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I – Fiche d’identité de la Licence 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



1 - Localisation de la formation : 

 
 Faculté (ou Institut) : Faculté des sciences économiques, commerciales et des 

sciences de gestion 
 
 Département : Sciences commerciales 
 
 Références de l’arrêté d’habilitation de la licence (joindre copie de l’arrêté) : arrêté 

n°505 du 04/09/2011 (copie voir annexes) 
 

2- Partenaires extérieurs  

 

 - Autres établissements partenaires : 

Les banques : BNA, CPA, BDL, BADR, SOCIETE GENERALE 

 

 - Entreprises et autres partenaires socio économiques : 

 
Les   entreprises : CEVITAL, CANDIA, DANONE, ALCOST, l’entreprise portuaire de 

Béjaia (EPB), AMMIMER énergie, RAMDY, LABELLE… 

 

 - Partenaires internationaux : 

 

 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



3 – Contexte et objectifs de la formation  
 

A – Organisation générale de la formation : position du projet 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

Spécialité objet de la mise en 
conformité : Marketing Autres Spécialités dans la filière 

concernées par la mise en 
conformité : 
 
- Finance et commerce 
international 

 

Socle commun du domaine : Sciences 

économiques, de gestion et 
commerciales (SEGC) 

 
Filière : Sciences commerciales 



B - Objectifs de la formation 

 
Cette Licence vise à former des futurs professionnels aptes à accompagner le 
développement de la dimension marketing de la fonction commerciale demandé par de 
nombreuses entreprises. 
 
Dans un contexte de forte concurrence, de nombreuses entreprises réorganisent leur 
fonction commerciale grâce aux apports du marketing, jusque-là dévolue aux entreprises 
de grande taille. Ces entreprises ont besoin, dans cette perspective, de personnel 
maîtrisant la mise en place de campagnes de communication, les outils du marketing 
direct, le management d’une équipe commerciale, la réalisation d’études, la gestion de 
bases de données, etc. 
 
Pour répondre aux besoins de ces entreprises, la formation proposée est orientée vers les 
compétences liées au marketing, la négociation, la recherche commerciale ou le 
management de projets commerciaux. 

 

C – Profils et compétences visées 

Profils : Titulaire d’un BAC+2, issu des parcours commerce et gestion, souhaitant se 

spécialiser dans le parcours commerce. 
 
Compétences visées : 
 
La formation se donne pour objectif prioritaire de valoriser les savoirs acquis lors du 
cursus antérieur suivi par l’étudiant en renforçant ses compétences par de nouveaux 
acquis techniques et une initiation à la mise en œuvre de ces acquis dans les activités 
commerciales, de négociations dans des entreprises dont les besoins sont croissants en 
raison de l’internationalisation des marchés et de la concurrence. Cette formation leur 
permet aussi d’acquérir une bonne connaissance de l’environnement institutionnel et de 
la réglementation relative aux activités commerciales et notamment : 
 

- Savoir mener une étude marketing ; 
- Maîtriser la mise en œuvre du plan marketing et savoir analyser les résultats ; 
- Mettre en œuvre une stratégie marketing ; 
- Maîtriser le marketing international et les spécificités des marchés ; 
- Maîtriser les spécificités du marketing des services. 

 

D – Potentialités régionales et nationales d'employabilité 
Les domaines d’activité sont divers : 
- Les entreprises économiques de production et de service 
- Les collectivités locales (avec leurs besoins en marketing territorial, en marketing des 
villes, etc.) 

 

E – Passerelles vers les autres spécialités 
L’accès à cette formation est autorisé à tous les étudiants du parcours commerce et 
management. 



F – Indicateurs de performance attendus de la formation 
(Critères de viabilité, taux de réussite, employabilité, suivi des diplômés, compétences atteintes…) 

 
Les enseignements seront suivis par différentes évaluations selon la matière. Elles seront 
organisées sous forme de contrôles continus (examen de TD et travail personnel) et sous 
forme d’une épreuve à la fin de chaque semestre, et ce pour chaque matière (sauf pour le 
module de langue étrangère). 
 
Pour les étudiants n’ayant pas réussi à la session normale, une session de rattrapage sera 
organisée. 
 
Un rapport de stage sera réalisé par l’étudiant. 
En termes de performances, la formation qui a démarré en 2011, avec 25 étudiants, a vu 
son effectif d’étudiants passer à 217 (2012-2013), avec un taux de réussite de 37%, puis à 
170 (2013-2014), avec un taux de réussite de 51%. D’où une tendance à consolider les 
résultats avec un effectif d’enseignants de plus en plus spécialisé dans la formation.  
 
L’existence d’un master en marketing dans le département permet aux meilleurs étudiants 

de cette licence « marketing » d’assurer une continuité dans les études et d’avoir ainsi plus 

de chance en termes d’employabilité. Justement, s’agissant de l’employabilité, en 
l’absence d’une étude ou d’un bilan, les échos qui parviennent sont réconfortants et ce à 

plus d’un titre : 
- Le taux de réussite des étudiants dans des concours nationaux ; 
- Le décrochage de postes d’études à l’étranger ; 
- Le décrochage de postes d’emploi dans divers établissements (entreprises et 

administration). 
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D : Synthèse globale des ressources humaines mobilisées pour la spécialité (L3) : 
 

Grade Effectif Interne Effectif Externe Total 

Professeurs 00  00 

Maîtres de Conférences (A) 02  02 

Maîtres de Conférences (B) 01  01 

Maître Assistant (A) 09  09 

Maître Assistant (B) 01  01 

Autre (*) 00 02 02 

Total 13 02 15 

 
(*) Personnel technique et de soutien 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



