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je candidate

Devenez leader du Marketing et du Management dans 
l’univers du Luxe et de la Mode !
Rejoignez notre Mastère Marketing et Management 
Mode & Luxe et formez-vous en 2 ans pour maîtriser les 
stratégies digitales innovantes et acquérir des compétences 
managériales d’excellence. Ce programme vous prépare à 
diriger des projets ambitieux dans des secteurs passionnants 
: prêt-à-porter, beauté, maroquinerie et joaillerie, et à accéder 
à des postes à haute responsabilité.
Pourquoi choisir cette formation ? 
Dans un monde ou la transformation numérique redéfinit 
les règles du jeu, le marketing digital est devenu un levier 
clé pour la réussite commerciale, surtout dans les univers 
exigeants de la mode et du luxe. Avec notre Mastère, vous 
apprendrez à : 
– Élaborer des stratégies marketing percutantes grâce à une 
analyse fine des données marché.
– Piloter des projets de transformation digitale pour 
moderniser les processus des entreprises et les aligner sur 
les enjeux actuels. 
– Manager le changement avec agilité, en accompagnant les 
équipes et en garantissant l’adhésion de toutes les parties 
prenantes. 
En tant que futur manager, vous serez capable d’évaluer 
l’impact de vos actions : 
– Analyser la rentabilité et la compétitivité de vos projets.
– Mesurer les retombées sociales et environnementales pour 
un business responsable et durable. 
– Prêt à booster votre carrière dans un secteur d’exception ? 
Rejoignez-nous et devenez un incontournable du luxe et de 
la mode de demain !

modalités
En initial ou en alternance 
(contrat de professionnalisation 
ou d’apprentissage) 

durée
1ère année en initial : 455 heures à l’école + 280 heures en entreprise (stage) 
1ère année en alternance : 455 heures à l’école + 1435 heures en entreprise 
2ème année en initial : 455 heures à l’école + 280 heures en entreprise (stage) 
2ème an née en alternance : 455 heures à l’école + 1323 heures en entreprise 

Total heures de formation = 910 heures 
Total heures en entreprise en initial = 560 heures 
Total heures en entreprise en alternance = 2758 heures 

tarifs
17000 euros nets de TVA (8500 euros 
par an) Si Alternance, frais de formation 
financés selon les niveaux de prise en 
charge et les règles en vigueur ; par-
ticipation financière selon les cas à la 
charge de l’employeur. Aucun frais de 
formation lié au contrat d’apprentissage 
à la charge de l’apprenti.

méthodes mobilisées

Modalités pédagogiques qui alternent : 

Cours magistraux, apport théorique et méthodologique
Exposés des étudiants
Travaux dirigés, étude de cas
Travaux pratiques
Atelier pratique : mise en situation professionnelle dans le cadre 
de collaborations avec des entreprises du secteur (Business 
Week)
Conférences de professionnels du secteur en présentiel ou 
visioconférence
Visites d’entreprises du secteur
Voyage pédagogique et linguistique en Europe

L’essentiel de la formation se déroule en présentiel dans nos 
locaux.
Certains cours peuvent faire l’objet d’un enseignement à distance 
en visioconférence via la plateforme TEAMS de Microsoft. 
Pédagogie active et participative.
Transversalité entre les différents modules.
Adaptabilité aux tendances et évolutions du marché.
Les contenus des programmes s’adaptent égalment en fonction 
des besoins identifiés pendant la formation.
Accompagnement à la recherche de stages/alternances et dans 
l’insertion professionnelle.
Effectifs limités à 25 étudiants maximum par promotion pour un 
meilleur suivi.

Version du 4 août 2026

https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/38827
https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/38827
https://www.ibsm-mode.com/candidature


ANALYSER LES DONNÉES DE MARCHÉ EN VUE DE CONCEVOIR UNE STRATÉGIE DE MARKETING DIGITAL 

•	 Identifier les données-clients importantes au regard de la stratégie de l’entreprise.
•	 Segmenter le marché en différentes cibles qualitatives à partir des données collectées.
•	 Présenter les résultats des analyses et formuler des préconisations pour la stratégie digitale.
•	 Préciser les objectifs de la campagne en cohérence avec la stratégie de l’entreprise.
•	 Dimensionner les cibles de la campagne au regard des résultats attendus.
•	 Caractériser les segments de cible selon leur importance stratégique.
•	 Identifier les moyens humains, techniques et financiers nécessaires à la campagne marketing.
•	 Établir un budget pour chaque segment de cible.

CONCEVOIR UN PROJET DE TRANSFOMRATION DIGITALE DE L’ENTREPRISE EN ACCORD AVEC SA 
STRATÉGIE MARKETING

•	 Analyser les processus internes de l’entreprise liés au marketing et identifier les points de blocage.
•	 Identifier les principales marges de progrès organisationnelles.
•	 Définir et documenter les nouveaux processus à mettre en place.
•	 Spécifier les besoins techniques en matériels et logiciels dans le cahier des charges.
•	 Analyser les compétences disponibles afin de constituer et dimensionner les équipes utilisatrices.

