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LES SYMBOLES DE LA EXPLICATION
CODIFICATION
ECTS European Credits Transfer System
UE Unités d’ Enseignement
UNITES D’ENSEIGNEMENT
MKG Marketing et politiques commerciales
ENV Environnement de 1’entreprise
FC Finance-Controle
HO Hommes & Organisations
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PRO Module Projets et Etudes
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MKG591 U.E. Marketing et politiques commerciales, ESCIPS, Semestre9,
module n°1
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ESCIF - ANNEE 2003-2010

PROGRAMME DE L4 5ama ANNEE  DOMINANTE NEGDCIATON

Tamastra 5

Codes

Credits

Unités d'Enseignement Coefficients ECT S Cours/Prome | TIVGroupe Taotal
MARKETING ET POLITIIUES COMMERCIALES 7
k591 Lappui du marketing 313 forme de wrte 1 12 h 12 h
hAHIGE0G Rratigie Achat 2 24h 24 h
[l tery Rratigie Wente 2 12h 12 h
[ Sete 5] Techniques de la négociation commeniale 1 15 h 15 h
ENVIRONNEMENT DE L'ENTREFRISE 3
EMWER1 Entrepraneurat 1 15 h gh 105 h
ENVEDZ Geopoliique et géostratégie 1 12 h 12 h
ENWEEZ Droit du contrat intemational 1 1Zh 1Zh
EIME WCE - CONTROLE 4
FiCaad Rratégie financiém 2 Oh gh 18 h
FCaaz Fudit et iscalité intemationals 2 Sh+1zZh 21h
HOMMES & ORGA NI SATIONS 2
HOS21 Aratégie Reszources Humanes 2 12h 12h
LAMGUES - MANAGEMENT INTERCULTUREL 5
LAmHSE1 Foglais 3 24h 24 h
LA Ga-503 Alermand ou Espagnal 2 12 h 12 h
EYSTEMES D'INFORMA TION & CFTIMISATION DES PROCE 33U 1
510551 Systémes d'information 1 Gh 9h 15 h
TOTAL 22
MOOULE PROFESSIONMELISATION, SUIV DUFRDJET PER SO NMEL 2
PP P21 Conférences métiers 1
PP P32 Stratégie etsimulation de Recherche dEmpld 1 9h Sh
PR PR hthodolagie du mémaire de fin d'&udes Gh Gh
MOOULE PROJET S ET ETUDE §
PROS91 Bude de marché PME-PMI Audomaroizes 3 9h Sh
PROSSE Bude de cas"Hewlett Packard” 203 24h 24 h
TOTAL Tia
P4 S3EPORT DEVELOPFEMENT FERSOMNHEL ET INTERMATKIMNAL 1
FPASS-G Spart / Créativit: artistique # Thédtre / Decouerte LG 1 15 h
[{Ezpagnal f Blien £ Chincis £ Alemand ) § Passeport ESCIP
PLesocidions Audiantes™
TOTAL 1
TOTAL SEMESTRE B 30531 G615 h M4h 2835h
Codes hiodues Crédits
MOOULE PROFES SICHNMALISATEIN, SUIV DUFROJET PERSOMMEL
PP P2a4 hodule "#age Conduita de Projet” 30
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UNITES
D'ENSEIGNEMENT
OBLIGATOIRES
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MARKETING
ET POLITIQUES COMMERCIALES

» L'appui du marketing a la force de vente
» Stratégie Achat
» Stratégie Vente

» Techniques de la négociation commerciale
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L’APPUI DU MARKETING A LA FORCE DE VENTE

MKG591 | L'appui du marketing a la force de vente Année 5 | Semestre : 9
Cours 12h | D | Tutorat : Durée 12 h
Intervenant Langue Frangais
Responsable pédagogique Aurélien MAZURE Coefficient 1
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Ce cours vise a transformer ce qui est souvent considéré comme une lutte entre fonctionnels et opérationnels en une démarche de

synergie améliorant I'efficacité du vendeur.

CONTENU DU COURS

1- Comment s'intégre le commercial dans la démarche marketing ? Il est un pilier du mix

2- Evolution du métier de vendeur du « baratineur » au 1er marketeur de I'entreprise

3- Comment développer une attitude de coopération réciproque entre le marketing et la force de vente :

e de l'analyse du besoin & l'offre globale
e |e traitement des remontées du terrain
e |e partage de la stratégie marketing

4- Le développement d’action de coopération entre marketeur et commerciaux

Durée

Sous forme d’échanges interactifs, de simulation autour de cas concrets

EVALUATION

Controle Continu

%

Interrogation écrite

%

Interrogation orale

%

Participation aux discussions

%

Etude de cas en groupe

%

Etude de cas individuelle

%

Présentation orale en groupe

%

Dossiers / Exercices

%

Autres (a préciser) : ...

%

Examen final

100%
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STRATEGIE ACHAT

MKG596 | Stratégie Achat Année : 5 | Semestre : 9
Cours | 1D 24h | Tutorat : Durée 24 h
Intervenant Langue Frangais
Responsable pédagogique Aurélien MAZURE Coefficients 3
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

¢ Intégrer la Fonction Achat comme une fonction stratégique de I'entreprise ;
e Découvrir des outils mis en place dans les entreprises au service Achat structuré.

COMPETENCES VISEES

e Formuler la problématique et la stratégie d’une direction des achats ;
o Maitriser 'ensemble des missions de la fonction achat.

CONTENU DU COURS

1- Les achats : un enjeu stratégique pour l'entreprise :
e ['évolution de I'environnement
e |a création de valeur pour le client
e comprendre la stratégie de 'entreprise et 'intégrer

2- Les notions liées aux achats :
e design to cost, total cost of obtention, make or buy, benchmarking

3- Organiser la fonction achat :
e  centralisation, décentralisation, e-procurement, ERP, EDI
e quels sont les apports ?

4- La segmentation du portefeuille achats :
e  [analyse des risques
® e taux de criticité

5- Le diagnostic des fournisseurs :
e les critéres de choix
e  analyse stratégique selon les Facteurs clefs de succés
e |amatrice BCG appliquée aux achats
e les achats selon les types de marché (services, matiéres premiéres, consommables, produits finis...)

6- Consolider la démarche qualité :
e  définir les critéres opérationnels et structurels, selon la nature de I'achat
e trouver les sources de renseignements
e seécuriser les approvisionnements
o fluidifier les approvisionnements
- évolution des co(ts et des technologies

8 - Les tableaux de bord :
e Mesure de la performance d'un service achat
o les différents types possibles
e principes de constitution
e choix des indicateurs
- liés aux produits, aux fournisseurs, a la gestion
e testdu tableau de bord
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9 - Le management des achats :
® lestendances
e les liens avec les autres services de I'entreprise : décloisonner
e faire évoluer les compétences au sein du service.

EVALUATION
Contrdle Continu 40%
Interrogation écrite ouli
Interrogation orale %
Participation aux discussions oui
Etude de cas en groupe oui
Etude de cas individuelle %
Présentation orale en groupe %
Dossiers / Exercices oui
Autres (& préciser) : ... P
Examen final 60%
100%
PRE-REQUIS

Avoir suivi le cours ESCIP4 initiation aux achats et a la négociation commerciale.

BIBLIOGRAPHIE

Trade marketing, PICOT, Dunod, 1997.

Le commerce électronique : vendre en ligne et optimiser ses achats, HERVIER (G.), 2001.
Le marketing achats — Stratégies et tactiques, PERROTIN, 1997.

La lettre des achats (mensuel).
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STRATEGIE VENTE

MKG597 | Stratégie Vente Année : 5 | Semestre | 9
Cours/TD i 18 h | Tutorat Durée 18 h
Intervenant Langue Francais
Responsable pédagogique Aurélien MAZURE Coefficients 2

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Ce séminaire a pour objectif de sensibiliser les étudiants aux dimensions stratégiques et opérationnelles de la Vente.