5 – Moyens matériels spécifiques à la spécialité 
 

A-Laboratoires Pédagogiques et Equipements : Fiche des équipements pédagogiques 

existants pour les TP de la formation envisagée (1 fiche par laboratoire) 

 
Intitulé du laboratoire : ÉCONOMIE et DÉVELOPPEMENT 
 
Capacité en étudiants : 
 

N° Intitulé de l’équipement Nombre observations 
01 Micro-ordinateur 100  Centre de calcul 

02 Micro-ordinateur  15 Salle informatique département 
sciences commerciales 

03 Data show 3  

 

B- Terrains de stage et formations en entreprise (voir rubrique accords / conventions): 
 

Lieu du stage Nombre d’étudiants Durée du stage 

Néant 

 

C- Documentation disponible au niveau de l’établissement spécifique à la formation 
proposée : 

 
La bibliothèque du campus d’Aboudaou recèle plusieurs ouvrages et périodiques dans 
plusieurs domaines, en particulier dans les domaines d’économie, gestion, finance et 
commerce. 
 

D- Espaces de travaux personnels et TIC disponibles au niveau du département et 
de la faculté : 
 

- 01 Bibliothèque de l’université A/Mira, Aboudaou 
- 01 Centre de calcul 
- 01 Salle Internet 
- 01 Salle des périodiques 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
II – Fiche d’organisation semestrielle des enseignements de la spécialité 

(S1, S2, S3, S4, S5 et S6) 
(y inclure les annexes des arrêtés des socles communs du domaine et de la filière) 
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Semestre 5 : 

Unité d’Enseignement 
VHS V.H hebdomadaire 

Coeff Crédits 
Mode d'évaluation 

14-16 sem C TD TP Autres Continu Examen 

UE fondamentales 435 6 6 0 17 8 18     

Systèmes d’information marketing  120 1H30 1H30   5 2 5 * * 

Études de marché 120 1H30 1H30   5 2 5 * * 

Comportements du consommateur 97H30 1H30 1H30   3H30 2 4 * * 

Communication 97H30 1H30 1H30   3H30 2 4 * * 

UE méthodologie 202H30 3 3 0 7H30 4 8     

Finance et commerce international 97H30 1H30 1H30   3H30 2 4 * * 

Management stratégique 105 1H30 1H30   4 2 4 * * 

UE découverte 67H30 3 1H30 0 0 3 3     

Recherche opérationnelle 45 1H30 1H30   0 2 2 * * 

Droit des affaires 22H30 1H30       1 1 * * 

UE transversales 22H30 0 1H30 0 0 1 1     

Langue étrangère 1 22H30   1H30     1 1 *   

Total Semestre 5 727H30 12 12 0 24H30 16 30     

 



Semestre 6 : 

Unité d’Enseignement 
VHS V.H hebdomadaire 

Coeff Crédits 
Mode d'évaluation 

14-16 sem C TD TP Autres Continu Examen 

UE fondamentales 405 4H30 4H30 0 18 6 18     

Marketing Stratégique 135 1H30 1H30   6 2 6 * * 

Marketing International 135 1H30 1H30   6 2 6 * * 

e-Marketing 135 1H30 1H30   6 2 6 * * 

UE méthodologie 180 3 3 0 6 5 8     

Marketing des services 45 1H30 1H30   
 

2 2 * * 

Gestion des systèmes de 
distribution 

45 1H30 1H30   
 

2 2 * * 

Rapport de stage 90       6 1 4 * * 

UE découverte 67H30 3 1H30 0 0 3 3     

Techniques d’enquête et de 
sondage 

45 1H30 1H30   
 

2 2 * * 

Séminaire de méthodologie 22H30 1H30     
 

1 1   * 

UE transversales 22H30 0 1H30 0 0 1 1     

Langues étrangères 2 22H30   1H30     1 1 *   

Total Semestre 6 675 11 11 
 

24 15 30     



Récapitulatif global de la formation : 
                                          

UE UEF UEM UED UET Total 

VH 

Cours 450 337,5 247,5 22,5 1057,5 

TD 427,5 292,5 67,5 112,5 900 

TP 0 0 45 0 45 

Travail 
personnel 

1252,5 655 257,5 90 2255 

Autre 
(préciser) 

        0 

Total 2130 1285 617,5 225 4257,5 

Crédits 103 53 18 6 180 

% en crédits 
pour chaque 
UE 

57,22% 29,44% 10,00% 3,33% 100,00% 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

III - Programme détaillé par matière des semestres S1 à S6 
(1 fiche détaillée par matière) 

 

(tous les champs sont à renseigner obligatoirement) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 



 





















 
 



Semestre : 5 

Unité d’enseignement : Unité Fondamentale UEF 

Matière : Système d’information marketing 

Crédits : 5 

Coefficient : 2 

 
Objectifs de l’enseignement 

L’objectif du module et de permettre aux étudiants l'utilisation de moyens informatiques, 
électroniques et la télécommunication permettent d'automatiser et de dématérialiser les 
opérations telles que les procédures d'entreprise. 
 
 
Connaissances préalables recommandées : informatique, économie d’entreprise. 
 
