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Management et gestion de
la relation clients (MGRC)

OBJECTIFS DE LA FORMATION

Formerdes professionnels capables de gérer des projets commerciaux etde développer
les relations clients d’'une entreprise. Autant dans les secteurs du service que de
I'industrie, les futurs diplomés connaissent et maitrisent les techniques et enjeux de
gestion de la relation client dans les stratégies marketing, ils sont capables de
développer et fidéliser un portefeuille de clients, de prospecter sur un nouveau marché
ou segment, de concevoir et réaliser différents outils d'aide a la commercialisation et
d’améliorer le suivi des clients (outil GRC/CRM). lIs sont également formés pour réaliser
des enquétes produits, anticiper lintégration de futurs managers d'équipes
commerciales ainsi que pour manager une équipe de collaborateurs commerciaux ou

chargeés de clientéles.

« Effectif : 24 étudiants ;

* Pré-requis : Bac+2, DUT, BTS, Licence L2
du secteur tertiaire essentiellement, ou
équivalent ;

« Statut : contrat de professionnalisation
ou plan de formation, Congé Individuel
de Formation (CIF), Validation des Acquis
de I'Expérience.

Durée de la formation : 1 an en alternance ;
Formation de base : Cours-TD - TP - Etudes
de cas - Projets ;

Rythme de formation : 38 semaines en en-
treprise et 14 semaines de cours ;

- Mise a niveau en fonction des étudiants :
fonctionnalités avancées des logiciels de
bureautique, du marketing fondamental
au marketing relationnel, accompagne-
ment du projet professionnel ;

- Démarche opérationnelle de GRC : marke-
ting industriel, marketing des services, e-
marketing, relations commerciales (de la
relation client aux actions marketing) ;

* 91% des dipldomés sont en emploi.
Dont 85,7% ont un CDI ou fonc-
tionnaires.

* 1,36 mois de durée moyenne
d’acces au premier emploi.

- Qutils informatiques au service de la GRC:
conception et développement de bases de
données, exploitation d'un logiciel spéci-
fique de GRC, exploitation statistique des
bases de données clients ;

- Ressources humaines et management :
fondements de la fonction gestion des res-
sources humaines, management relation-
nel et coaching, management et gestion
des unités commerciales, outils d'aide au
management ;

- Gestion de projet : stratégie et qualité, ges-
tion d’exploitation et évaluation des per-
formances, droit du travail, de la concur-
rence et de la consommation ;

- Langues vivantes : LV1 : anglais, LV2 : alle-
mand, espagnol, italien ;

- Suivi de projet tuteuré : projet tuteuré, sou-
tenance orale de projet ;

- Stage en alternance : stage en alternance,
mémoire, soutenance orale.

* Chargé de relation clientéle dans I'indus-
trie et les services,

» Chargé de marketing stratégique et opé-
rationnel.

» 78% des diplémés ont trouvé leur
premier emploi dans les 3 premiers
mois.

* 93% des diplomés ont trouvé que
cette licence était un bon moyen
d’acces a I’emploi.