COMPETENCES VISEES

¢ intégrer le processus de la démarche stratégique ;

e choisir les outils utiles dans un contexte de choix de politique ou d’arbitrage commercial.

CONTENU DU COURS

1- Principes généraux de la démarche stratégique :

e analyse externe ;
e analyse interne ;
¢ motions de DAS, de FCS, de Chaine de valeur...

2- Qu'est-ce que la stratégie ?

exemples de stratéges et de décisions stratégiques ;
stratégies versus politiques et tactiques ;

missions du dirigeant ;

les questions du stratége.

3- Les 4 stratégies de vente possibles : illustrations récentes

e concentration ;
e innovation ;
e pénétration ;
o diversification.

4- Qu'est-ce qu’une politique commerciale ?

e 2 quelles questions répond une politique commerciale ?
e (Cas KWAY
e CasiXCEL

5- Gérer votre portefeuille de clients en stratége :

e apports et limites de la matrice Mc Kinsey ;
e de la vente traditionnelle a la gestion de la relation client.

PROGRAMME 5¢é¢me ANNEE ANNEE 2009-2010
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EVALUATION

Contrdle Continu 40%
Interrogation écrite %
Interrogation orale %
Présence en cours et participation 10%
Etude de cas en groupe (K WAY & iXCEL) 30%
Etude de cas individuelle %
Présentation orale en groupe P
Dossiers / Exercices %
Autres (a préciser) : ... %

Examen final 60%
100%
PRE-REQUIS

Les fondamentaux de la démarche Marketing.
Discerner les différents terrains du business (services, industrie, équipements, consommation courante...).

BIBLIOGRAPHIE

Stratégique. (collectif - Dunod).
Le manager joueur de Go (Fauvet/Smia — Editions d’Organisation).
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TECHNIQUES DE LA NEGOCIATION COMMERCIALE

MKG598 | Techniques de la négociation commerciale Année | 5 | Semestre : 9
Cours | TD 15 h | Tutorat : Durée 15 h
Intervenant Langue Frangais
Responsable pédagogique Aurélien MAZURE Coefficient 1
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Ce cours a pour ambition de sensibiliser le public concerné a la nécessité d'utiliser un schéma de vente organisée pour augmenter

ses chances de succes.

Il ambitionne également la maitrise de cette démarche et la bonne pratique de chaque étape gréce a des simulations vidéo, autant

d’entrainements efficaces pour se découvrir et progresser.

CONTENU DU COURS

1- Préparer ses visites :

e définir l'objectif

e chercher 'environnement des clients
2- Gagner la phase de prise du contact :

e  seprésenter
e créer un climat favorable

3- Quelles sont les attentes ? Quels sont les besoins ?

e découvrir I'écoute active
e les différents types de questions

4- Traiter les objections

5- Argumenter de fagon convaincante :

e élaborer son argumentaire
e construire un plan d’argumentation

6- Conclure pour vendre :

e préparer sa conclusion
e leverles derniers freins
e |les méthodes pour remporter les décisions

EVALUATION
Contréle Continu 40%
Interrogation écrite P
Interrogation orale T
Présence en cours, participation et remise %
d’'un dossier
Etude de cas en groupe %
Etude de cas individuelle %
Présentation orale en groupe %
Dossiers / Exercices %
Autres (a préciser) : ... %
Examen final 60%
100%
PROGRAMME 5¢me ANNEE ANNEE 2009-2010
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ENVIRONNEMENT DE L’ENTREPRISE

» Entrepreneuriat
» Géopolitique et géostratégie

» Droit du contrat international
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ENTREPRENEURIAT

ENV591 | Entrepreneuriat Année : 5 | Semestre ! 9
Cous | 15h | 1D 9h | Tutorat : Durée 105h
Intervenant Langue Francais
Responsable pédagogique Aurélien MAZURE Coefficient 1
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

e Sensibiliser a la création d’entreprise.
e Appréhender le cursus de création.
o Constituer une entreprise.

CONTENU DU COURS

INTRODUCTION :

e |e schéma de la création.
e Les interlocuteurs publics.
e |esaccompagnements.

1 - La stratégie de la création :

Les statuts.

L'étude de marché.
L’anticipation familiale.
L'exclusion

2 — La situation du créateur :

Le créateur salarié.
Le créateur demandeur d’emploi.
Le jeune créateur.

3-L'ACCRE :

Couvertures sociales.
Retraite
Exonération

4 - La stratégie du capital social :

e L’objet social et le capital social.
e |astratégie des réserves.

5 - La création :

e Exemple d'une entreprise de services informatiques.
e Exemple d'une entreprise de formation.

PROGRAMME 5¢me ANNEE ANNEE 2009-2010
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EVALUATION

Contrdle Continu 40%
Interrogation écrite %
Interrogation orale 40%
Participation aux discussions %
Etude de cas en groupe %
Etude de cas individuelle %
Présentation orale en groupe P
Dossiers / Exercices %
Autres (a préciser) : ... %

Examen final (dossier) 60%
100%

PRE-REQUIS

Sociétés francaises : S.A.,, S.A.S., S.ARL.

Sociétés francaises : fiscalité et comptabilité.

BIBLIOGRAPHIE

CCIP.fr et net-PME.

PROGRAMME 5¢é¢me ANNEE
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GEOPOLITIQUE ET GEOSTRATEGIE

ENV592 Géopolitique et Géostratégie Année 5 | Semestre : 9
Couss/ : 12h | 1D | Tutorat : Durée 12 h
Intervenant Langue Frangais
Responsable pédagogique Aurélien MAZURE Coefficient 1
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Ce cours proposera une description des méthodes et des notions fondamentales de la géopolitique avant d'envisager leur
application aux enjeux internationaux contemporains (pétrole, Asie centrale ...).

CONTENU DU COURS

1- Guerre économique et géostratégie :

¢ [information géopolitique des acteurs économiques

2- La puissance américaine :

e |es termes américains du débat sur l'impérialisme

e |avision du monde arabe
3- La Chine : un rival des Etats-Unis ?

e |a puissance chinoise : "soft power" ou "hard power" ?

¢ |a Chine confrontée a une concurrence régionale (Inde, Japon, Corée du Sud)
4- La question pétroliére :

e enjeu économique et stratégique
e l|a politique énergétique américaine et le "nation building"

EVALUATION
Contrdle Continu 40%
Interrogation écrite %
Interrogation orale %
Participation aux discussions %
Etude de cas en groupe %
Etude de cas individuelle %
Présentation orale en groupe %
Dossiers / Exercices %
Autres (& préciser) : ... T
Examen final 60%
100%
BIBLIOGRAPHIE

Washington et le monde, Pierre Hassner et Justin Vaisse, Autrement CERI, 2003.

Le grand échiquier, Zbigniew Brzezinski, Hachette Pluriel, 1997.

Le vrai choix, Zbigniew Brzezinski, Odile Jacob, 2004.

Atlas des guerres et des conflits dans le monde, Dan Smith, Autrement, 2003.

Le revers de la puissance, Robert Kagan, Plon, 2003.

La grande alliance, de la Tchétchénie & I'lrak : un nouvel ordre mondial, Frédéric Encel et Olivier Guez, Champs Flammarion, 2003.
Géopolitique de I'apocalyspe, la démocratie a I'épreuve de l'islamisme, Frédéric Encel, 2002.
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DROIT DU CONTRAT INTERNATIONAL

ENV593 | Droit du contrat international Année : 5 | Semestre : 9
Cours [ TD 12 h | Tutorat Durée 12 h
Intervenant Langue Frangais
Responsable pédagogique Aurélien MAZURE Coefficient 1
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

o Appréhender les normes culturelles et 1égales dans le cadre de conclusion de contrat international ;
e Cerner les différentes procédures d’appel d'offres et de résolution de conflit.