 
Contenu de la matière : 
 
 
1. Notion de systèmes d’information et leurs caractéristiques 

2. Introduction aux systèmes d’information marketing (SIM) 

3. Les étapes d’élaboration des SIM 

4. Les composantes des SIM 

5. Les domaines d’application des SIM 

6. Les rôles des SIM dans la prise de décision en marketing 

7. Les rôles des SIM dans la prise de décision en mix-marketing 

8. Systèmes d’aide aux décisions mercatiques 

9. Applications des SIM 
 
 
Mode d’évaluation : Examen + Contrôle continu 
 
 
Références : 

- G. Bressy et C. Konkuyt, Management et économie des entreprises, éditions SIREY, 

2008. 

- Pierre Pezziardi, Une Politique pour le Système d'Information, Descartes, Wittgenstein, 

"XML", OCTO, 2006. 

- S.Allab, D.Talandier, N. Swyngedauw, La logistique et les nouvelles technologies 
de l'information et de la communication, Economica 2000. 
-   RollandC., Foucaut O., BENCIG, Conception des systèmes d'information, Eyrolles, 

1988 



Semestre : 5 

Unité d’enseignement : Unité d’Enseignement Fondamentale UEF 

Matière : Études de marché 

Crédits : 5 

Coefficient : 2 

 
 
Objectifs de l’enseignement 

Savoir conduire toutes les phases d’une étude de marché et présenter un rapport d’études 
 
 
Connaissances préalables recommandées : Marketing fondamental 
 
 
Contenu de la matière : 

1. Introduction aux études de marché (EM) 
2. Typologie des EM 

a. Selon leur orientation 
i. Études orientées vers la détermination du problème 
ii. Études orientées vers la résolution du problème 

b. Selon l’objet d’étude 
i. Études du produit 
ii. Études des prix 
iii. Études de publicité 
iv. Études de la distribution 

3. Étapes d’élaboration d’une étude de marché 
a. La définition du problème 
b. La détermination des données nécessaires, leurs sources et les méthodes de 

collecte 
i. Les données primaires 
ii. Les données secondaires 

c. L’analyse des données 
d. La rédaction du rapport final 
e. Le cadre opératoire des études de marché (détermination de l’objectif de 

l’étude, détermination des types de données, détermination du type d’étude 
et ses moyens, la conception du design de la recherche, détermination de 
population et de l’échantillon, collecte et analyse des données de la 
recherche). 

 
 
Mode d’évaluation : Examen + Contrôle continu 
 
Références: 

- Caumont D., Les études de marché, Dunod, Coll. Topos, 1998 
- DesGarets V., Etudes et recherches commerciales, Economica, 1997 
- Giannelloni J.L. et Vernette E., Études de marché, Vuibert, 2èmeédition2001 
- Ladwein R., Les études marketing, gestion poche, Economica, 1996 
- Vernette E., Technique d'études de marché, Vuibert, Coll Explicit, 2000 



Semestre : 5 

Unité d’enseignement : Unité Fondamentale UEF 

Matière : Comportement du consommateur 

Crédits : 4 

Coefficient : 2 

 
Objectifs de l’enseignement 

Analyse des processus décisionnels et collectifs (les variables, les modèles – aspects 

séquentiels et itératifs) et leur portée opérationnelle pour diverses fonctions marketing. 
 
 
Connaissances préalables recommandées : Marketing fondamental 
 
 
Contenu de la matière : 
 
 
1. Notion de comportement du consommateur 
2. Importance et objectifs de l’étude du comportement du consommateur 
3. Les types de consommateurs 
4. Les types de décisions d’achats 

5. Les facteurs influençant la prise de décision d’achat par le consommateur (final et 
industriel). 

6. Les étapes du processus de décision d’achat 
7. Modèles d’études de comportement du consommateur 

8. Types de décisions d'achat industriel ; Spécificité des politiques de Marketing 

industriel 

9. Le marketing direct et le comportement du consommateur 
 
 
Mode d’évaluation : Examen + Contrôle continu 
 
 
Références: 
 
 
-Amine A.M., Le comportement du consommateur face aux variables d’action marketing, 

l’Essentiel de la Gestion, ed. Management et Société, 1999 
- Darpy D., Volle P., Comportements du consommateur, concepts et outils, Dunod, 2003 
- Derbaix C. et Brée J., Comportement du consommateur, Economica, 2000 
- Dubois B., Comprendre le consommateur, Dalloz, 1994 
- Filser M., Comportement du consommateur, Précis Dalloz, Gestion, 1994 
-Hetzel P., Planète Consommateur – Marketing expérientiel et nouveaux univers de 

consommation, ed. d’Organisation, 2002 
- Ladwein R., Comportement du consommateur et de l’acheteur, Economica,1999 



Semestre : 5 

Unité d’enseignement : Unité Fondamentale UEF 

Matière : Communication 

Crédits : 4 

Coefficient : 2 

 
 
Objectifs de l’enseignement : Apprendre à connaître l’importance, les principes et les outils 

de la communication au sein de l’organisation. 
 
 
Connaissances préalables recommandées : Marketing 
 
 
 
Contenu de la matière : 
 
 
1. Notions autour de la communication (évolution historique, courants de pensée, 

notions …) 
2. Importance de la communication et ses objectifs 

3. La mission de la communication dans l’entreprise 

4. Principes et Compétences de communication 

5. Obstacles de l’opération de communication et son organisation 

6. Les outils de communication (écrit, oral, …) 

7. Systèmes de communication électroniques 
 
 
Mode d’évaluation : Examen + Contrôle continu 
 
 
Références : 

- LIDJI Sylvie, Communication et marketing : les outils d'investigation, EYROLLES, 

1991. 

- COLLIGNON Gérard, Comprendre et utiliser la process communication, IMAGES 

POUR LA FORMATION, 2002. 

