concevoir, réaliser et optimiser des événements

et des promotions.

Etudiants concernés

Diplomés d’école de commerce, titulaires de masters
universitaires (M1 ou M2) en économie, gestion, LEA.
Diplomés d’écoles d'ingénieurs, diplomés des facultés
de pharmacie ou de médecine.

Métiers visés

Responsable de la communication, responsable marketing

direct, sponsoring, partenariat, chef de produit, chef de
projet communication, organisateur de foires et salons,
responsable merchandising, responsable d’agence.

Cette formation s'adresse a ceux qui veulent devenir les futurs cadres de la communication
des entreprises du secteur public ou privé, des agences.

D Management général (détail p.3)
* Fonctionnement de I'entreprise

* Management de projet

* Management au quotidien

* Business Plan

* Intelligence économique

* Management de la qualité

* Approche marketing

* Gouvernement d’entreprises

D Droit et communication

* Droit des contrats
Droit du consommateur ; Labels ;
Normes : Droit des marques.

* Droit de la publicité

Le droit de la communication ;
Les relations agences -annonceurs ;
Les réglementations média ;

Les réglementations hors média.

D Gestion et communication

* Outils de gestion

LaTVA; Calcul de marge ; Les prévi-
sions budgétaires ; La prévision de la
demande.

* Finance pour manager

Le seuil de rentabilité ;
L'endettement ; Tableau de bord ;
Le fonds de roulement ; La banque;
Le budget de trésorerie.

D Marketing

* Lentreprise

Les différentes organisations ;

Les pouvoirs ; Les stratégies ;

La gestion..

* La politique prix * produits

La fixation du prix ; Stratégies prix ;
DAS et gamme ; Gestion de gamme.

Programme des cours

* Le comportement du consommateur
La segmentation et la typologie ;
Limplication et la motivation ;

La perception ; La consommation
sportive.

* Le plan Marketing
Séminaire en anglais.

) Communication et publicité
* Regles et objectifs

Ladble et le message ; Le positionnement ;
Les médias ; La notoriété et 'image.

* Communication et publicité

La créaﬁor;lpublidtaile ; Le média plan-
ning; Lévaluation d’une campagne ;
La mémorisation d'une campagne.

* Stratégies de communication

Le budget de communication ;

Les différents supports ; L'agence
de communication ; Le plan de
communication.

* Communication d’enseigne

La perception d’enseigne ;
L'image déterminante ; Le concept
d’évolution des marques.

* La charte graphique
Conception et organisation

de la charte ; Criteres et qualités
d'une charte.

* Les relations presse

) La communication
évenementielle

* L'événementiel : concept

La création de I'événement ; Le choix
de I'événement ; L'organisation ;

La mesure de I'événement.

* La mise en place de I'événement
Le plan d’action ; La check list ;
L'exploitation.

* Sponsoring

Les enjeux ; Les choix stratégiques ;
La recherche de sponsors ;

Les mesures d'efficacité.

* Partenariat

Les objectifs et les cibles ;

Le parrainage média ; L'exposition
et 'audience ; La mémorisation

et la notoriété.

* Les foires et salons
La sélection ; L'organisation ;
La prospection ; Le suivi.

¢ Conférence
L'événement sportif.

D Les outils de la promotion
des ventes

* Marketing direct et CRM

Les concepts ; Les cibles ; Les outils ;
La mise en ceuvre.

* La promotion des ventes

La réglementation ; Les primes,
lots, réductions ; Le ticket ;

Le couponing ; Le prospectus ;
La carte de fidélité.

* La e-promotion

Les bases de données ; L'analyse
du marché ; Les techniques
promotionnelles ; La fidélisation
et le recrutement.

* Merchandising et Packaging

La gestion des assortiments ;

La gestion des linéaires ; Les regles
du packaging ; Les outils et ratios.

* La négociation

OBJECTIF

Ce 3™ cycle a pour objectif de former

des personnes capables :

e de concevoir une stratégie de
communication,

e de coordonner des projets,

e de conceptualiser un événement,

e de réaliser une campagne de
communication,

* de manager des équipes.

Les cours sont dispensés par des
professionnels qui apportent leur
savoir et savoir-faire a travers

un programme qui répond aux
besoins de I'entreprise.

CONSEIL
D’ORIENTATION

Bernard NINAUVE

Responsable du 3 cycle

Licence Sciences Economiques,

Ancien Directeur du Marketing et des Achats,
Directeur Pédagogique.

Jack BAKERMAN
Ecole Supérieure de Communication Publicitaire,
Administrateur, ancien responsable
Communication,
Directeur pédagogique.

Gérard SAID
Diplomé du laboratoire d’économie et sociologie
du travail, Consultant en organisation,
Directeur pédagogique.

Cette formation s’adresse a ceux qui veulent
devenir les futurs cadres de la communication
des entreprises du secteur public ou privé,
des agences.