CONTENU DU COURS

1 - Fondement et source du droit international (rappel)

o lestextes
- les Conventions internationales
interprétation
application
- les lois frangaises d’application directe au Commerce International
e |alex Mercatoria : usage et pratique du Commerce International
- usage
- pratique

2 — Le contrat international

e Formation du contrat
- les avants contrats
pourparler :
accord de principe ; a poursuivre ; de bonne foi ; conclure le marché ; pacte de préférence
promesse unilatérale ; promesse synallagmatique
- formation du contrat (convention de Rome de 1980)
obligation contractuelle
effet relatif ; force obligatoire
Clause Hard Ship : révision en cas de déséquilibre
e Exécution du Contrat
- protection juridique : Clause (red clause...)
- clause d’exonération de responsabilité
force majeure ; limitative ou exonération
¢ Distinction régionale du contrat international
- les pays de droit coutumiers
- les pays de I'union européenne
- les pays de droit coranique
- les pays de I'est : ex-pays soviétiques
- les pays asiatiques

3 - Réglement des contentieux internationaux

e |e choix de la juridiction compétente
- en droit frangais

compétence internationale des juridictions frangaises :
litiges sur le territoire rattaché par des régles de police
clause compromissoire

restriction (Vienne 1961)
immunité de juridiction des sujets de droit international Public
organismes internationaux (nations-unies 1947)

conventions
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conventions bilatérales (Belgique 1899)
conventions multilatérales (Bruxelles 1968 + Lugano 1988)

atténuation : lieu de 'immeuble, exécution du contrat ; lieu de brevet,...

- l'arbitrage (convention de New York)
organisation
effet
force exécutoire
exécution forcée
exécution spontanée et forcée
- couverture du risque clients
crédit documentaire
forfaitage
affacturage
assurance crédit

4 —La vente sur appel d'offres
e Définition
- définition
- mécanisme
e |escontrats
- dimension financiére
- dimension juridique
- risques
e |es opérations financiéres
- compensation
- risques de taux et de change
e |esrisques de paiement et les garanties bancaires
e | agestion des conflits

- la médiation
- larbitrage
EVALUATION
Contrdle Continu 40%
Interrogation écrite 40%
Interrogation orale %
Participation aux discussions %
Etude de cas en groupe %
Etude de cas individuelle %
Présentation orale en groupe P
Dossiers / Exercices %
Autres (& préciser) : ... P
Examen final 60%
100%
PRE-REQUIS
Droit du contrat frangais
Organisation judiciaire
BIBLIOGRAPHIE

Droit du commerce international, le MOCI.
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FINANCE - CONTROLE

> Stratégie financiére

> Audit et fiscalité internationale
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STRATEGIE FINANCIERE

FC591 | Stratégie financiére Année : 5 | Semestre ! 9
Cours 9h TD 9h | Tutorat : Durée 18h
Intervenant Langue Francais
Responsable pédagogique Sofiane AYADI Coefficients 2

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Ce cours vise a rattacher les connaissances précédemment acquises aux politiques financiéres mises en ceuvre aux différents
stades de la vie des entreprises : création, croissance organique et croissance externe, développement international, restructuration.
L'étude de cas réels permetira de familiariser les étudiants avec les pratiques courantes des professionnels de la finance
d’entreprise (« Corporate Finance »).
L'approche proposée dans ce cours se veut résolument opérationnelle de fagon a entrainer les étudiants aux situations qu'ils

rencontreront en entreprise.

PRE REQUIS

Bien plus qu'un rafraichissement de leurs connaissances antérieures, les étudiants devront satisfaire & deux exigences : une
participation trés active et un grand professionnalisme dans tous leurs travaux (exposés et recherches).

CONTENU DU COURS

1- Rappels essentiels (analyse financiére)

2- Maitrise et financement du cycle d’exploitation

3-  Choix d’'une structure financiére

4-  Evaluation des entreprises, sélection des investissements

5-  Opérations financiéres de haut de bilan, montage a effet de levier (LBO)

EVALUATION

Controle Continu

40%

Interrogation écrite

20%

Interrogation orale

%

Participation aux discussions

%

Etude de cas en groupe

%

Etude de cas individuelle

20%

Présentation orale en groupe

%

Dossiers / Exercices

%

Autres (a préciser) : ...

%

Examen final

60%

BIBLIOGRAPHIE

100%

Finance d’entreprise, Pierre VERNIMMEN, éditions Dalloz, 2009

Analyse financiere, Alain MARION, éditions Dunod, 2002 (résumé disponible au format PDF)
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AUDIT ET FISCALITE INTERNATIONALE

FC592 | Audit et Fiscalité internationale Année @ 5 | Semestre : 9
Cous :9h+12h| TD : | Tutorat : Durée 21h
Intervenants Langue Frangais
Responsable pédagogique Sofiane AYADI Coefficient 2
Module Audit
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Détecter les risques nationaux et internationaux dans le cadre d’'une démarche d'audit.

CONTENU DU COURS

1 - Les risques opérationnels et fonctionnels :

e | es missions opérationnelles :
- Lesachats
- Le Commercial
- Lerecouvrement
- La comptabilité et la fiscalité

e |’encadrement :
- Les normes CNIL
- Les normes de la Commission bancaire
- Les normes et procédures internes

2 — La mis en ceuvre du contrdle :

e Le controle externe et sa mise en csuvre :

- Le commissaire aux comptes : les différentes missions de contrble

- L'expert comptable (généralités)
- Le contrdle CNIL (principes et généralités)
- Le contrdle qualité (AFNOR)

e Le contrble interne :
- Le contréle des actionnaires ou le controle délégué
- Le contréle de 'audit interne ou contrdle général

3 - Les outils du controle interne — Le schéma d’audit international :

La préparation de la mission
Les échantillons

Les interviews

Les prévalidations

Les recommandations

La validation finale

Le suivi des recommandations

PROGRAMME 5¢é¢me ANNEE ANNEE 2009-2010
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EVALUATION

Contrdle Continu %
Interrogation écrite %
Interrogation orale %
Participation aux discussions %
Etude de cas en groupe %
Etude de cas individuelle %
Présentation orale en groupe P
Dossiers / Exercices ...%
Autres (a préciser) : ... %

Examen final Y0
BIBLIOGRAPHIE

IFACI (institut frangais des auditeurs et contrdleurs internes)

Module Fiscalité

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

o Acquérir les connaissances de base du Code Général des Impdts liées a I'expatriation.
e Maitriser les régles des conventions fiscales internationales.

¢ Prendre la mesure des obligations fiscales personnelles en matiére d’impdt sur le revenu.

CONTENU DU COURS

Introduction : Les grands principes de 'impét sur le revenu.

1 - Le domicile fiscal :
e les dispositions de l'article 4 B du Code général des imp6ts
e |ajurisprudence récente
2 - Le transfert du domicile a I'étranger :
e lesregles a respecter
e les conséquences fiscales en France
3 - Les retenues a la source :

e revenus non salariaux
e salaires

4 - Les conventions fiscales internationales :
e principes
¢ [interprétation des conventions
5 - Le régime fiscal des salariés détachés a I'étranger :

e |a définition du salarié détaché
e |esrégimes

PROGRAMME 5¢é¢me ANNEE ANNEE 2009-2010
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EVALUATION

Controle Continu

30%

Interrogation écrite

30%

Interrogation orale

%

Participation aux discussions

%

Etude de cas en groupe

%

Etude de cas individuelle

%

Présentation orale en groupe

%

Dossiers / Exercices

%

Autres (a préciser) : ...

%

Examen final

70%

BIBLIOGRAPHIE

100%

Dictionnaire Permanent en Gestion Fiscale, Editions |égislatives, 2002.