- DUCOMBE Patrick, Le management de la communication globale, DEMOS, 2003. 



Semestre : 5 

Unité d’enseignement : Unité d’Enseignement Méthodologie UE M 

Matière : Finance et commerce international 

Crédits : 4 

Coefficient : 2 

 
Objectifs de l’enseignement : S’approprier des analyses et des approches du commerce 

international. 
 
 
Connaissances préalables recommandées : macroéconomie, économie internationale 
 
 
Contenu de la matière : 

1. Les théories traditionnelles du commerce international 

2. Les nouvelles théories du commerce international 

3. Analyse économique du protectionnisme et des unions économiques régionales 

4. Finance internationale 
 
Mode d’évaluation : Examen + Contrôle continu 
 
 
Référence : 
 
 
- Krugman, P., Obstfeld, M., 2001, Économie Internationale, DeBoeck, 3° ed. 

- Messerlin, P., 1998, Commerce International, PUF Thémis. 

- Muchielli, J-L., 1995, Économie internationale, Memento Dalloz, 5°ed. 

- Muchielli, J-L., 2001, Relations économiques internationales, Hachette Sup, Paris. 

- Rainelli, M., 1997, La nouvelle théorie du commerce international, Repères, La 
Découverte, Paris. 

- Peter H. Lindert, 1989 (8ème édition) Économie Internationale, Economica, Paris 



Semestre : 5 

Unité d’enseignement : Unité Méthodologie UEM 

Matière : Management stratégique 

Crédits : 4 

Coefficient : 2 

 
Objectifs de l’enseignement 
 
Connaître la place du management stratégique dans l’organisation notamment dans le 
management. Connaître ses composantes et sa mise en œuvre dans l’organisation. 
 
Connaissances préalables recommandées : Gestion des entreprises et économie des 

entreprises 
 
 
 
Contenu de la matière : 

1. Introduction à la stratégie 

2. le diagnostic stratégique 

3. les choix stratégiques 

4. le déploiement stratégique 
 
 
 
Mode d’évaluation : Examen +Contrôle continu 
 
 
Références: 
 JOHNSON G., SCHOLES K., FRERY F. (2004), Stratégique, 2ème édition Pearson 

Education 

 LEROY F. (2001), Les stratégies d’entreprise, Collection Topos, Edition Dunod 

 STRATEGOR, Politique générale de l’entreprise : stratégie, structure, décision, identité, 
(2005), 4ème édition, Edition Dunod. 

 
 



Semestre : 5 

Unité d’enseignement : Unité d’Enseignement Découverte UED 

Matière : Recherche Opérationnelle 

Crédits : 2 
Coefficient : 2 
 
Objectifs de l’enseignement  
 
Les connaissances inhérentes aux techniques de recherche opérationnelle appliquées 
confèrent à l’étudiant l’aptitude à rationaliser les décisions dans le domaine du marketing 
face aux problèmes d’allocation des ressources (physiques, financières et humaines) et 
la résolution des problèmes de transport et d’affectation.    
 
Connaissances préalables recommandées  
L’étudiant, avant d’aborder le module RO, est censé avoir acquis des connaissances 
suffisantes en mathématiques de base notamment en applications linéaires et en calcul 
matriciel.   
 
Contenu de la matière :  
1. Formulation et modélisation des situations décisionnelles  
2. Résolution graphique des programmes linéaires 
3. Optimisation à l’aide de l’algorithme de simplexe 
4. La dualité et analyse post-optimale 
5. Modèle de transport et d’affectation 
 
Mode d’évaluation : Contrôle continu + examen 
 
Références bibliographiques 
 
- Gerald Baillargeon, Programmtion linéaire appliquée Edition SMG, Quebec 1996  
- Michel Nedzela, Introduction à la science de gestion, PU Quebec, 1984 
- Gerard Desbazeille, Exercices et problèmes de recherche opérationnelle, Dunod, 
Paris, 1987 



Semestre : 5 

Unité d’enseignement : Unité Découverte UE D 

Matière : Droit des affaires 

Crédits : 1 

Coefficient : 1 

 
 
Objectifs de l’enseignement 

Ce cours a comme objectif principal de permettre à l'étudiant de se familiariser avec la 

terminologie et les problématiques juridiques qui sont reliées au monde des affaires. 
 
 
Connaissances préalables recommandées : introduction au droit, droit commercial 
 
 
 
Contenu de la matière : 
 
 
1. Les notions introductives sur le système judiciaire algérien,  
2. L'organisation juridique de l'entreprise,  
3. La publicité légale des entreprises,  
4. Les droits de propriété intellectuelle,  
5. Les principaux contrats d'affaires,  
6. Les aspects juridiques du financement des entreprises (hypothèques, garantie 
bancaire, crédit-bail, affacturage, etc.), la faillite et l'insolvabilité,  
7. Les méthodes non judiciaires de règlement des litiges.  
 

Mode d’évaluation : Examen 
 
 
 
Références: 

- Code du Commerce algérien. 

