	Domaine Droit Economie Gestion


Formulaire AOF 1 – Dossier d’accréditation
ARCHITECTURE DE L'OFFRE DE FORMATION  		Licence générale, Master
Etablissement : Université d’Angers, UFR Droit, économie, gestion
	Niveau :    ( ) LICENCE         (X) MASTER


	Mention Marketing Vente




( ) Renouvellement	(X) Restructuration	( ) Création ex-nihilo

	Eléments de contexte de la formation


	Intitulés des parcours types de formation :



	Master 2 parcours Marketing Digital (MD)
Master 2 parcours Pricing et Revenue Management (PRM) (co-habilitéconvention de partenariat avec l’ESSCA)
Métiers du Conseil et de la Recherche (MCR) (co-habilité avec l’Université de Nantes)

	Liens avec les axes stratégiques définis en matière de recherche




	Cette mention est soutenue par les travaux réalisés par le GRANEM (Groupe de Recherche ANgevin en Économie et Management). Cette Unité Mixte de Recherche (UMR-MA n°49) associe l’Université d’Angers et l’Institut National de l’Horticulture et du Paysage (AGROCAMPUS OUEST).
Cette équipe pluridisciplinaire (économie, gestion et sociologie) regroupe 58 enseignants-chercheurs, 61 doctorants, 2 chercheurs post-doctoraux et 4 BIATSS.
Le projet scientifique du GRANEM s’organise pour la période 2017-2021 autour de trois pôles :
•	Un Pôle Environnement, Alimentation, Santé et Travail,
•	Un Pôle Tourisme, Territoires et Culture,
•	Un Pôle  Finance-Régulation-Gouvernance

C'est plus particulièrement le pôle Tourisme, Territoires et Culture qui soutiendra la mention Marketing, Vente. En effet, les TIC, l’international et le revenue Management constituent des enjeux importants pour ce pôle. Ce pôle s’appuiera sur le Angers Tourism.Lab dont le Granem est le laboratoire de gestion de référence et l'université d'Angers membre fondateur. 


	Objectifs de la formation




	Marketing digital : 
Brand manager/responsable de marque en ligne, Chargé d'études, Chef de produit web/mobile, Chef de produit junior, Chef de projet, Community manager, Consultant, Responsable contenu numérique/content manager, Responsable marketing relationnel/CRM, Responsable marketing opérationnel/digital, Responsable marketing direct, Responsable de la stratégie digitale, Social media marketing manager, Traffic manager, Webmarketeur

Pricing et Revenue Management:
Analyst revenue manager, Chef de produit junior, Consultant, Chef de projet, Directeur Marketing touristique, Hospitality manager, Pricing analyst/manager, Responsable pricing, Responsable de réservation
Responsable de vente, Yield analyst/manager

Métiers du Conseil et de la Recherche : 
Consultant en organisation, Consultant en management, Auditeur, Enseignant-chercheur, chercheur en sciences de gestion


	Organisation de la formation 



	Master 1 : 
Tronc commun mutualisé entre la mention Marketing, Vente et la mention Gestion des Ressources Humaines

Master 2 : 
3 2 parcours distincts


	Compétences communes à l'ensemble des parcours types de cette formation




	Compétences transversales linguistiques autour de la prise de parole et de la rédaction que ce soit en français ou bien en anglais
Compétences transversales informatiques autour des outils de suivi, des outils numériques et des outils de collaboration.
Compétences transversales méthodologiques autour de la collecte et de l’analyse de données quantitatives et qualitatives
Compétences transversales professionnelles : 
Maîtrise avancée du tableur excel et des outils webs, Conduire un projet (conception, pilotage, mise en œuvre et gestion, évaluation, diffusion), Elaborer un budget, l'optimiser et le suivre, Connaître son marché,, Etre capable d'analyser la demande du client, Rédiger un cahier des charges avec les spécifications techniques et fonctionnelles, Concevoir et mettre en place un plan de communication (on et off line), Acquérir les principes et la démarche pour contribuer à la mise en œuvre d'un design de service
Compétences disciplinaires en lien avec Relation client et e-crm, Marketing, consommation et études, Digitalisation de l’expérience client, Marketing digital, Analyse de données et outils décisionnels


	Effectifs :  


	Effectifs attendus : 125 étudiants au global (dont 10 à 15 en alternance)
M1 : 70 étudiants , M2 : 55 étudiants

Historique des effectifs : 