Précis de fiscalité, Ministére de I'économie et des finances, 2002.
Conventions fiscales, Ministére de I'économie et des finances / Direction générale des imp6ts, 1999.
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HOMMES & ORGANISATIONS

» Stratégie Ressources Humaines

PROGRAMME 5¢é¢me ANNEE ANNEE 2009-2010 Page 25



STRATEGIE RESSOURCES HUMAINES

HO591 | Stratégie Ressources Humaines Année 5 | Semestre : 9
Cours | ™™ 18 h | Tutorat : Durée 18 h
Intervenant Langue Frangais
Responsable pédagogique Sofiane AYADI Coefficients 2

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

e Donner un panorama général de la fonction ressources humaines ;
o Présenter ses outils et ses méthodes.

COMPETENCES VISEES

o Permettre aux étudiants d’avoir une vision globale de la fonction ressources humaines ;
o Connaitre les principaux axes d’actions relatifs au management des ressources humaines.

CONTENU DU COURS

1 - La présentation générale de la fonction management des ressources humaines :

¢ historique de la fonction management des hommes
o état actuel de la fonction management des hommes (human accet)
e vision de la direction du management des hommes dans la perspective mondiale

2 — Le recrutement :

définition des besoins, analyse des besoins, définition de poste, classification du poste, accord de recrutement ;
procédure de recrutement ;

procédure juridique, présentation de I'offre et déclaration, récolte des candidatures ;

sélection des candidats, procédures de recrutement d'un candidat ;

intégration du candidat, suivi des performances.

3 - Le management des ressources humaines :

e ['évaluation, contréle de la performance, entretien annuel, la rémunération ;
¢ |a fiche de paie, présentation des différentes composantes (primes et avantages individuels) ;
e gestion, promotion, formation et autres actions individuelles, sanction.

4 — Les relations avec les instances représentatives :

¢ lesinstances élues, les représentants du personnel, les syndicats, le conseil d’établissement ;
e |es représentants du comité d’hygiene et de la sécurité, les responsables de la sécurité ;
¢ la gestion du dialogue social.

5 - La stratégie, la politique salariale :

¢ |es composantes de la politique salariale, aspect financier (budget, évolution contréle) ;
e avantages annexes, motivation, promotion, formation, intégration dans I'environnement concurrentiel ;
e tableau de bord social.

6 - Les grandes mutations de I'entreprise et la gestion sociale :

e |es restructurations, les délocalisations, les licenciements.

PROGRAMME 5¢é¢me ANNEE ANNEE 2009-2010 Page 26



EVALUATION

Contrdle Continu 40%
Interrogation écrite %
Interrogation orale %
Participation aux discussions %
Etude de cas en groupe %
Etude de cas individuelle %
Présentation orale 40%
Dossiers / Exercices %
Autres (a préciser) : ... %

Examen final 60%
100%
BIBLIOGRAPHIE

Voir polycopié distribué en cours.
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LANGUES
MANAGEMENT INTERCULTUREL

> Anglais
> Allemand

» Espagnol
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ANGLAIS

LAN591 | Anglais Année | 5 | Semestre | 9
Cours | 1D 24 h | Tutorat : Durée 24 h
Intervenant Langue Anglais
Responsable pédagogique Susan GIBBS Coefficients 3
COURSE OBJECTIVES

e To speak fluent and idiomatic English in a variety of professional situations.

TARGETED SKILLS

¢ Advanced presentation skills, meeting skills and interpersonal skills: the ability to interact professionally and

socially with colleagues and clients.

COURSE CONTENT

Business Ethics
CV Europass

Marketing and Negotiating Vocabulary
Idiomatic language and expressions
Practicing marketing and negotiating skills in context (sales pitches, marketing plans, products and services)

Current Events (in relation to business)

ASSESSMENT
Controle Continu 60%
Interrogation écrite 25%
Interrogation orale 25%
Participation aux discussions 10%
Etude de cas en groupe %
Etude de cas individuelle ..%
Présentation orale ...%
Dossiers / Exercices ..%
Autres (a préciser) : ... ..%
Examen final 40%

100%
REFERENCES

Documents and articles will be provided. Students will be expected to undertake individual and group research work in order to

prepare classes.
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ALLEMAND

LAN592 | Allemand Année | 5 | Semestre | 9
Cours ! | D 18h | Tutorat : Durée 18h
Intervenant Langue Allemand
Responsable pédagogique Susan GIBBS Coefficients 2

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Ce cours est entiérement basé sur la pratique active de la langue dans des situations professionnelles concrétes. L'objectif consiste
a assurer une maitrise communicative complexe des thémes économiques, avec un emploi précis du vocabulaire et des

constructions de phrases dans des contextes de communication essentiellement orale.

Les thématiques retenues seront assimilées grace a de nombreuses activités de compréhension qui déboucheront sur des exercices

systématiques pour arriver & une expression précise et nuancée.

Et last but not least I'objectif le plus important : (re)trouver le plaisir de communiquer en allemand.

COMPETENCES VISEES

Acqueérir le lexique et les structures linguistiques de I'allemand pour :
Savoir présenter une entreprise.
Savoir présenter un produit.

Savoir rechercher la clientéle potentielle en Allemagne.
Savoir prendre des contacts par téléphone.

CONTENU DU COURS

e Simulation « B2B » :
= Création d'entreprises
=  Prise de contact
= Négociations
= Relations d'affaires
Simulations « Réunions et débats » : travail au laboratoire de langues
Création de courts vidéos « Infos sur I'actualité »
Conversations thématiques
C.V. Europass

EVALUATION
Contréle Continu 60%
Interrogation écrite 25%
Interrogation orale 25%
Participation aux discussions 10%
Etude de cas en groupe %
Etude de cas individuelle %
Présentation orale %
Dossiers / Exercices %
Autres (& préciser) : ... P
Examen final 40%
100%
BIBLIOGRAPHIE

Les éditions actuelles de FOCUS, STERN, SPIEGEL (extraits), HANDELSBLATT (extraits).

Geschiftskontakte, Langenscheidt, Miinchen 1991.
Geschéftsverhandlungen, Langenscheidt, Minchen 1995

PROGRAMME 5¢é¢me ANNEE ANNEE 2009-2010
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ESPAGNOL

LAN593 | Espagnol Année : 5 | Semestre : 9
Cours | D 18h | Tutorat : Durée 18h
Intervenante Langue Espagnol
Responsable pédagogique Susan GIBBS Coefficients 2

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

e Maitrise des connaissances linguistiques nécessaires a la communication professionnelle dans des thémes
économiques et la pratique de I'espagnol orale des affaires, avec une grande précision dans son utilisation.

COMPETENCES VISEES

¢ Approfondissement des compétences linguistiques a l'oral.
e Compréhension du fonctionnement du monde de I'entreprise et de la vie des affaires.
e |a communication orale dans toute sa complexité au sein de I'entreprise.

CONTENU DU COURS

Simulations
1 - Crise de I'entreprise : comment surmonter la crise (aide a I'innovation technologique, techniques en situation de crise).
2 - Techniques d'évaluations commerciales : positionnement (environnement concurrentiel, opportunités et menaces du marché).

3 - Lancement d'un produit :

¢ Planification et lancement du produit.
e | es consommateurs, les circuits de distribution, la concurrence.

4 — Sélection d’'une agence de publicité :

¢ Contacts avec une agence de publicité.
e | e marketing direct, la promotion des ventes, les relations publiques, le sponsoring.

Etudes de cas : intégrées dans certaines simulations proposées.

Négociations : prises de positions précises et complexes pour chaque simulation, implication des étudiants par la prise de parole
(jeux de roles + travail au laboratoire de langues).