- Oudot P . Droit des affaires, 2e éd, Octobre 2009 ; Ed. Gualino ; 

- Penhoat C. Droit des Sociétés, Juillet 2009, Ed. Gualino 



Semestre : 5 

Unité d’enseignement : Unité d’Enseignement Transversale UE T 

Matière : Langue étrangère 1 

Crédits : 1 

Coefficient : 1 

 
Objectifs de l’enseignement 

Ce cours a comme objectif principal de permettre à l'étudiant de se familiariser avec 
l’anglais commercial 
 
 
Connaissances préalables recommandées : Anglais de base 
 
 
 
Contenu de la matière : 
 
 
1. English for Accounting and Finance 

2. Banking. 

3. Documents used in banking 

4. Investment 
 
 
 
Mode d’évaluation : Contrôle continu 



Semestre : 6 

Unité d’enseignement : Unité Fondamentale UEF 

Matière : Marketing stratégique 

Crédits : 6 

Coefficient : 2 

 
Objectifs de l’enseignement 

- Maîtrise des principaux concepts et des étapes de la planification stratégique. 

- Connaissance des principales décisions stratégiques en Marketing. 

- Maîtrise des principes de base des stratégies marketing. 

- Familiarisation avec les principaux outils d’analyse stratégiques 
 
 
Connaissances préalables recommandées : Introduction au management, marketing, 

comportement du consommateur, gestion des entreprises. 
 
 
Contenu de la matière : 
 
1. Notion de marketing stratégique (MS) et ses dimensions 
2. Le domaine du MS 
3. Les facteurs influençant la prise de décision en MS 
4. La différence entre le marketing stratégique et le marketing 
5. La différence entre le marketing stratégique et le marketing opérationnel 
6. Détermination des objectifs d’une stratégie mercatique 
7. Conception d’une stratégie mercatique. 

8. Les types de stratégies mercatiques 

9. Analyse de l’environnement interne et externe de l’entreprise (analyse SWOT…) 

10. Les outils d’analyse du marketing stratégique : L’analyse d’un portefeuille de clientèle. 

11. La segmentation stratégique – Le ciblage – Le positionnement 

12. Les stratégies concurrentielles de l’entreprise (stratégie de leader, stratégie du 
suiveur…) 
 
 
Mode d’évaluation : Examen + Contrôle continu 
 
 
Références : 

 Dubois P.L. et Jolibert A., Marketing, 3ème éd, Economica, 1998 
 Filser M., Le comportement du consommateur, Précis-Dalloz, 1994 

 Kapferer J.N., Ce qui va changer les marques, Editions d’Organisation, 2005 
 Kotler Ph., Dubois B. et Manceau D., Marketing Management, 11ème édition, Pearson 

Education, 2006 
 Lambin J.J. Le marketing stratégique, Ediscience, 5ème édition, 2005. 
 Lambin Jean-Jacques, Chumpitaz Ruben, Le marketing stratégique et opérationnel, 

cinquième édition, DUNOD, Paris, 2002 



Semestre : 6 

Unité d’enseignement : Unité Fondamentale UEF 

Matière : Marketing international 

Crédits : 6 

Coefficient : 2 

 
Objectifs de l’enseignement 
 
 Sensibiliser les étudiants à l'analyse des marchés internationaux dans une 
perspective marketing. 
 
 Amener les étudiants à analyser les principaux problèmes en matière de politique 
de produit, de prix, de promotion et de distribution sur une base de marketing mondial. 
 
Connaissances préalables recommandées : Notions de marketing et d'économie. 
 
 
Contenu de la matière : 
 
 

1. Introduction au marketing international (historique, domaine d’étude, notion…) 
2. Importance et objectifs du marketing international 

3. L’environnement du marketing international : Les formes de présentation des 

marchés étrangers. La sélection des marchés : L’analyse des marchés 

étrangers : 

4. Les stratégies de pénétration des marchés étrangers 
5. Le mix-marketing international : produit, prix, distribution, publicité  
 
 
 
Mode d’évaluation : Examen + Contrôle continu 
 
 
Références: 

- Akrout, H., Marketing et globalisation, EMS, Paris, 2005. 
- Lemaire, J . P ., Stratégies d'internationalisation- développement international de 
l'entreprise, Dunod, Paris, 2003. 
- Pasco-Berho, C., Marketing international, 5e édition, Dunod, Paris, 2005. 
- Usunier, J.C., Prime, N., Marketing international-développement des marchés et 
management multiculturel, 2e édition, Édition Vuibert, Paris, 2004. 



Semestre : 06 

Unité d’enseignement : Unité d’enseignement fondamentale UEF 

Matière : E-marketing 

Crédits : 6 

Coefficient : 2 

 

Objectifs de l’enseignement 

L’étudiant sera en mesure d’intégrer efficacement les nouvelles technologies d’information 

et de communication dans la réalisation de la démarche marketing et en particulier la 

réalisation des études de marché et des compagnes publicitaires en ligne. 

 

Connaissances préalables recommandées 

-la maitrise des notions de base du marketing et en particulier la démarche marketing  

-connaissances de base sur les nouvelles techniques d’information et de communication 

 

Contenu de la matière :  

1. introduction au e-marketing  

2. Les exigences de la pratique du e-marketing 

3. Vue d’ensemble sur le commerce électronique 

4. Les domaines de divergence entre le e-marketing et le marketing « traditionnel » 

5. le comportement du consommateur en ligne. 

6. Politique de produit et Internet 

7. Politique de tarification et Internet 

 

Mode d’évaluation : Examen +contrôle continu 

 

Références bibliographiques 

 Le e-marketing à l'heure du web 2.0, Catherine Viot, textenso edition, 3e édition ,2011. 

 Webmarketing, Guillaume Eouzan, Charlotte Michalon, Jéremy Dupuis, Eni edition, 2e 
édition ,2014. 