PLANIFIER ET PILOTER LA TRANSFORMATION DIGITALE DE L’ENTREPRISE EN DÉMARCHE PROJET

•	 Définir les sous-projets et établir un calendrier de réalisation avec des outils numériques de planning.
•	 Répartir les tâches selon les compétences, en prenant en compte les situations de handicap.
•	 Définir les indicateurs de suivi du projet.
•	 Mettre en place les tableaux de bord et les procédures de suivi.
•	 Identifier et chiffrer les ressources humaines, techniques et financières nécessaires au projet.
•	 Définir des alertes avec le contrôle de gestion pour suivre les dépenses et mettre en œuvre les mesures 

correctives.

ACCOMPAGNER LE CHANGEMENT ET LES ÉQUIPES OPÉRATIONNELLES PAR LE MANAGEMENT DIGITAL

•	 Choisir les outils de travail collaboratif adaptés au projet.
•	 Créer un climat de confiance et de coopération au sein des équipes et avec les parties prenantes.
•	 Systématiser les points d’étape et exploiter les remontées d’information.
•	 Interagir avec les utilisateurs internes afin de définir les correctifs à apporter au projet.
•	 Interagir avec les clients et/ou parties prenantes externes afin de définir les correctifs.
•	 Accompagner le changement grâce à une communication adaptée avec les parties prenantes.
•	 Intégrer les principes d’inclusivité et d’accessibilité, notamment les recommandations du RGAA, dans les 

processus et solutions retenus.

ANALYSER LES RÉSULTATS DE LA TRANSFORMATION DIGITALE ET CAPITALISER SUR L’EXPÉRIENCE

•	 Définir des indicateurs de performance mesurables pour évaluer l’impact du projet sur la position concurrentielle.
•	 Analyser les transformations induites dans l’organisation et les processus de l’entreprise.
•	 Analyser la rentabilité du projet à partir des données socio-économiques et des résultats de conquête 
       et de fidélisation clients.
•	 Mesurer les impacts économiques, sociaux et environnementaux de la transformation digitale au regard des 

objectifs de développement durable.

objectifs d’aptitudes & acquisition des compétences



Evaluation des acquis pendant la formation 

Les professeurs s’assurent de l’assimilation des connaissances à travers des examens, exercices, études de cas et 
mise en situation professionnelles en individuel et en groupe, à l’écrit et à l’oral, en contrôle continu tout au long de 
la formation. Plusieurs coefficients de notation sont établis en fonction de la progression pédagogique. Des bulletins 
de notes semestriels sont établis en fonction des résultats et des conseils de classe en présence des professeurs sont 
organisés chaque semestre.

Evaluation des acquis en fin de formation, validation de la certification 

•	 Questionnaire : épreuve écrite en temps limité, questions ouvertes ou fermées
•	 Travaux écrits : notes de synthèse relatives aux études de cas, rapport de stage
•	 Etude de cas : les études de cas supports des évaluations sont proposées par les entreprises partenaires de l’EMLV
•	 Mise en situation professionnelle : sur études de cas en centre de formation, ou sur projet consultant mené pour 

le compte d’une entreprise
•	 Présentation orale devant le jury : présentation orale individuelle

modalités d’évaluation

indicateurs de résultats
Fiche RNCP sur France Compétences : 

2022 : 
Nombre de certifié : 16
Nombre de certifiés à la suite d’un  parcours VAE : 0
Taux d’insertion global à 6 mois : 100%
Taux d’insertion dans le métier visé à 6 mois : 62%

2021 : 
Nombre de certifié : 41
Nombre de certifiés à la suite d’un  parcours VAE : 0
Taux d’insertion global à 6 mois : 93%
Taux d’insertion dans le métier visé à 6 mois : 52%
Taux d’insertion dans le métier visé à 2 ans : 69%

2020 : 
Nombre de certifié : 34
Nombre de certifiés à la suite d’un  parcours VAE : 0
Taux d’insertion global à 6 mois : 94%
Taux d’insertion dans le métier visé à 6 mois : 59%
Taux d’insertion dans le métier visé à 2 ans : 65%

Les indicateurs suivants seront disponibles pour IBSM Mode & Marketing en 2028 : Nombre d’inscrits, 
Nombre de titulaires de la certification, Taux de réussite, Taux de satisfaction, Taux d’assiduité, Taux d’ob-
tention, Taux d’insertion globale à 6 mois, Taux d’insertion globale à moyen/ long terme, Taux d’insertion 
dans les emplois visés à 6 mois, Taux d’insertion dans les emplois visés à moyen/long terme, Taux de 
poursuite d’études, Taux d’interruption/abandon en cours de formation en apprentissage, Valeur ajoutée 
apprentissage, Taux de rupture des contrats d’apprentissage. »



validation des blocs de compétences
Description des modalités d’acquisition de la certification par capitalisation des blocs de compétences et/ou par 
correspondance :