C.V. Europass

EVALUATION
Contrdle Continu 60%
Interrogation écrite 25%
Interrogation orale 25%
Participation aux discussions 10%
Etude de cas en groupe %
Etude de cas individuelle %
Présentation orale %
Dossiers / Exercices %
Autres (a préciser) : ... %
Examen final 40%
100%
BIBLIOGRAPHIE

Actualidad Economica.
Emprendedores.
Articles de presse actuels.
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SYSTEMES D’'INFORMATION &
OPTIMISATION DES PROCESSUS

> Systemes d’information

PROGRAMME 5¢é¢me ANNEE ANNEE 2009-2010 Page 32



SYSTEMES D’INFORMATION

S10591 | Systémes d'information Année ! 5 | Semestre : 9
Cours 6h | 1D 9h | Tutorat : Durée 15h
Intervenant Langue Frangais
Responsable pédagogique Aurélien MAZURE Coefficient 1
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

¢ Approfondir la méthode de conception de modéles informatiques : MERISE en I'appliquant par l'intermédiaire de
cas concrets.

e Mettre en pratique sur un systeme de gestion de bases de données relationnelles en utilisant le logiciel ACCESS
de Microsoft.

COMPETENCES VISEES

Maitriser la création d’'une base de données sous ACCESS, a partir d'un modéle de conception réel.

CONTENU DU COURS

1 — Le modéle conceptuel des données :

a. La modélisation des données ;

b. Les relations ;

c. les cardinalités

d. Les relations porteuses de données.

2 — Les types de relations :

3 — Le modeéle physique de données :

a.Le MPD
b. La table des relations porteuses et non-porteuses

4 — Mise en pratigue par quelques exercices

5 — Le systéme de gestion de base de données relationnelles ACCESS, a partir d'un cas réel :

a. Création de tables

b. Création des liaisons et notion d'intégrité référentielle
c. Les requétes

d. Les calculs

e. Les formulaires simples

f. Les états
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EVALUATION

Controle Continu

40%

Interrogation écrite

60%

Interrogation orale

%

Participation aux discussions

%

Etude de cas par groupe de 4 :

- document Word & rendre (relié)

- présentation orale avec Powerpoint de
I'étude de cas

40%
%
%

Etude de cas individuelle

%

Présentation orale en groupe

%

Dossiers par groupe de 4 étudiants sur un
théme donné

%

Autres (a préciser) : ...

%

Examen final

60%

PRE-REQUIS

Connaissances de base des logiciels Windows, Word, Excel et Powerpoint et de la messagerie (cf Bureautique 1)

BIBLIOGRAPHIE

100%

La méthode MERISE, principes et outils, Hubert TARDIEU, éditions Organisation.
Access 2003 pour les nuls, John KAUFELD et Alan SIMPSON, édition Pour les Nuls.

Sites a consulter : www.cathyastuce.com

http://lecompagnon.info/access
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MODULE PROFESSIONNALISATION,
SUIVI DU PROJET PERSONNEL

» Conférences Métiers

» Stratégie et simulation de Recherche d’Emploi
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STRATEGIE ET SIMULATION DE RECHERCHE D’EMPLOI

PPP592 | Stratégie et simulation de recherche d’'emploi Année : 5 | Semestre | 9
Cours | | ™ : 9h | Tutorat : Durée 9h
Intervenante Langue Frangais
Responsables pédagogiques Sofiane AYADI Coefficient 1
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Donner aux étudiants les clés permettant de bien aborder le marché de I'emploi dans les semaines a venir mais aussi @ moyen
terme...

Leur permettre de trouver, sur les quatre séances, un package trés opérationnel et concret.

CONTENU DU COURS

COURS;
¢ |es méthodes de recrutement
¢ e projet professionnel
¢ les outils du recrutement :
-CV, lettre, ...
- I'entretien
e [importance du relationnel, comment gérer sa carriére, le comportement du candidat, 'humilité et la prise de
recul...

TD:
e théme : « Connais-toi toi-méme » :
- définir son projet
- le synthétiser pour apprendre a « se vendre » en 3 minutes !
e theme : « Jeu de role Recruteur / Recruté » :
- travail en bindme de recruteurs ou de recrutés sur un cas préparé
- al'issue de cette préparation, un bindme recruteur fait passer un entretien a un binéme recruté

DUREE

Journée de simulation d’entretien de recrutement avec des professionnels du recrutement (entretiens individuels d’une heure).

BIBLIOGRAPHIE
Objectif 1er emploi, APEC, Editions d’organisation, 2001

Le CV international, HURT (M.), Editions d’organisation, 2000
Le guide de la recherche d’emploi, CANIEZ (C.), JAILLET (V.), LEVET (P.), POIGET (P.), Editions d’organisation, 1999
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MODULE PROJETS ET ETUDES

» Etude de marché PME - PMI Audomaroises

» Etude de cas « Hewlett Packard »
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ETUDE DE CAS "HEWLETT PACKARD"

PRO594 | Etude de cas : "Hewlett Packard" Année 5 | Semestre | 9
Cours | T 24 h | Tutorat : Durée 24 h
Intervenants Langue Francais
Responsable pédagogique Aurélien MAZURE Coefficients 2113

OBJECTIFS

Ce séminaire a pour objectif de sensibiliser les étudiants aux connaissances et pratiques commerciales dans I'environnement IT
grace & la mise en situation sous forme de jeux de roles.

CONTENU DU COURS

1- Présentation de HP France, des métiers, de I'évolution du poste, process de recrutement.

2-  Le marché de l'informatique, son fonctionnement et ses acteurs.

3-  Stratégie d'Entreprise HP France, Dell et Acer.

4-  Remise des cas/ jeu de role.

5-  Présentation du Concours International de Vente et du Concours des Négociales + exemple d’un cas de la version 2006 : les
leviers et mises en situation sur ce cas + débriefing.

6- Travail sur les techniques de ventes.

7-  Travail sur les outils et techniques B to B.

o
1

9- L'impact de la communication sur la détection de projets.

10- Jeu de rdle / négociation.

11- Compte-rendu de chaque intervention.

EVALUATION

Controle Continu

100%

Interrogation écrite

%

Interrogation orale

%

Présence en cours et participation

25%

Etude de cas en groupe

%

Etude de cas individuelle

%

Présentation orale en groupe

%

Dossiers / Exercices

%

Autres (a préciser) : mise en situation / jeux
de rble

75%

Examen final

00%

PROGRAMME 5¢é¢me ANNEE

100%

ANNEE 2009-2010

Méthodologie Siebel de la gestion d’une opportunité commerciale : le TAS (Target Account Selling).
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BIBLIOGRAPHIE
Mercator, LENDREVIE et LINDON, Dalloz

Documents internes HP France
Etudes de Marchés IDC & Gartner
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UNITES
D'ENSEIGNEMENT
OPTIONNELLES
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MODULE ENSEIGNEMENTS
OPTIONNELS

> Sport

> Créativité artistique
» Théatre

» Passeport ESCIP

» Découverte LV3 (Espagnol / Italien / Chinois)
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SPORT

OPT1 | Sport Année . 5 | Semestre : 9
Cours D | Tutorat ' Durée 18 h
Intervenante Langue Frangais
Responsable pédagogique Sofiane AYADI Coefficient 1
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
Généraux ;

e Le développement des ressources afin de rechercher par la réussite I'efficacité dans I'action individuelle et
collective, la confiance en soi, la réalisation personnelle,

e |’acquisition des compétences et connaissances nécessaires a I'entretien de la vie physique et au
développement de sa santé tout au long de la vie,

e L’accés au patrimoine culturel constitué par la diversité des activités physiques, sportives et artistiques.

Spécifiques :
e  Faciliter l'intégration des étudiants de I'école,
e Renforcer I'esprit d'équipe et la dynamique de 'ESCIP,
e  Favoriser le développement physique et psychosocial des éléves.

CONTENU DU COURS

¢ Mise en situation concréte : I'exploitation de I'objet sport se centrera sur I'opérationnalisation des
compétences, qu’elles soient motrices ou psychosociales.