Tableau 1 : Master 2 Marketing Digital

	
	2013-2014
	2014-2015
	2015-2016

	Nombre d’inscrits pédagogiques en M1 parcours Marketing
	60
	66
	91

	Nombre d’inscrits pédagogiques de ce M1 (N-1) admis en M2 (N)
	24
	20
	18

	Nombre d’inscrits pédagogiques en M2
	30 (dont 1DE et 17 CP)
	27 (dont 4DE et 5 CP)
	26 (dont 3DE et 13 CP)

	Nombre d’inscrits pédagogiques en M2 ayant validé leur diplôme
	30
	26
	ND


Le Master 2 Marketing digital (ex Marketing et TIC) est à la fois en formation initiale et en alternance. CP : contrat de professionnalisation, DE : demandeur d’emploi

Tableau 2 : Master 2 Pricing et revenue Management (co-habilité avec l’ESSCA)

	
	2013-2014
	2014-2015
	2015-2016

	Nombre d’inscrits pédagogiques en M1 parcours Marketing
	60
	66
	91

	Nombre d’inscrits pédagogiques de ce M1 (N-1) admis en M2 (N)
	2
	6
	5

	Nombre d’inscrits pédagogiques en M2
	31
	18
	27

	Nombre d’inscrits pédagogiques en M2 ayant validé leur diplôme
	30
	17
	ND


Le Master 2 Marketing digital (ex Marketing et TIC) et le Master 2 Pricing et Revenue Management (ex Marketing des services et revenue management) recrutent tous les deux au sein du Master 1 Management parcours Marketing
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	Présentation de l'équipe pédagogique


	Potentiel  enseignants-chercheurs et enseignants de l’établissement participant à la formation

	Master 1 : PR (2),  MCF (11), PAST (3), PRAG (5), vacataires (6), Profs invités (0), 
intervenants internes (23), intervenants externes (5)
section 01 (0), section 05 (0), section 06 (26), section 11 (3), section 12 (0), section 14 (0), section 27 (27)
Master 2 parcours Marketing digital : PR (2),  MCF (6), PAST (10), PRAG (2), vacataires (6), Profs invités (0), 
intervenants internes (23), intervenants externes (6)
section 01 (1), section 05 (0), section 06 (23), section 11 (1), section 12 (0), section 14 (0), section 27 (0)
Master 2 parcours pricing et revenue management : PR (5),  MCF (4), PAST (0), PRAG (0), vacataires (12), Profs invités (1), 
intervenants internes (9), intervenants externes (13)
section 01 (0), section 05 (2), section 06 (20), section 11 (1), section 12 (0), section 14 (0), section 27 (0)


	Apport des représentants du monde socioprofessionnel participant à la formation (le cas échéant)
	Master 1 : 20% (HE)
Master 2 Marketing digital : 45% (HE) (Sensorwake, Crédit Mutuel, ABCNetmarketing, Web2C)
Master 2 Pricing et Revenue Management : 47% (HE) (Disney, TF1, Open Pricer, British Airways, Eurostar, Club Med, Accor…)


	Personnel de soutien à la formation et modalités d’organisation de ce soutien

	



	Organisation  pédagogique


	Organisation spécifique mise en place si différente des dispositifs généraux

	Master 1 : Mise en place d’un certificat Marketing digital pour accueillir de la formation continue sur 11 journées de cours
Master 2 Parcours Marketing Digital proposé en contrat de professionnalisation

	Volume horaire de la formation :

	Master 1 240.5 (CM), 186 (TD), 426.5 (HE), 546,75 (HTD)
Master 2 parcours Marketing digital : 216 (CM), 132 (TD), 348 HE), 456 (HTD)
Master 2 parcours pricing et revenue management : 273 (CM), 100 (TD), 373 (HE), 509,5 (HTD)


	Part de la formation (% du total) donnée en langue(s) étrangère(s), le cas échéant :
	Master 1 : 11%
Master 2 Marketing digital : 5%
Master 2 Pricing et Revenue Management : 26 % (HE)


	
Conseil de perfectionnement

	
(X) OUI      ( ) NON


	Lieu(x) de la formation

	Master 1 et Master 2 Marketing digital : UFR Droit Economie Gestion - Angers
Master 2 Pricing et Revenue Management : UFR Droit Economie Gestion - Angers, ESSCA - Angers



	Partenariats


	Co-accréditation ou partenariat avec un autre (ou des autres) établissement d'enseignement supérieur public


	Aucun

	Internationalisation des formations  

	

	Conventionnement avec une institution privée française

	Convention avec l’ESSCA pour le Master 2 parcours Pricing et Revenue Management.




