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Directeur du Master Belgique Ce master accueille chaque année des étudiants de tous les horizons
ANDRE PIRARD universitaires de formation scientifique pour une scolarité de 15 mois en
3éme Cycle en Science de Gestion cours de jour qui allie I'acquisition des connaissances nécessaires aux

métiers des Nouvelles Technologies de I'Information et de la

Communication, @ un stage d'immersion professionnelle.
Responsable du Master Maroc

RACHID EL ABBOUBI Ce master est aussi ouvert aux professionnels. Des aménagements
Des en Econométrie | = particuliers sont réservés a ces candidats, en cours du soir.
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DEVELOPPEMENT DE L'EFFICACITE PERSONNELLE
ET FONDEMENTS DE L’ENTREPRISE

MODULE I:
= Entrainement comportemental et développement personnel
Techniques de communication et de conduite d'entretien

- Conduite de réunion

- Animation de groupe

- Gestion du temps

- Techniques d'approche du marché du travail

MODULE 2:
* Renforcement de la pratique des langues
- Communication écrite et orale
- Expression orale et techniques d’exposé
- Expression écrite

- Pratique de langues vivantes (| ou 2 au choix)
- Anglais — Espagnol

MODULE 3:
* Fondements et bases de |'entreprise
- Les bases de I'économie générale
- Economie et stratégie de 'entreprise
- Culture d'entreprise et gestion des ressources humaines
- Environnement juridique de I'entreprise

MODULE 4:
= Les outils d'application

- Statistique de gestion
- Comptabilité managériale
- Informatique de gestion

ENSEIGNEMENT SPECIALISE DU MANAGEMENT
MARKETING ET DES TECHNIQUES ASSOCIEES

MODULEI: MARKETING DE BASE

1/ LES FONDEMENTS DE LACTION COMMERCIALE
* Le marché

* Le systeme d'information marketing

* La composition commerciale (le marketing mix)

* Le modele de marketing intégre

* L'évolution de |a pensée marketing

* L'organisation des activités marketing




llf LE COMPORTEMENT DES CONSOMMATEURS
* La triade de base: individus — produit — situation

* Le cadre conceptuel de I'analyse du comportement
des consommateurs

* Le traitement de I'information

* Les déterminants du comportement des consommateurs
* La perception

* Les conséquences pour le gestionnaire

[/ LA DEMANDE ET LA DYNAMIQUE DES MARCHES
ET DE LA CONCURRENCE

* La demande

* La dynamique des marchés

* Lanalyse concurrentielle

IV/ LA SEGMENTATION

* Les fonctions de la segmentation

* Les études de marché et la segmentation
* Lidentification des segments

* Les techniques de segmentation

® Les profils opérationnels des segments

* La segmentation et la stratégie

MODULE 2: LE MARKETING STRATEGIQUE
I/ LA STRATEGIE MARKETING

* Les élements de la planification stratégique
* Le développement de la stratégie marketing
* Le plan marketing

I/ LA GESTION DES PRODUITS
* Qu'est ce qu'un produit?

* Le positionnement des produits

* Le cycle de vie des produits

* La gestion des produits

1ll/ LE MARKETING DE LA DISTRIBUTION
* Le role de la distribution

* Le choix d'un réseau de distribution

* La mise en place de |a gestion du réseau

* La distribution physique

VI/ LEVALUATION ET LE CONTROLE DES ACTIVITES
MARKETING

* Les objectifs, les normes, la mesure des réalisations et les mesures
correctives

* Les techniques d'analyse de contréle du rendement marketing
® Le controle stratégique
* L'audit marketing

MODULE 3: LE MARKETING OPERATIONNEL

Il RECHERCHE MARKETING

* Les source de données de gestion en marketing

* Les étapes de la réalisation d'un projet de recherche marketing

* Le diagnostic des besoins d'information et la définition des
objectifs du projet de recherche

* La préparation du plan de recherche

* Lapprobation ou la révision du plan de recherche:
collt et valeur de l'information

* La conception des instruments de cueillette

* La conception du plan d'échantillonnage

* La cueillette de données et d'échantillonnage de répondants
* Le traitement et I'analyse des données cueillis

* La rédaction et la présentation du rapport de recherche

I/ LA NEGOCIATION COMMERCIALE
* |La prise de contact

* La découverte du client

* L'argumentation

* Le traitement des objections

* La présentation du prix B
* La conclusion _ e

* La prise de congé -

=
1/ LA PROMOTION ET LA COMPOSITION
PROMOTIONNELLE /"/
* | a communication commerciale et ses composantes
* La communication commerciale de masse et ses composantes
* Le plan de la commfinication commerciale de masse
* Le programme de promotion des ventes
* Le programme des relations publiques
* Les commandites
* L'appréciation des efforts des relations publiques et de commandites

