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MARKETING, COMMUNICATION 
DIGITALE ET E-COMMERCE

Marketing
Communication

Bac +3 Inscrit au RNCP*

36374

OBJECTIFS OPÉRATIONNELS

ACTIVITÉS EN ENTREPRISE ALTÉA S’ENGAGE POUR UNE 
FORMATION DE QUALITÉ

Le/la chargé(e) de développement marketing et commercial est responsable du développement et de la mise 
en place de la stratégie marketing et commerciale (tarifs, promotion, communication, fi délisation, gammes de 
produits, supports techniques, etc.) pour l’ensemble des produits/services de l’entreprise. Il/elle conçoit et met 
en œuvre des actions dans les domaines marketing et commercial visant à répondre aux besoins de la clientèle. 
Il/elle mène des projets et détermine des actions dans le marketing, la vente et participe à la communication 
pour assurer la satisfaction du client avec des perspectives de développement économique pour l’entreprise.

Conception de la stratégie de communication 
on line.

Promotion des services on line, organisation et 
à animation des évènements.

Développement et fi délisation de la clientèle.

Optimisation du référencement et de la rela-
tion client.

Contrôle de la rentabilité des investissements 
des actions e-marketing.

Intégration des médias mobiles et des réseaux 
sociaux (visibilité, gestion du trafi c, …).

Application des règles de droit applicables au 
commerce sur le net.

Assistant(e) webmarketing Chef(fe) de projet e-business, de projet web

Responsable e-CRM, de produits internet, webmarketing

Assistant(e) webmarketeur

Chargé(e) de clientèle web

POSTES PENDANT LA FORMATION ÉVOLUTIFS VERS DES POSTES DE

Assistant(e) e-merchandiser

Administrateur(trice) des ventes web 

Community manager

Trafi c manager

Responsable de communication digitale

* Titre certifi é par l’Etat de niveau 6 (Eu).
La certifi cation professionnelle Bachelor Européen E-Commerce est en-
registrée au RNCP par CDE FEDE France (diplôme privé de droit suisse) 
et reconnue par l’État au niveau 6 (Eu). Fiche RNCP n°36374, enregistrée 
par arrêté le 25.04.2022 avec eff et jusqu’au 25.04.2024 – Code NSF : 312.
Certifi cation accessible par VAE.

BACHELOR EUROPÉEN

Formation en 1 an accessible aux titulaires d’un BAC + 2 validé 

ou d’un titre de niveau 5 validant 120 ECTS après examen d’entrée.



FORMATION COMPLÈTE ET OPÉRATIONNELLE DISPENSÉE PAR DES PROFESSIONNELS

CONTENU DE LA FORMATION

Épreuves Forme Coef ECTS Durée

UC D31 .1 :
Développement Marketing
et Commercial

Épreuve 
pro écrite

(étude de cas)
5 12 6h

UC D31.2 :
Spécialisation : E-Commerce

Épreuve 
pro écrite

(étude pratique)
2 9 2h

UC D32 :
Mission professionnelle

Soutenance 
orale

4 19 30 min

UC D33 :
Controle 
continu

2 2

UC B31 : Langue vivante
Anglais

Écrit

Oral

2

2

6

6

1h

45 min

UC A2 : Le projet européen 
Culture et démocratie pour une 
citoyenneté en action

QCM 
en ligne

1 3 40 min

UC A3 :
Le management interculturel et les 
ressources humaines en Europe

QCM 
en ligne

2 3 40 min

TOTAL 20 60

UC D31.1 - DÉVELOPPEMENT MARKETING
ET COMMERCIAL

UC B31 - ANGLAIS

UC D31.2 - E-COMMERCE

Introduction à la planifi cation 
stratégique et marketing.

Présentation de l’écosystème 
de la vente en ligne.

Enjeux et impacts de la com-
munication digitale.
La chaîne de production 
graphique.

Présentation générale du droit 
de la consommation.

Cadre juridique général de la 
communication.

E-business.

Les fonctions de la marque.

Suivi et gestion de la relation 
client.

Le marketing mix B to B.

Analyser les enjeux de l’omni 
canal.

Construire une stratégie de 
marque.

La prospection, une démarche 
planifi ée.

Tendances clés et prospective.