La validation des cinq blocs de compétences est obligatoire pour l’obtention du titre dans sa globalité.
Chaque bloc de compétences peut être validé individuellement et de manière autonome.

débouchés professionnels

Suite de parcours et poursuite d’études

Secteurs d’activités :
L’activité du manager de la stratégie marketing et digitale s’exerce au sein d’entreprises industrielles et commerciales 
de toutes tailles, de sociétés de conseil et de services ou de collectivités publiques. Elle est aujourd’hui indispensable 
dans les entreprises de vente à distance, les agences conseil en marketing et communication et de très nombreuses 
organisations publiques et privées.
Le manager de la stratégie marketing et digitale travaille le plus souvent au sein de la direction marketing de l’entreprise. 
Il peut être directement attaché à la direction générale. Son degré de responsabilité est important au regard du coût 
des campagnes marketing et de l’importance de leurs résultats. Il dispose d’une large autonomie dans la conduite des 
opérations. Il rend compte des résultats de son action en comité de direction, auquel il propose des adaptations de la 
stratégie en fonction des données du marché.

Type d’emplois accessibles :
Le manager de la stratégie marketing et digitale élabore une stratégie de marketing digital sur la base d’une analyse 
des données de marché. Afin d’assurer la mise en œuvre et la réussite de cette stratégie, il conçoit et pilote un projet 
de transformation digitale des processus d’entreprise en accord avec celle-ci.
En tant que manager, il assure l’accompagnement du changement organisationnel auprès des parties prenantes du 
projet. Il analyse les résultats de la transformation digitale au plan concurrentiel, la rentabilité du projet ainsi que ses 
impacts sociaux et environnementaux. Il peut occuper les fonctions suivantes :

•	 Marketing manager
•	 Digital marketing manager
•	 Technical marketing manager
•	 Expert consultant en marketing digital
•	 Manager marketing & growth
•	 Marketing Lead

•	 À l’issue du Mastère Marketing et Management Mode & Luxe, les diplômés ont vocation à s’insérer directement 
dans la vie professionnelle, notamment dans les secteurs de la mode, du luxe, du retail, du marketing, de la 
communication et du digital.

•	
•	 Les diplômés souhaitant poursuivre leurs études peuvent également s’orienter, selon leur projet professionnel et 

sous réserve des conditions d’admission propres à chaque établissement, vers :
•	
•	 Une formation spécialisée de niveau 7 dans un domaine complémentaire : management du luxe, stratégie digitale, 

communication, entrepreneuriat, commerce international ou data/marketing ;
•	 Un MBA ou programme spécialisé permettant d’acquérir une double compétence ou une spécialisation sectorielle ;
•	 Certaines formations de niveau supérieur accessibles sur étude du dossier et selon les prérequis de l’établissement 

concerné.

accessibilité
Référent handicap de l’établissement: 

Gaëlle Boussarie 
gaelle.boussarie@ibsm-mode.com 
05 56 79 28 79 

Les locaux sont accessibles aux personnes en situation de handicap: normes PMR, rampe d’accès, sanitaires adaptés. 
Cette formation est accessible à la plupart des situations de handicap, si vous êtes concernés merci de contacter notre 
référent.

•	 Marketing analyst
•	 Data analyst
•	 Product owner
•	 CRM Project manager
•	 Head of CRO&CRM
•	 Sales business developer
•	 Traffic manager



prérequis, modalités et délais d’accès

Inscriptions d’octobre 2026 à août 2027. 

conditions d’accès

Prérequis à la rentrée en formation :

•	 Diplôme ou titre de niveau d’un niveau 6
•	 À défaut, diplôme ou titre de niveau 5 + expérience professionnelle d’au moins un an 

Sélection sur dossier: CV à jour, lettre de motivation, deux derniers bulletins scolaires, copie du diplôme de niveau 6 
si déjà obtenu ou de niveau 5 avec copie des attestations de travail + entretien de motivation avec la directrice et le 
responsable pédagogique. 

Délai de traitement de votre demande: 48h

Prise de rendez-vous pour l’entretien de motivation sous 1 semaine

Délai de réponse après la procédure d’admission : 2 semaines

Début de l’action de formation : octobre 2027

Fin de l’action de formation : septembre 2029 

Alexandre Bachellerie, 
Directeur et Responsable Pédagogique 
alexandre.bachellerie@ibsm-mode.com
05 56 79 28 79

contact

alexandre.bachellerie@ibsm-mode.com

