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Un environnement stimulant 
L’Université Paris-Dauphine est un Grand établissement idéalement situé dans Paris qui met en œuvre une approche pluri-disciplinaire des problèmes de gestion. Première université française à obtenir le label de qualité EQUIS, elle bénéficie à la fois d’une recherche de niveau international et d’un enracinement dans les milieux professionnels.
Le GFR Marketing & Stratégie propose 5 spécialités dans le Master mention Marketing & Stratégie : Marketing, Recherche en Marketing et Stratégie, Distribution & Relation client, Communication Marketing Intégrée, Entrepreneuriat.
Une Formation aux métiers du Marketing et des Etudes Marketing
Depuis plus de 30 ans, connu et reconnu par les professionnels, le Master Marketing forme aux métiers
· Marketing : Chef de Produit
· Chef de produit en Marketing développement (produit), Chef de marque
· Chef de produit en Marketing opérationnel, Price manager, ...
· Etudes marketing pour les Instituts d’études et au sein des services études des entreprises
Un Programme complet et intensif 
· Le Master Marketing se déroule sur une durée de 15 mois (octobre-décembre)
· 9 mois de cours et 6 mois de stage d’application
· Un corps enseignant de tout premier plan composé d’enseignants
· Titulaires d’un Doctorat ou d’un Ph.D (68% des cours)
· Professionnels de haut niveau (55%)
· Professionnalisé avec la reconnaissance, le soutien et la participation
· De syndicats et associations professionnelles : UDA, Syntec, EBG
· D’entreprises importantes : L’Oréal, Danone, Procter & Gamble, Médiapost, Nielsen, Iri, GfK, TNS, Sogec, MarketingScan, SAS, Clarins, Accenture
Une Pédagogie active 
Le développement de la capacité à gérer des projets dans un environnement multi-culturel est le principe pédagogique de base du programme.
Les étudiants sont amenés à gérer 
· De nombreux projets tant pédagogiques (cas, simulations) que pour répondre à des demandes professionnelles (Mission) ou pour gérer des projets personnels en relation avec la formation. 
· Des projets collectifs mais aussi un projet individuel majeur (la mission qui occupe 6 mois à temps partiel) pour une entreprise.
Un programme Bi-lingue Français-Anglais 
Tant dans la composition internationale de la promotion que dans les enseignements, l’objectif est de développer la capacité des étudiants, déjà sensibles à la dimension internationale dans leur cursus, à travailler en anglais dans un contexte inter-culturel.
	Organisation


Le Master Marketing a pour ambition de développer les capacités d’Analyse et d’Action en fournissant
· Les cadres théoriques nécessaires à la compréhension des situations et des évolutions
· Les outils d’analyse indispensables à la collecte et à l’interprétation des informations
· La démarche et les méthodes permettant de gérer simultanément de nombreux projets
Le programme comporte 
· Des enseignements théoriques et des enseignements dirigés en marketing (22 24 crédits) et en études marketing (20 crédits). Un choix de 3 options (9 6 crédits) on a dit 2 options.
· Des expériences professionnelles (10 crédits) avec un stage d’application de 6 mois (juin-décembre) et un projet individuel (Mission).
· Des conférences permettant les échanges avec des professionnels de haut niveau sur des sujets d’actualité
· Des séminaires facilitant l’insertion professionnelle : séminaire Métiers, séminaire Emploi et séminaire Techniques de vente.
	MARKETING 
(24 ECTS)
	ETUDES MARKETING 
(20 ECTS)

	· Marketing management
· Marketing culture
· Marketing strategy
· Brand management
· Consumer behaviour
· Customer relationship management (CRM)

· Innovation

· Marketing decisions

· Pricing
· Chef de produit (Séminaire)
	· Conception et gestion des études
· Etudes qualitatives
· Méthodologie des études quantitatives
· Modélisation et Simulation du mix marketing
· Tests et expérimentation

· Analyses statistiques multivariées
· Gestion BDD et datamining

	Choix de 2 options (6 ECTS) 

	· Services Marketing 
· Communication
· Marketing distribution
· E-Marketing
	· Option libre (sous réserve de l’accord du responsable)

	Expérience (10 ECTS)

	· Marketing simulation

· Projet tutoré
· International project
	· Mission individuelle pour une entreprise
· Stage d’application (6 mois)