 Internet marketing,  Soraya Cabezon, edition Elenbi - Electronic Business Group, 10e 
édition,2014 

 E-marketing et e-commerce, Thomas Stenger, Stéphane Bourliataux-Lajoinie, Édition 

Dunod, 2e édition, 2014 
 
 

http://www.amazon.fr/s/ref=dp_byline_sr_book_1?ie=UTF8&field-author=Catherine+Viot&search-alias=books-fr&text=Catherine+Viot&sort=relevancerank
http://www.eyrolles.com/Entreprise/Livre/webmarketing-9782746089815
http://www.eyrolles.com/Accueil/Auteur/guillaume-eouzan-114257
http://www.eyrolles.com/Accueil/Auteur/charlotte-michalon-127052
http://www.eyrolles.com/Accueil/Auteur/jeremy-dupuis-127057
http://www.eyrolles.com/Accueil/Editeur/441/eni.php
http://www.eyrolles.com/Accueil/Auteur/soraya-cabezon-124320
http://www.eyrolles.com/Accueil/Editeur/3612/elenbi-electronic-business-group.php
http://www.eyrolles.com/Accueil/Auteur/thomas-stenger-106200
http://www.eyrolles.com/Accueil/Auteur/stephane-bourliataux-lajoinie-88284


Semestre : 6 

Unité d’enseignement : Unité Méthodologie UEM 

Matière : Marketing des services 

Crédits : 2 

Coefficient : 2 

 
 
Objectifs de l’enseignement 
Comprendre le comportement du consommateur pour définir des prestations adaptées aux 
besoins de ses clientèles. Concevoir et mettre en œuvre un mix marketing et des plans 
d'actions spécifiques. 
 

Connaissances préalables recommandées : Marketing fondamental 
 
 
 
Contenu de la matière : 
 
1. Les services au sens strict 
2. La servuction 
3. L'offre de service 
4. La qualité de service 
5. Fidélisation des clients 
6. Le cyber Marketing 
 
 
 
Mode d’évaluation : Examen + Contrôle continu 
 
 
Références : 

 Marion G., Azimont F., Approche moderne du marketing, les concepts et les outils, 

leurs utilisations et leurs limites, Éditions d'organisation, 1998. 

 Bréchignac B, Le marketing des services : du projet au plan marketing, Editions 

 d'organisation, 1998 

 Langlois Michel, Tocquer Gérard, Marketing des services : le défi relationnel, 
Editions G. Morin, 1992. 



Semestre : 6 

Unité d’enseignement : Unité Méthodologie UEM 

Matière : Gestion des systèmes de distribution 

Crédits : 2 

Coefficient : 2 

 
 
Objectifs de l’enseignement 
Ce cours est axé sur la distribution. Le choix d'un circuit de distribution est important en 
marketing, la nature des canaux choisis aura une incidence sur toutes les autres variables 
du marketing mix. 
 
 

Connaissances préalables recommandées : Marketing, logistique, gestion de l’entreprise 

 

Contenu de la matière : 
 
Introduction : Politique de distribution : 
Les formes d’organisation des canaux de distribution : 
Les institutions du commerce de gros et les technologies de vente en détail : 
La stratégie de distribution : 
La distribution physique : 
Le marketing du point de vente : Le merchandising : 
Laforce de vente 
 
 

Mode d’évaluation : Examen 
 

 

Références : 
-   Brudey, Ducrocq, La distribution, Éditions Vuibert, 1998. 
-   Barczyk, La distribution, Éditions Foucher. 
-   Georges Chetochine, Marketing stratégique de la distribution. Éditions Liaisons, 
-   Jean-Claude Tarondeau et Dominique Xardel, La distribution. Puf–Que sais-je? 
 



Semestre : 6 

Unité d’enseignement : Unité Méthodologie UEM 

Matière : Rapport de stage 

Crédits : 4 

Coefficient : 1 

 
 
Dans le but de développer des capacités opérationnelles chez les étudiants et pour mettre 
en application les connaissances théoriques acquises, les étudiants vont effectuer un 
stage pratique pour une durée d’un mois. Ils seront alors encadrés par un professionnel 
qui les guide et les conseille en plus d’un encadreur de l’université. Le stage va faire partie 
intégrante du cursus. 
 
À l’issue du stage, les étudiants rédigent un rapport. 
 
 

Mode d’évaluation : La moyenne entre la note de l’encadreur à l’entreprise et la note de 

l’encadreur à l’université. 



Semestre : 6 

Unité d’enseignement : Unité Découverte UED 

Matière : Techniques d'enquête et de sondage 

Crédits : 2 

Coefficient : 2 

 

Objectifs de l’enseignement 

Connaître quelques techniques élémentaires d'enquête statistique et être en mesure de 

les mettre en application à l'aide d'un logiciel de traitement des données. 
 
 
Connaissances préalables recommandées : statistiques descriptives, étude de marché, 

Statistiques I et II. 
 
 
Contenu de la matière : 

1. Statistiques descriptives et introduction à un logiciel de traitement statistique des 

données : Paramètres empiriques : moyenne, mode, médiane, quantiles, variance, 

covariance, coefficient de corrélation, étendue, intervalle interquartile, boîte de dispersion. 

2. Indices économiques usuels. 

3. Introduction à la théorie des sondages et des questionnaires. 

4. Validation des données. 

5. Notions d'échantillonnage : échantillonnage aléatoire simple, avec et sans remise ; 
échantillonnage aléatoire stratifié et par grappes. 

6. Caractéristiques d'une population et notions élémentaires d'estimateurs. 

7. Estimation d'un total, d'une moyenne, d'une proportion, d'un rapport. 

8. Propriétés des estimateurs. 
 
 
Mode d’évaluation : Examen 
 
 
Références : 

 Pascal Ardilly. Les techniques de sondage. Technip, 2006. 