¢ Parcours différenciés — personnalisés : les éléves sont amenés, dés la premiére année, a faire un choix de
parcours entre une activité sportive de compétition et/ou une pratique physique d’entretien et de
développement personnel.

¢ Management de projet : encadrement et gestion d’équipes, création et suivi de projet type événementiel sportif.

EVALUATION

Evaluation en cours de formation

PROGRAMME 5¢é¢me ANNEE ANNEE 2009-2010
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CREATIVITE ARTISTIQUE

OPT2 | Créativité artistique Année | 5 | Semestre | 9
Cours D | Tutorat ! Durée 18 h
Intervenant Langue Frangais
Responsable pédagogique Sofiane AYADI Coefficient 1
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

e  Créer, réaliser tous types de travaux artistiques : dessins, peintures, sculptures, photographies, reliefs,
photomontages infographiques, collages, assemblages, installations...
e Monter une exposition a 'ESCIP.

CONTENU DU COURS

e Développer, approfondir, essayer ou inaugurer diverses pratiques (initiation a GIMP, logiciel d’infographie, par
exemple) en s'ouvrant a I'art d'aujourd’hui,

o Profiter de 'actualité artistique audomaroise (espace 36, chapelle du lycée, musée de I'Hotel Sandelin, galerie N.

CHEVAL),
¢ Choisir et adapter sa pratique en fonction du message que I'on faire passer : le théme retenu pour cette année
est la différence.

BIBLIOGRAPHIE

Revues : Art presse, Beaux Arts Magazine, Parachute...

Ouvrages généraux : Une Histoire de I'Art au 20¢me siecle, B.BLISTENE, éditions Beaux Arts Magazine 2002.
L'Art contemporain, mode d’emploi, E. COUTURIER, éditions Filipacchi, 2004.
L'Aventure de I'Art au 20¢me siécle, J.L. FERRIER, Hachette, 1999.
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THEATRE

OPT3 | Théatre Année . 5 | Semestre : 9
Cours | D | Tutorat ! Durée 18 h
Intervenante Langue Frangais
Responsable pédagogique Sofiane AYADI Coefficient 1
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

¢ Observation et expérimentation des pratiques théatrales,
L’objectif de cette option est double. Il s'agit de sensibiliser les étudiants aux principes du genre théatral, en considérant son

évolution depuis les origines jusqu’a nos jours. Puis, en empruntant au répertoire dramatique, de les mettre en situation de jouer et
d'interpréter de courts textes.

COMPETENCES VISEES

o Aptitude a assimiler un texte et a en proposer une interprétation, en le jouant. Maitrise du geste, du souffle et de
la voix.
o Aptitude a prendre en compte l'autre : le dialogue, le jeu a plusieurs.

CONTENU DU COURS

Approches théoriques : I'évolution des pratiques théatrales. Représentations dans I'espace ; les costumes ; les décors. Les
différents genres théatraux.

Approches pratiques : techniques respiratoires, apprentissage de la voix portée, I'art du déplacement, techniques gestuelles/ La
maitrise de 'émotion, I'expression du sentiment : les étudiants seront mis en situation de jouer des émotions diverses et variées, a
partir de textes du répertoire : scénes de colére, de jalousie, de passion amoureuse, ...

EVALUATION

Elle aussi sera double : elle portera aussi bien sur les connaissances théoriques acquises que sur la mise en ceuvre personnalisée
des extraits proposeés.

PRE-REQUIS

Godt pour le théatre et le jeu dramatique. Motivation réelle, sachant que le jeu théatral est plus qu’un jeu : un investissement complet
de soi. Il requiert aussi sens de I'ouverture, écoute et prise en compte de l'autre. Cette pratique littéraire est le lieu d'une intense
aventure humaine, et un trés bon outil de connaissance de soi.

Par ailleurs, il est souhaitable que les étudiants participent aux sorties théatre organisées (programmation intéressante a la comédie
de I'Aa notamment...)

BIBLIOGRAPHIE

Les éléments bibliographiques et les références seront communiqués aux étudiants au fil des séances, en temps utile.
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PASSEPORT ESCIP

OPT4 | Passeport ESCIP Année . 5 | Semestre . 9
Cours | ™ | Tutorat ! Durée 18 h
Intervenante Langue Frangais
Responsable pédagogique Virginie PARENTY Coefficient 1
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

e | a promotion de 'ESCIP sur un plan régional, national, voire international auprés des futurs étudiants, parents,

monde associatif, professionnels.
CONTENU DU PROJET

e |es éléves participent aux salons de I'étudiant, aux forums dans les établissements secondaires et supérieurs
(BTS, DUT,...).

¢ |Is s’investissent dans I'accueil et I'organisation des sessions de concours, des journées de cours, aupres des
éléves prospects et de leur famille.

¢ |Is participent a la distribution d’informations sur I'école et de la mise en place d'affiches a la sortie des écoles.

e Pour la prospection, ils recevront une formation a la communication : capacité a développer un argumentaire, a
répondre aux questions ouvertes, a détecter les motivations en matiere de communication, a adopter le
comportement adéquat, a faire preuve d’écoute active, d’'empathie, de conviction et de force de persuasion.

EVALUATION

o Assiduité.

¢ Bilan chiffré a I'issue de chaque événement : évaluation de I'événement, propositions concretes

d’amélioration.

Ils feront 'apprentissage :

¢ Du fonctionnement dans un groupe.
e Des régles de comportement : tenue vestimentaire, expression orale, assiduité, respect des engagements et

des horaires.

¢ De l'anticipation et I'organisation nécessaires dans un événement : documentations, matériel, logistique,
reporting, assurance, déplacements,...

Ce module correspond a beaucoup d'investissement en temps et sur le terrain.

Il s'adresse a des étudiants ouverts, curieux et motivés par le contact et les échanges, manifestent de I'intérét pour I'école et de son

enseignement.
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DECOUVERTE ESPAGNOL LV3 : GRANDS DEBUTANTS

OPT5 | Découverte Espagnol LV3 : Grands Débutants Année 5 | Semestre : 9
Cours D | Tutorat Durée 18 h
Intervenante Langue Espagnol
Responsable pédagogique Susan GIBBS Coefficient 1
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Les éléves doivent étre capables d'utiliser la langue espagnole a I'oral en cours et doivent parvenir a réaliser des travaux individuels
et collectifs. L’enseignement se fera en utilisant des supports écrits (voir bibliographie), auditifs et vidéos. Une participation trés
active de la part de I'éléve est attendue.

CONTENU DU COURS

1 — Acquisitions orales :

Se présenter.

Décrire des habitudes.

Exprimer ses go(ts et ses préférences.
Proposer un argumentaire de vente.
Exprimer des opinions et les justifier.
Donner des conseils.

Se présenter en entreprise.

Expliquer son C.V.

2 — Acquisitions écrites :

e |es chiffres.
e Le groupe nominal.
e e verbe ETRE.
e | apremiére conjugaison (présent de l'indicatif). Les principaux verbes irréguliers.
e (A MI)(NO) ME INTERESA(N) / GUSTA(N) / ENCANTA(N).
e HABER/estar.
e Y/NI/TAMBIEN / TAMPOCO.
e Les phrases interrogatives.
e NECESITAR/TENER QU + infinitif.
e |es pronoms personnels d'objet direct et indirect.
e Les verbes réfléchis.
e | es adverbes de fréquence et de quantité.
e C.V. et lettre de motivation.
EVALUATION
Contrdle Continu 100%
Interrogation écrite 40%
Interrogation orale 20%
Participation aux discussions %
Etude de cas en groupe %
Etude de cas individuelle . %
Présentation orale 20%
Dossiers / Exercices 20%
Autres (a préciser) : ... %
Examen final .. %
100%
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BIBLIOGRAPHIE

Gente : Curso de Espafiol para Extranjeros, MARTIN PERIS (E.), SANS BAULENAS (N.), Difusion, 1997.
Intercambio, MIQUEL (L.), SANS (N.), Difusién, 1995.