	Etudiants


Public Cible
Le Master Marketing s’adresse à
· Des jeunes professionnels disposant d’une expérience minimale en marketing, indispensable pour bénéficier pleinement des échanges avec les professionnels. Une expérience de stage long ou d’année de césure est nécessaire ;
· Souhaitant se spécialiser dans le domaine du marketing à partir d’une formation minimale aux fondamentaux du marketing ;
· Pour atteindre des fonctions d’encadrement ;
· Ouverts à la dimension internationale (échange universitaire, visite ou séjours dans des pays étrangers) et aux autres cultures ; 
· Doté d’une bonne capacité à communiquer tant en français qu’en anglais (scores d’un test standardisé d’anglais à fournir, Toefl, Toeic, Cambridge) ;
· Titulaires d’un niveau M1 reconnu comme équivalent à la formation universitaire (Université, Ecole de commerce ou Ecole d’ingénieur, Sciences Po).
Procédure de recrutement
Le recrutement comporte deux étapes : une sélection sur dossier puis un entretien
Sélection sur dossier
· Téléchargement du dossier sur le site de Paris-Dauphine courant février sur www.dauphine.fr
· Après ce téléchargement, les candidats ont accès aux sujets de mémoire de pré-inscription
· Retour des dossiers complets à l’Université avant le début mai (cf date officielle sur le site de Dauphine)
· Mémoire de pré-inscription
· Dossier complété avec résultats universitaires (notes et copies de diplômes)
· Projet professionnel développant ses motivations, son expérience professionnelle et décrivant les choix de fonction et de secteurs que le candidat envisage
· Résultat d’un test d’anglais (Toefl, Toeic, Cambridge,…) et d’un test de français pour les étrangers non francophones
· A l’issue de l’étude du dossier, les candidats sélectionnés sont convoqués pour un entretien
Entretien 
· L’entretien se déroule en anglais et en français.
· Les résultats sont diffusés mi-juin.
	Corps enseignant


Chargés de cours 
BANDILLA Kaï


Partner, SIMON - KUCHER & PARTNERS
BENAVENT Christophe, Dr

Professeur, Paris-Ouest

BIED-CHARRETON Denis

Professeur associé, Paris-Dauphine
BORDENAVE Richard

Directeur Innovation, In-Vivo BVA
BRETON Philippe


PHB-consultants
CARTIER Manuel, Dr

Maître de conférence, Paris-Dauphine

CHANGEUR Sophie, Dr

Professeur, IAE d’Amiens
DEDEYAN Renaud


Partner, MICA Research
De LASSENCE Grégoire

Formateur, SAS
DESMET Pierre, Dr


Professeur, Paris-Dauphine
FREGONAS David 


Responsable CRM, ACCENTURE

GILFEDDER Deirde, Dr

Maître de Conférence, Paris-Dauphine
GIROUX Anne, Dr


Responsable Développement Solution BCI, Iri
GUELFAND Georges

Directeur Général, Qualitative Consulting Group
GUILLARD Valérie, Dr

Maître de conférence, Paris-Dauphine

HEMETSBERGER, Dr

Professor, Innsbruck University

KARSAKLIAN Eliane, Dr

Maître de Conférence, Paris III
LACROIX Jean-Yves

Directeur Général, IMPEX
LOUGERSTAY Laurent

Directeur Commercial, PHILIPS
MERK Michaëla


Consultante
ROLLAND Sylvie, Dr

Maître de conférence, Paris-Dauphine
ULJASZ Didier 


Responsable CRM, ACCENTURE
Conférenciers 
M. ATLAN, Directrice de marque, 3M # M. AZZI, MAESINA # T. MUNIER, Directeur Général, 1000Mercis # D. ROBERT, Pricing manager, Disneyland Paris # E. SINGLER, CEO InViVo # TRICHET A., Directeur marketing Pro, Orange # M. V. PHAM (MM93), Directeur Marketing, Médiapost , # A. LELLUCH (MM06), Chef de Produit Opérationnel, Parfum Lancôme France, # A. LAIGNEAU (MM07), Directrice de clientèle, SOGEC-Marketing, # N. GILOT (MM99), Mobile Advertising Manager Orange - France Telecom group, Online Advertising LoB, # D. SOBEL (MM06), Fondateur, Président, The Other Store, # H. FORTIER (MM06),Category manager, Candia, # A. PRIMEL (MM08), Conseillère marketing, Catalina Marketing , # S. RABAUD (MM04), Chef de produit "écran", Panasonic
Partenariats
Le Master Marketing bénéficie de la reconnaissance et du soutien de plusieurs syndicats et associations professionnelles (SYNTEC, UDA, EBG) ainsi que de celui d’entreprises comme L’Oréal, Danone, Procter & Gamble, Nielsen, IRI, TNS-Sofres, SAS, GfK, Kantar world panel, Ipsos.
	Expériences professionnelles