Le plan marketing opéra-
tionnel.

Stratégie marketing et seg-
mentation.

La stratégie de communica-
tion digitale.
Création graphique et 
outils de PAO.

Encadrement 
des promotions.

Mesurer et évaluer les 
actions.

Développer et partager la 
connaissance clients.

Encadrement des relations 
contractuelles.

Contenu d’un audit marketing 
stratégique.

Encadrement des procédés de 
distribution.

Cadre juridique de la commu-
nication média et hors média.

Segmenter et construire la 
stratégie marketing B to B.

Mise en oeuvre opérationnelle 
du e-marketing.

Développer des actions de 
prospection effi  cace.
Management de l’action 
commerciale.

Mesurer et optimiser une stra-
tégie e-marketing omnicanale.

Organisation des actions à 
mettre en oeuvre.

Développer et enrichir la base 
de données clients.

Coordonner le projet CRM.Mettre en place des actions 
opérationnelles de gestion 
de la relation client.

Défi nition des orientations et 
objectifs du plan marketing.

MARKETING STRATÉGIQUE ET OPÉRATIONNEL

STRATÉGIE E-COMMERCE : DE L’ÉCOSYSTÈME À LA 
DÉFINITION D’UNE STRATÉGIE MARKETING

APPRÉHENDER LA STRATÉGIE DE COMMUNICATION 
DIGITALE DANS SA GLOBALITÉ

DROIT DU MARKETING

MARKETING B TO B

E-MARKETING (CONSTRUIRE UNE STRATÉGIE 
MARKETING OMNI CANAL)

STRATÉGIE DES MARQUES

DÉVELOPPEMENT COMMERCIAL

I. Marketing stratégique

I. Droit du Marketing et de la Consommation

II. Droit du Marketing et de la Communication

II. Marketing opérationnel

CRM : OPTIMISER LA GESTION DE LA RELATION CLIENT

Législation de protection du 
consommateur.

Environnement technique 
d’une boutique en ligne.

Les méthodes de gestion d’un 
projet e-commerce.

Présentation du vocabulaire 
de l’acquisition de trafi c.

Les indispensables de la 
conversion d’un site
e-commerce.

Législation sur la propriété 
intellectuelle.

Environnement fonction-
nel et logistique d’un site 
e- commerce.

Les performances d’un site 
et le pilotage de la straté-
gie par la data.

SEO & SEA.
Les médias sociaux et 
social ads.

La fidélisation d’un client 
sur internet.

e-reputation.
Le Display. Autres leviers d’acquisition 

de trafi c.

Le drive to store, les ten-
dances actuelles du com-
merce en ligne.

Les places de marché et 
affi  liation.

Le m-commerce, la clé d’un 
commerce en ligne effi  cace.

CADRE LÉGAL DE LA VENTE EN LIGNE ET DROIT DU 
MARKETING ET DE LA COMMUNICATION DIGITALE

ENVIRONNEMENT TECHNIQUE ET FONCTIONNEL 
D’UN SITE E-COMMERCE

MÉTHODES DE PROJETS ET MESURES DE
LA PERFORMANCE

LES LEVIERS D’ACQUISITION DE TRAFIC 
D’UN SITE E-COMMERCE

MANAGEMENT DE LA RELATION CLIENT 
D’UN SITE E-COMMERCE

Thématiques abordées :
L’Europe, communication, le monde du travail, arts, culture et 
patrimoine, économie générale, vie pratique, sujets d’actualité.

Une moyenne générale supérieure ou égale à 10/20.
Une note supérieure à 06/20 pour chaque UE.

Modalités d’évaluation :

VALIDATION DE L’EXAMEN

UC A2 : LE PROJET EUROPÉEN

UC A3 : LE MANAGEMENT INTERCULTUREL 
DES RESSOURCES HUMAINES

L’Europe actuelle, l’Europe et le monde, la citoyenneté 
européenne, le fonctionnement de l’Union européenne.

Le management interculturel en Europe.

Travailler en Europe.

La communication interculturelle dans une organisation.

Enjeux, défi s et avenir de la construction européenne.

Gérer l’interculturel et résoudre des confl its culturels.

Focus sur la corruption – Module construit en partenariat 
avec le GRECO.