En Equipo, ES, édition, Edinumen, 2002.

Claridad, CARO ALDA (0.), HIERRO FLORES (A.), DEMAZIERES (V.), Martorana, 1998.

Uso de la Gramatica Espafiola, CASTRO (F.), EDELSA, 1997.
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DECOUVERTE ESPAGNOL LV3 : INITIES

OPT5 | Découverte Espagnol LV3: Initiés Année 5 | Semestre | 9
Cours ! D | Tutorat : Durée 18h
Intervenante Langue Espagnol
Responsable pédagogique Susan GIBBS Coefficient 1
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Les éléves doivent étre capables d'utiliser la langue espagnole a I'oral en cours et doivent parvenir a réaliser des travaux individuels
et collectifs. L'enseignement se fera en utilisant des supports écrits (voir bibliographie), auditifs et vidéos. Une participation trés
active de la part de I'éléve est attendue.

CONTENU DU COURS

1 — Acquisitions orales :

Comprendre les offres d’emploi.
Comprendre des instructions.

Les formules téléphoniques.

A 'hotel et au restaurant.

Raconter des histoires, des souvenirs...
Donner des instructions.

Comparer des personnes, des choses...

Simulation d’entretien d'embauche : C.V., lettre de motivation, conversation téléphonique.

L’entreprise espagnole (MANGO).

2 - Acquisitions écrites :

PROGRAMME 5¢é¢me ANNEE

SER/ESTAR.

ESTAR + gérondif.

Le passé composé.

La forme impersonnelle SE.
Le passé simple.

La comparaison.

Le futur simple.

Les relatifs.

L'impératif.

Les indéfinis.

Le conditionnel présent.

La phrase exclamative.
Les adverbes de temps.
L'imparfait du subjonctif.
Les adverbes de maniere.
Le présent du subjonctif.
POR / PARA.

C.V. et lettre de motivation.
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EVALUATION

Contrdle Continu 100%
Interrogation écrite 40%
Interrogation orale 20%
Participation aux discussions %
Etude de cas en groupe %
Etude de cas individuelle %
Présentation orale 20%
Dossiers / Exercices 20%
Autres (a préciser) : ... %

Examen final .. %
100%
BIBLIOGRAPHIE

Gente : Curso de Espafiol para Extranjeros, MARTIN PERIS (E.), SANS BAULENAS (N.), Difusion, 1997.

Intercambio, MIQUEL (L.), SANS (N.), Difusién, 1995.

En Equipo, ES, édition, Edinumen, 2002.
Claridad, CARO ALDA (0.), HIERRO FLORES (A.), DEMAZIERES (V.), Martorana, 1998.
Uso de la Gramatica Espafiola, CASTRO (F.), EDELSA, 1997.
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DECOUVERTE ITALIEN LV3 : GRANDS DEBUTANTS

OPT5 | Découverte ltalien LV3 : Grands Débutants Année 5 | Semestre ! 9
Cours D | Tutorat : Durée 18 h
Intervenante Langue ltalien
Responsable pédagogique Susan GIBBS Coefficient 2
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Les éléves doivent étre capables d'utiliser la langue italienne a I'oral en cours et doivent parvenir a réaliser des travaux individuels et

collectifs. L’enseignement se fera en utilisant des supports écrits (voir bibliographie), auditifs et vidéos. Une participation trés active

de la part de I'éléve est attendue.

CONTENU DU COURS

1 — Acquisitions orales :

Comprendre, demander et donner des informations, opinions et jugements dans la vie quotidienne et dans

l'entreprise.
Décrire des habitudes.
Exprimer ses go(ts et ses préférences.
Exprimer des opinions et les justifier.
Donner des conseils.
Lire des textes pour obtenir I'information principale.
Se présenter en entreprise.
Expliquer son C.V.

2 — Acquisitions écrites :

Les chiffres.

Les articles.

Le groupe nominal.

Les auxiliaires.

Les prépositions.

Les adjectifs possessifs.

Les adjectifs numéraux.

Les pronoms directs et indirects.

Les verbes réguliers et irréguliers (présent, passé composé, imparfait, futur, impératif).

Les verbes de mouvement.
C.V. et lettre de motivation.

EVALUATION
Contrdle Continu 100%

Interrogation écrite 40%
Interrogation orale 20%
Participation aux discussions %
Etude de cas en groupe %
Etude de cas individuelle . %
Présentation orale 20%
Dossiers / Exercices 20%
Autres (& préciser) : ... %

Examen final %

100%
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BIBLIOGRAPHIE

« La lingua italiana per stranieri » Corso Elementare ed Intermedio, Katerin Katerinov, BORIOSI, KATERINOV (M.C.), Edizioni
Guerra-Perugia.

« Grammatica Essenziale della lingua italiana con esercizi », MEZZADRI (M.), Edizioni Guerra.

« Grammatica Essenziale della lingua italiana, Esercizi supplementari e test », MEZZADRI (M.), PEDERZANI (L.), Edizioni Guerra.

« 8000 Verbes italiens », Becherel.

«ltalien, Petit Vocabulaire», DEL LITTO (V.), GOURSONNET (A.), Orphys
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DECOUVERTE ITALIEN LV3 : INITIES

OPT5 | Découverte Italien LV3: Initiés Année 5 | Semestre | 9
Cours TD | Tutorat : Durée 18 h
Intervenante Langue ltalien
Responsable pédagogique Susan GIBBS Coefficient 1
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Les éléves doivent étre capables d'utiliser la langue italienne a I'oral en cours et doivent parvenir a réaliser des travaux individuels et
collectifs. L’enseignement se fera en utilisant des supports écrits (voir bibliographie), auditifs et vidéos. Une participation trés active
de la part de I'éleve est attendue.

CONTENU DU COURS

1 — Acquisitions orales :

Comprendre les offres d’emploi.

Comprendre un texte économique.

Comprendre des instructions.

Les formules téléphoniques.

A 'hotel et au restaurant.

Raconter des histoires, des souvenirs...

Donner des instructions.

Comparer des personnes, des choses...

Simulation d’entretien d’'embauche : C.V., lettre de motivation, conversation téléphonique.
L’entreprise italienne.

2 - Acquisitions écrites :

Les adjectifs qualificatifs.

Le comparatif d'égalité, de supériorité et d'infériorité.
Les superlatifs.

Les adjectifs démonstratifs.

Les pronoms relatifs.

Les pronoms indéfinis.

Le conditionnel et le subjonctif

Les verbes pronominaux.

La concordance des temps.

L’emploi du subjonctif.

Difficultés et piéges de la langue italienne.
C.V. et lettre de motivation.

EVALUATION
Contrdle Continu 100%

Interrogation écrite 40%
Interrogation orale 20%
Participation aux discussions %
Etude de cas en groupe %
Etude de cas individuelle %
Présentation orale 20%
Dossiers / Exercices 20%
Autres (a préciser) : ... %

Examen final .. %

100%
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BIBLIOGRAPHIE

« La lingua italiana per stranieri » Corso Elementare ed Intermedio, Katerin Katerinov, BORIOSI, KATERINOV (M.C.), Edizioni
Guerra-Perugia.

« Grammatica Essenziale della lingua italiana con esercizi », MEZZADRI (M.), Edizioni Guerra.

« Grammatica Essenziale della lingua italiana, Esercizi supplementari e test », MEZZADRI (M.), PEDERZANI (L.), Edizioni Guerra.

« 8000 Verbes italiens », Becherel.

«ltalien, Petit Vocabulaire», DEL LITTO (V.), GOURSONNET (A.), Orphys.