L’approbation, tant des stages et de la mission, sera donnée en fonction (1) de son contenu et de l’apport à la formation de l’étudiant et (2) de la cohérence avec le projet professionnel de l’étudiant. 
Le projet professionnel de l’étudiant l’amène à réfléchir sur ses forces et ses expériences préalables, sur les évolutions de l’entreprise et du marché du travail pour définir son avenir proche et éclairer ses choix durant le Master. Il est matérialisé par un document à remettre pour mi-novembre (type de poste, secteur d’activité, orientation internationale).
Marketing simulation (1 crédit)
Jeu de simulation, lors de la semaine de rentrée, permettant aux étudiants d’intégrer les différentes décisions associées au poste de chef de produit et, notamment, leurs conséquences budgétaires. 

Projet tutoré (1 crédit)
En groupe les étudiants prendront en charge de manière autonome une activité ou un évènement.

Mission Internationale (1 crédit)
En collaboration avec une entreprise locale ou une entreprise française, les étudiants prépareront, en groupe, un dossier concernant un secteur et un marché spécifique dans le cadre d’un déplacement collectif dans un pays.

Mission (6 crédits)
Réalisée au deuxième semestre (mi-janvier à mi-juin), la mission correspond à un projet individuel concernant une décision marketing qu’une entreprise envisage. La recommandation de l’étudiant sera appuyée sur une analyse marketing et sur les résultats d’une étude empirique.
Chaque étudiant est suivi dans le cadre 
· d’un tutorat individuel et 
· d’un tutorat collectif hebdomadaire (l’atelier de mémoire) au sein duquel il effectuera trois présentations (problématique, méthodologie et résultats).
La mission nécessite une collecte de données et un traitement quantitatif d’un échantillon de taille raisonnable (200 questionnaires environ) et donnera lieu à un rapport écrit (octobre).
Le sujet doit d’abord être approuvé sur base d’une description de ce qui est attendu. L’attention de l’étudiant est attirée vers la nécessité (1) du choix d’une étude pertinente en marketing et orientée vers l’action, (2) faisable dans le temps imparti.
Stage (1 crédit)
Chaque étudiant devra effectuer un stage d’application de six mois (mi-juin à mi-décembre) soit de chargé d’études dans une société d’études ou dans le service études d’un annonceur, soit de responsable produit ou assistant marketing. Les étudiants avec expérience pourront demander à être dispensés du stage.

Chaque stage doit faire l’objet 

(1) d’une approbation préalable sur base d’un descriptif des taches qui seront confiées au stagiaire, à déposer un mois avant au secrétariat et 

(2) d’un rapport d’expérience mettant en valeur les apports du stage à la formation de l’étudiant et des réflexions personnelles sur le fonctionnement du service marketing et ses relations avec les autres services internes et externes.