IV/ LE I‘:I’ANAGEMENT DE LA FORCE DEVENTE
* La yente et les vendeurs

* Le directeur des ventes et la gestion de ['équipe de vente
* La sgructuration

* La planification et |'organisation des opérations de vente

* La direction opérationnelle

V/ LE MARKETING INDUSTRIEL
* environnement des marchés industriels
* La stratégie du marketing industriel

LE MARKETING DE TERRAIN
l\i{?DULE 1: MISSIONS MARKETING EN
ENTREPRISE ET SEMINAIRES PROFESSIONNELS

J Pflission marketing en entreprise
Iin'linair'es professionnels
tervenants nationaux

* Intervenants internationaux

MODULE 2: STAGE D'IMMERSION
\

\
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MODALITES DE PREPARATION DU MASTER - M2

POST - MAITRISE - M1

Le master M2 de I'HEES est prépare par voie scolaire a plein temps.
Il peut &tre également préparé dans le cadre de la formation continue,
en cours du soir/samedi.

Le Master sanctionne un enseignement de 3*M€ cycle opérationnel
court, préparant directement a la vie professionnelle.

La procédure d'inscription a l'une des formations du Master est ouverte:

* Aux titulaires de tous les diplomes de |'enseignement supérieur
sanctionnant la fin des études de second cycle (Maitrise M)
= Aux titulaires d’un diplome délivré par une des grandes écoles
supérieures, économique ou de gestion, publique ou privée autorisee
par I'Etat.

* Consolidation des acquis acadmiques et professionnels aprés étude
du dossier et validation.

DEROULEMENT DE LA FORMATION DE MASTER

Le déroulement de la formation de Master se fait 4 Casablanca,

L'IHEES Casablanca organise cette formation dans les conditions
suivantes:

I- Le déroulement de la formation de Master M2 se fait en 3 tiers
temps répartis suivant un calendrier arrété au début de I'année
académique. Ces trois tiers temps seront suivis d'une période de stage
de huit semaines au minimum qui cléture la formation.

2- La formation de Master M2 sera assurée par des professeurs qualifiés,
Marocains et Européens agréés par le Conseil Académique de I'IHEES.
Les professeurs Européens feront le déplacement a Casablanca dés que
leur intervention sera programmee pour la couverture de la partie des
programmes dont ils auront la charge.

3= Les évaluations des connaissances se feront sous forme de controles
continus et de trois examens globaux a la fin de chaque tiers temps.
* Le contrdle continu des connaissances porte sur les enseignements
théoriques et sur les travaux dirigés et pratiques. Chaque séminaire
fera I'objet de plusieurs controles par tiers temps.

* Les examens globaux porteront sur toutes les disciplines i la fin de
chaque tiers temps.

STAGE ET ACTIVITES EN LIAISON AVEC LE MASTER

Les étudiants assurant la préparation du Master doivent accomplir
un stage a plein temps dans une entreprise publique ou privée sous
I'autorité académique d'un professeur encadrant désigne.

Le stage est organise par I'lHEES — Casablanca et I'entreprise d'accueil.
La durée globale du stage est de 8 a 12 semaines.

Les candidats dispensés du stage en raison de leur emploi de salarié
rédigent un dossier-mémoire a partir de leur activité professionnelle.

LE CONTENU DU DOSSIER — MEMOIRE

Le rapport de stage ou d'activités est appuyé d'un mémoire d'analyse
administratif appliquée

Le rapport produit par le candidat compote 80 a |20 pages.
Des documents peuvent étre prévus en annexe.

L'EVALUATION DU DOSSIER MEMOIRE

Les aptitudes du candidat sont évaluées par un jury comportant au
moins 3 examinateurs speécialisés des techniques de base du Master.

LE CANDIDAT EST INVITE A:
= Présenter le mémoire d'analyse administrative appliquée

* Répondre a des questions relatives aux analyses, au stage ou aux
emplois occupés

www.groupe-ihees.com

INSTITUT DES HAUTES ETUDES ECONOMIQUES ET SOCIALES
3, Rue Taib Abdelkiim (dérriere Chimicolor) - Casablanca
Tel; 022,30.24,20/022,30.28,77
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