 Jean-Jacques Droesbeke.Elémentsdestatistiques.UniversitédeBruxelles.2001. 

 Anne-Marie Dussaix et Jean-Marie Grosbras, Exercices de sondage avec aide-

mémoire et solutions. Economica, 1982. 

 Anne-Marie Dussaix et Jean-Marie Grosbras. Les sondages : principes et méthodes, 
Presses universitaires de France, 1996. 

 Alain Garrigou. L’ivresse des sondages. La découverte, 2006. 

 Christian Gourieroux. Théorie des sondages. Economica, 1981. 

 Jean-Marie Grosbras. Méthodes statistiques des sondages. Economica, 1987. 



Semestre : 6 

Unité d’enseignement : Unité Découverte UED 

Matière : Séminaire de méthodologie de recherche en marketing 

Crédits : 1 

Coefficient : 1 

 

Objectifs de l’enseignement 

 Initiation à la méthodologie de recherche en marketing  

 Connaître les principales étapes de la recherche scientifique 

 Préparation à la mise en œuvre de ces connaissances pour la réalisation du rapport de 
stage (fin de cycle) 

 

Connaissances préalables recommandées : Méthodologie de recherche en général. 
 
 
 
Contenu de la matière : 
 
1. Introduction à la recherche scientifique 
2. Les étapes de la recherche scientifique 

3. Le rapport de stage : du projet à la réalisation 

 
Mode d’évaluation : Examen 



Semestre : 6 

Unité d’enseignement : Unité Transversale UET 

Matière : Langue étrangère 2 

Crédits : 1 

Coefficient : 1 

 
Objectifs de l’enseignement 

Ce cours a comme objectif principal de permettre à l'étudiant de se familiariser avec 
l’anglais commercial. 
 
 
Connaissances préalables recommandées : Anglais de base 
 
 
Contenu de la matière : 
 
 
1. English for Accounting and Finance 

2. Banking. 

3. Documents used in banking 

4. Investment 
 
 
 
Mode d’évaluation : Continu 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

IV- Accords / Conventions 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
LETTRE D’INTENTION TYPE 

 

(En cas de licence coparrainée par un autre établissement universitaire) 
 

(Papier officiel à l’entête de l’établissement universitaire concerné) 
 
 
 
 
Objet : Approbation du coparrainage de la licence intitulée :   
 
 
 
Par la présente, l’université (ou le centre universitaire)                             déclare coparrainer la 
licence ci-dessus mentionnée durant toute la période d’habilitation de la licence. 
 
A cet effet, l’université (ou le centre universitaire) assistera ce projet en : 
 
- Donnant son point de vue dans l’élaboration et à la mise à jour des programmes d’enseignement, 
- Participant à des séminaires organisés à cet effet, 
- En participant aux jurys de soutenance, 
- En œuvrant à la mutualisation des moyens humains et matériels. 

 
 
 
SIGNATURE de la personne légalement autorisée :  
 
FONCTION :     
 
Date :  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
LETTRE D’INTENTION TYPE 

 

(En cas de licence en collaboration avec une entreprise du secteur utilisateur) 
 

(Papier officiel à l’entête de l’entreprise) 
 
 

 
OBJET : Approbation du projet de lancement d’une formation de Licence intitulée :  
 
 
Dispensée à :  
 
 
Par la présente, l’entreprise                                                     déclare sa volonté de manifester son 
accompagnement à cette formation en qualité d’utilisateur potentiel du produit.  
 
A cet effet, nous confirmons notre adhésion à ce projet et notre rôle consistera à : 
 

- Donner notre point de vue dans l’élaboration et à la mise à jour des programmes 
d’enseignement, 

- Participer à des séminaires organisés à cet effet,  
- Participer aux jurys de soutenance,  
- Faciliter autant que possible l’accueil de stagiaires soit dans le cadre de mémoires de fin 

d’études, soit dans le cadre de projets tuteurés. 
 

Les moyens nécessaires à l’exécution des tâches qui nous incombent pour la réalisation de ces 
objectifs seront mis en œuvre sur le plan matériel et humain. 
 
Monsieur (ou Madame)*…………………….est désigné(e) comme coordonateur externe de ce projet. 
 
SIGNATURE de la personne légalement autorisée :  
 
FONCTION :     
 
Date : 

 

CACHET OFFICIEL ou SCEAU DE L’ENTREPRISE 
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V – Curriculum Vitae succinct  
De l’équipe pédagogique mobilisée pour la spécialité 

(Interne et externe) 
(selon modèle ci-joint) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Curriculum Vitae succinct 
Nom et prénom : MHANAOUI Abdeslam 

 
Date et lieu de naissance : 21/9/1982 
 
Mail et téléphone : mhanaouiabdeslam@yahoo.fr/664159418 
 
Grade : 
Maitre-assistant-A- 

 
Etablissement ou institution de rattachement : 
Université A-MIRA BEJAIA. 

 
Diplômes obtenus (graduation, post graduation, etc…) avec date et lieu d’obtention et 
spécialité : 
 
-Licence en science commerciales, option management, INC-2005 
-Magister en science commerciales option management commercial, INC-2008. 

 
Compétences professionnelles pédagogiques (matières enseignées etc.) 
 