UE1 Marketing 
Marketing management  Mr Jean-Yves LACROIX (3 crédits)
Le marketing en grande distribution vu du fabriquant. Donner aux étudiants la possibilité d’un regard très professionnel à travers les expériences d’un dirigeant.
Marketing Culture  ( Mme Sylvie ROLLAND, Dr (3 crédits)
Initier les étudiants à une recherche appliquée dans les domaines nouveaux du marketing, domaines qui constituent une part des enjeux ou défis des applications marketing pour la firme.
Marketing Strategy  ( Mr Christophe BENAVENT, Dr (3 crédits)
Ce cours reprend un certain nombre de concepts en stratégie marketing (segmentation, positionnement, différenciation, stratégie compétitive, stratégie d’innovation, etc.) avec quelques présentations en première partie de séance puis des discussions de cas sur divers secteurs, dans un contexte national et international. 
Consumer Behaviour  ( Mme Andréa HEMETSBERGER, Dr (2 crédits)
Présentation des différentes théories permettant de segmenter les prospects et de comprendre et d’anticiper les réactions des clients aux décisions marketing.
Marketing Decisions, ( Mme Sophie CHANGEUR, Dr (2 crédits): 
Travailler sur un plan marketing «à la façon» d’un chef de produit. Maîtriser l’analyse d’une situation concurrentielle, la formulation de la stratégie marketing, la formulation du plan d’actions marketing et la réalisation du budget marketing.
Innovation, Mr Manuel CARTIER, Dr (3 crédits):
L’objectif de ce cours est de comprendre, à partir de l’analyse de cas et de lectures, les sources et l’implémentation de nouveaux produits. Animé par Manuel Cartier et quatre professionnels, ce cours permet d’appréhender des outils et des méthodes, mais aussi d’apporter une expertise comparée (PGC vs service technologique, innovation de rupture vs nouveau pack, etc.).
Customer Relationship Management ( Mr David FREGONAS et Didier ULJASZ , responsables CRM chez ACCENTURE (2 crédits)
Le cours illustre les enjeux de la transformation marketing, de la gestion de la relation client et de la transformation commerciale grâce aux outils CRM. 
Brand management ( Mme Florence BENOIT-MOREAU, Dr (3 crédits)
Opening perspectives: from products’ names to brand equity, challenges facing brand management. Building brand equity: from brand identity to brand image. Communication to build/change/rejuvenate brands. Marketing research on brands and brand equity.
Pricing ( Mr Kai BANDILLA - Mr Pierre DESMET, Dr (2 crédits)
The course is designed to provide students with an integrative framework for making pricing decisions. Pricing decision framework – Pricing stategy – Price setting tools and techniques – Price realization challenges.

Chef de produit Séminaire Mr Jean-Yves LACROIX  (1 crédit) 
Délivrer aux étudiants l’expérience de jeunes chefs de produit pour qu’ils appréhendent les parcours, le contenu des postes et surtout sur les enjeux et facteurs clefs de succès. Le séminaire est constitué d’interventions des anciens étudiants du master 204 devenus chef de produit
UE2 Etudes Marketing
Conception et gestion des études, Mr Denis BIED-CHARRETON (2 crédits)
Fournir une base méthodologique à l’élaboration d’études et de prévisions marketing dans l’entreprise. Méthodologie générale des études marketing : Projet – Outils – Résultats attendus- Rapport final
Etudes qualitatives  Mr Georges GUELFAND (3 crédits)
Collecte et analyse des données qualitatives en marketing. Observation scientifique - approche qualitative. Méthode de recueil de données qualitatives en marketing. Dynamique des groupes de discussion. Modèles globaux d’interprétation. 
Méthodologie des études quantitatives  Mr Renaud DEDEYAN (3 crédits)
A partir de l’expérience d’un professionnel confirmé, concevoir et gérer une étude par questionnaire. L’utilisation pratique des techniques de recueil de l’information. La conception et la rédaction du questionnaire. Les techniques d’enquêtes quantitatives. L’échantillon et le plan de sondage. La mise en place et le suivi du terrain d’enquêtes. L’exploitation et l’interprétation des résultats.
Panels (2 crédits) 

Présentation et analyse des panels de distributeurs et de consommateurs au travers d’exemples détaillés par des spécialistes des sociétés d’études.

Tests et Expérimentation  Mr Pierre DESMET, Dr (3 crédits)
Présentation et pratique de la boite à outils statistiques nécessaire au traitement des données marketing provenant des expérimentations, des bases de données et des enquêtes : analyses univariées et bivariées.

Analyses statistiques multivariées  Mr Pierre DESMET, Dr (3 crédits)
Présentation, illustration et mise en œuvre des techniques d’analyse statistique des ensembles de variables dans une approche descriptive ou causale (analyses typologiques et analyses factorielles). Introduction aux modèles marketing utilisés dans une approche normative (analyse conjointe, modèles de choix) ou prévisionnelle (lancement de nouveaux produits). Ce cours comporte enfin un ensemble de séances dédiées à l’analyse sensorielle avec la participation de grandes entreprises (Danone, Dior, Renault).