« ltalien commercial et économique », SANDRE (L.), L’hermes.

»L'italien des affaires en 1000 mots », BELIN.

« Come scrivere un C.V. efficace », COLBALCHINI CONTI (E.), Editore De Vecchi.

La presse italienne : La Stampa, L'Espresso, Panorama, Espansione,...
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DECOUVERTE CHINOIS LV3 : GRANDS DEBUTANTS / INITIES

OPT5 | Découverte Chinois LV3: Grands débutants / Initiés Année 5 | Semestre | 9
Cours TD | Tutorat : Durée 18 h
Intervenant Langue Chinois
Responsable pédagogique Susan GIBBS Coefficient 1
OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

A l'aide de la nouvelle technique phonétique « pinyin-transcription » former les grands débutants + les débutants pour qu'ils puissent
disposer de la faculté d'utiliser la langue chinoise contemporaine a l'oral, et les orienter vers I'application du langage business :
acquisition linguistique des fondamentaux du management.

CONTENU DU COURS

1 — Communication orale

Grands débutants :

Se présenter et saluer les autres : nom, nationalité, profession, famille, adresse.

Dire son nom, comprendre des renseignements personnels sur les autres, parler de sa famille, comprendre les
autres parler de leur famille, compter de 1 a 30.

Réserver une chambre d'hétel, compter de 31 a 61, dire et comprendre des numéros de téléphone, dire des
dates.

Parler d’'un programme de voyage, dire des dates, lire et comprendre les horaires.

Acheter un billet d'avion ou de train ; comprendre les horaires de train ou d’avion, comprendre et donner des
directions, discuter avec des personnes de rencontre, compter de 61 a 100.

Se faire enregistrer dans un hétel, demander des renseignements sur les équipements de I'hotel.

Dire I'heure, dire ce que 'on aime ou ce que I'on aime pas, demander des habitations en Chine.

Réserver une table au restaurant, commander un repas au restaurant, commander une consommation dans un
café.

Commander des chéques de voyage, demander le taux de change et demander 'ouverture d'un compte en
banque.

En ville, faire des achats : acheter des cadeaux, des vétements, demander son chemin.

Demander de l'essence dans une station-service, obtenir les services d’'un garage, comprendre les signaux
routiers, passer la douane, trouver une direction dans le métro pékinois, comprendre les renseignements sur
les transports chinois.

Prendre un rendez-vous chez le médecin, décrire ses symptdmes, comprendre les prescriptions médicales.

Initiés :

e Remettre au méme niveau des connaissances individuelles : se présenter correctement (nom, nationalité, niveau
d’étude, spécialité, connaissance des langages, expérience de stage dans le domaine de recherche d’emploi,
perspective du travail).

e Remettre au niveau : décrivez habituellement les habitudes et les loisirs de soi-méme, présenter oralement sa
famille (chaque membre de la famille et leur statut social, leur profession, leur habitudes et leur loisir).

e Tenir des conversations téléphoniques simples, établir des contacts avec des clients potentiels, utiliser des
expressions informelles.

e Parler d'un travail particulier, demander des renseignements sur les conditions de travail, rédiger un curriculum
vitae.

e Apprendre des vocabulaires nécessaires aux commerciaux et les mettre en application : le catalogue de
fabrication, I'échantillon des produits, délai et la modalité de livraison, la facturation, la garanties, le surtaxe et
le dédouanement.

¢ Imaginer travailler dans un magasin : présenter tous les rayons de magasin et leurs emplacements, présenter les
produits aux clients et leurs prix, envisager le cas de réclamation.

e Savoir lire et comprendre en transcriptions les informations sur les annonces d'offre d’emploi concernant
I'entreprise et le poste recherché.

e En cas de maladie : accident de route et de travail, consultation chez le médecin, dire les noms des organes du
corps, décrivez précisément comment est arrivé I'accident et ou avez-vous mal.
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o Utiliser le chinois dans des situations professionnelles courantes, pratiquer le chinois avec aisance, et consolider
ses connaissances en chinois.
e Pratiquer le chinois oral en vous situant dans 8 situations différentes :
- dans une agence de voyages
- au poste de secrétaire
- & la recherche d’'un emploi
- un accident de travail
- une campagne de vente
- un billet a tarif réduit
- s'implanter en Chine
- ala douane

2 — Acquisitions grammaticales :

e |es chiffres.
Le temps ('expression des sept jours de la semaine, des quatre saisons, des semestres, des trimestres et des
années).

e e groupe nominal.

e Les verbes principaux et verbes irréguliers.

e |es phrases interrogatives.

e | es principaux marqueurs du temps : passé simple + présent + futur.

e Les pronoms.

e | es comparatifs.

o Adjectifs possessifs et démonstratifs.

e Impératif.

e Les verbes réfléchis.

e |es adverbes de fréquence et de la quantité.

e Proposition.
EVALUATION

Contrdle Continu 100%
Interrogation écrite 40%
Interrogation orale 20%
Participation aux discussions .. %
Etude de cas en groupe %
Etude de cas individuelle %
Présentation orale 20%
Dossiers / Exercices 20%
Autres (a préciser) : ... %
Examen final .. %
100%

BIBLIOGRAPHIE

China panarama — Approaching CHINESE, intermediate Chinese, Chinese for business, Chinese for tourism. Beijing, Langue et
Culture press, 2005.
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SEMESTRE 10
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MEMOIRE DE FIN D’ETUDES

1 - REDACTION DU MEMOIRE

Le mémoire est I'analyse d’une problématique. Il doit étre rédigé selon les consignes qui sont données lors du séminaire
méthodologique et dans le cahier des charges.

Le mémoire est rédigé en francais.

2-TUTORAT DU MEMOIRE

Un Responsable Pédagogique ou un Professeur Intervenant assure le tutorat du mémoire. Vous devez donc, tout au long de la
durée de ce travail, le ou la consulter pour lui présenter un plan, lui demander des conseils...

3 - REMISE DU MEMOIRE

Vous remettrez votre mémoire en deux exemplaires & Madame Corinne DUCLQY ainsi qu'une version électronique sur CD. La
date de retour est fixée au plus tard pour le lundi 27 septembre 2010.

Aucun retard ne sera accepté sous peine de pénalités

Le mémoire peut étre rejeté s'il ne répond pas aux critéres méthodologiques définis lors du séminaire et/ou dans le cahier des
charges (orthographe, pagination, typographie, annexes...)

4 - SOUTENANCE ORALE

La date de la soutenance est déterminée en fonction des disponibilités du tuteur du mémoire et d’'un professeur ou intervenant
(octobre — novembre 2010). Vous pouvez nous faire part courant septembre de la présence ou pas de votre responsable de stage.

Vous soutenez votre mémoire individuellement devant un jury composé du (ou des) responsable(s) du stage en entreprise et d'un ou
de deux représentants de 'ESCIP (permanent(s) et/ou intervenant(s)).

Vous développez les points essentiels et insistez sur les éléments que vous n'avez pu aborder a I'écrit. La soutenance ne consiste
pas en une lecture du mémoire. Le plan de la soutenance doit étre différent du plan du mémoire. Il doit aborder les points essentiels
et permettre un débat.

Vous utilisez tous les supports nécessaires : rétroprojecteur, vidéo... si vous souhaitez utiliser le matériel de I'école, vous en faites la
demande a l'avance. (Nb : I'utilisation du vidéo-projecteur de 'ESCIP est réservée en priorité aux enseignants).

5- NOTATION DU MEMOIRE

La note prend en compte le mémoire sur le fond et sur la forme, la soutenance orale sur le fond et sur la forme et la prestation en
entreprise.

Toute note inférieure a 10/20 obtenue au mémoire de 5¢me année ne permet pas I'obtention du diplome ESCIP.

La note obtenue compte pour 30 crédits ECTS pour le semestre 10
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