Modélisation et Simulation du Mix marketing  Mme Anne GIROUX, Dr (2 crédits)
Permettre de comprendre, de concevoir et de mettre en œuvre un modèle de prévision des ventes. Techniques statistiques de suivi dynamique et de prévision (analyse de séries temporelles et économétrie). Principaux modèles de prévision des ventes. Application sur informatique.
Bases de données et Datamining  Mr Grégoire de LASSENCE (2 crédits)
Initiation aux manipulations de bases de données marketing sur SAS. Exploration des techniques de fouille de données à partir d’un cas pratique.
UE3 Cours Optionnels 
Deux cours à choisir (6 ects) parmi les options offertes dans le cadre du Master Marketing. Une option peut éventuellement être choisie parmi les options offertes par les autres spécialités du Master Marketing & Stratégie ou d’autres cours offerts dans l’Université, sous réserve de l’accord du responsable du programme. Ces cours sont ouverts aux étudiants des autres spécialités dans la limite des places disponibles.
O1 - Marketing Distribution Mr Philippe BRETON (3 crédits)
Donner aux étudiants une vision globale sur les enjeux et pratiques de la négociation « Fournisseurs-Distributeurs » en mettant l’accent sur les relations coopératives (Trade marketing). Connaissance du secteur du commerce et de la grande distribution, de ses facteurs d’évolution, de ses relations avec les industriels. Les approches coopératives : Trade marketing, ECR & Category Management
O2 - Marketing des services ( Mme Eliane KARSAKLIAN (3 crédits)
Allow students to be acquainted within the marketing process when the product is a service. Definition of services; Specificities of services (intangibility, perishability, variability, inseparability) Services offer and positioning; Servuction and mix decisions for services.
O3 – E-Marketing ( Mme Sylvie ROLLAND, Dr (3 crédits)
Présentation des connaissances en matière de comportement du consommateur quant à l’utilisation des médias électroniques interactifs et discussion des principales conséquences en matière d’études marketing, de communication et de distribution.
Après une présentation des évolutions technologiques, les apports des outils internet sont discutés : e-pub, affiliation, référencement et search ; audience et performance d’un site de marque ; marketing social.
O4 - Communication ( (3 crédits)
Ce cours a pour objectif de présenter les enjeux de communication notamment dans sa relation chef de produit-agence avec une illustration dans le domaine du secteur du luxe et un focus sur la sémiotique afin de mieux appréhender le contenu des messages publicitaires.
(1) Luxury brand management, and communication, Mme Michaëla MERCK : Communication strategies off and on-line in luxury brand management 
(2) Semiotic analysis of advertising, Mme Deirdre GILFEDDER, Dr: Basic theories of the sign and some useful tools of semiotic analysis will be taught. 
(3) Strategic planning, Mr MOIROUD, le rôle du planning stratégique dans le cadre de la communication d’une marque.

Autres séminaires
· Séminaire Emploi en collaboration avec le SCUIO de l’Université Paris-Dauphine.
Présentation des ressources disponibles pour aider les étudiants à aborder le marché de l’emploi avec les meilleurs atouts en terme de présentation, de CV et de préparation aux entretiens.
· Séminaire Métiers 
Avec l’objectif d’éclairer les choix ultimes des étudiants en terme de début carrière, des entreprises partenaires viennent présenter, en s’appuyant sur une opération, les métiers du marketing et des études marketing dans leur contexte professionnel (Chef de produit, Chargé d’études, Consultant). Un cabinet de chasseur de tête vient présenter une analyse du marché de l’emploi et les perspectives salariales en marketing.
· Séminaire Expression orale 
Avec l’aide d’actrices professionnelles, ils ‘agit d’introduire à la communication (ses enjeux et ses différentes formes) dans la relation interpersonnelle : connaissance de soi, prise en compte de l’autre pour une communication persuasive. Communication orale non verbale, gestion du stress, préparation aux situations de prise de parole en public ; la respiration et la voix.
· Séminaire Développement personnel 
Le séminaire propose indicateur de personnalité fondé sur la théorie jungienne (MBTI, Myers-Briggs Typology Indicator), comme outil de meilleure connaissance de soi et de développement personnel et professionnel.
· Séminaire Négociation (P&G et Mr Laurent LOUGERSTAY)
Pratique de la négociation et Management de la vente : choix stratégique et management - réseaux de parrainage - vente et culture de l’entreprise.
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