-Marketing stratégique 

-E-marketing 

-gestion des systèmes de distribution 

-gestion de la relation client 

–management des organisations 

-marketing approfondi 

-gestion des entreprises 

Encadrement dans la spécialité : 
 
1-évaluation de la communication marketing. SIMAF .licence marketing. 
2-la pratique de la publicité traditionnelle et le marketing viral. 
3-l’évaluation de l’efficacité de la gestion de la force de vente d’une entreprise industrielle. 
4-le lancement d’un nouveau produit : démarche et stratégie. 
5-le mix –marketing au sein d’une banque publique. master finance et comptabilité.  
6-évaluation de la politique de distribution. licence marketing. 
7-analyse des motivations d’achat d’un produit agro-alimentaire. Licence marketing. 
8-management de la force de vente cas cevital SPA. 
9-la gestion de la force de vente au sein de naftal district Bejaia. Licence managent des 
organisations. 
10-diagnostic des pratiques marketings dans le secteur hôtelier de la wilaya de Bejaia. 
master marketing 

11-le système d’information marketing dans les entreprises agroalimentaires de la 
wilaya de Bejaïa. master marketing 

12- diagnostic des pratiques marketings dans le secteur bancaire en Algérie. master 
marketing. 

13-la qualité comme facteur de compétitivité cas de tchin lait candia. master marketing 

14-évaluation de la qualité de service bancaire cas SGA BEJAIA (licence marketing). 



Curriculum Vitae succinct 
 

Nom et prénom : HARICHE Kamal 
 
 
Date et lieu de naissance : 04-03-1964 à TIFRA (BEJAIA) 

 
 
Mail et téléphone : hariche_kamal@yahoo.fr Tel 05 52 20 42 54 

 

 
Grade : MA 
 
Etablissement ou institution de rattachement : SEGC Université de Béjaia 

 
Diplômes obtenus (graduation, post graduation, etc…) avec date et lieu d’obtention et 
spécialité : 
 
- Licence en sciences économiques, option « Econométrie », 1988, Université d’Alger 

- Magister en sciences économiques, option « Econométrie », 2001, Université d’Alger 

 
Compétences professionnelles pédagogiques (matières enseignées etc.) 
 
Enseignement (cours et TD) des modules suivants  

- micro-économie 
- statistiques descriptives 

- Recherche opérationnelle 

- Gestion de Projets 
- Techniques d’aide à la décision 

 

Encadrement dans la spécialité : 
 
Encadrement des étudiants de licence et de master en marketing 

mailto:hariche_kamal@yahoo.fr


 

Curriculum Vitae succinct 
 

Nom et prénom : MAHOUI Karim 

 
Date et lieu de naissance : 15/11/1972 à Béjaïa 
 
Mail et téléphone : 0798453997 

karimmahoui@yahoo.fr 

 
Grade : Maître de Conférences ‘B’ 
 
Etablissement ou institution de rattachement : 
Université de Béjaïa 
Faculté des sciences économiques, commerciales et des sciences de gestion 

 
Diplômes obtenus (graduation, post graduation, etc…) avec date et lieu d’obtention et 
spécialité : 

 Licence en sciences économiques, option sciences financières, Université de Tizi 
Ouzou (1998) 

 Magistère en sciences économiques, option : économie spatiale, régionale et urbaine, 
Université de Tizi Ouzou (2004) 

 Doctorat en sciences économiques, option : Gestion du développement, Université de 
Béjaïa (2014) 

 
Compétences professionnelles pédagogiques (matières enseignées etc.) 
 

 Méthodologie de la recherche 

 Gestion d’entreprise 

 Économie d’entreprise 

 Management stratégique 

 Gestion financière 

 Comptabilité générale et analytique 

 
Encadrement dans la spécialité : 
Encadrement de nombreux étudiants de licence et de master.

mailto:karimmahoui@yahoo.fr


 

Curriculum Vitae succinct 
 

Nom et prénom : GUIDDIR Khouikha 
 
Date et lieu de naissance : 18/05/1986 à Tizi Ouzou 
 
 
Mail et téléphone : liaami2003@yahoo.fr 
 
 
Grade : Maître assistante- classe A 
 
 
Etablissement ou institution de rattachement : Université Abderrahmane Mira – Béjaia 

Faculté des Sciences économiques, Commerciales et de Gestion 
 

 
Diplômes obtenus (graduation, post graduation, etc…) avec date et lieu d’obtention et 
spécialité : 
TS en informatique de gestion 
Licences en Sciences de gestion – option commerce international (2006) université de 
Boumerdes 
Magister en Sciences commerciales spécialité Marketing (2011) Université d’Alger 

 
 
 
Compétences professionnelles pédagogiques (matières enseignées etc.) 
Modules enseignés : Commerce électronique, Gestion des systèmes de distribution, 

Comportement du consommateur, Marketing, Marketing international 
 



 
Curriculum Vitae succinct 

 
Nom et prénom : BOUDA Nabil 

 
 
Date et lieu de naissance : 26/01/1982 à Akbou (w) Bejaia 
 
 
Mail et téléphone : boudanabil@gmail.com 

 
 
Grade : Maitre-assistant Classe A 
 
 
Etablissement ou institution de rattachement : Université Abderrahmane Mira de Bejaia 
 
 
Diplômes obtenus (graduation, post graduation, etc…) avec date et lieu d’obtention et 
spécialité : 
 
 

- Licence en sciences de gestion, option : Management - Université Abderrahmane Mira de 
Bejaia - 2005. 

- Magister en sciences de gestion ; option : Management des organisations - Université 
Nationale Polytechnique d'Odessa en Ukraine – 2009. 

 
Compétences professionnelles pédagogiques (matières enseignées etc.) 
 

Matières enseignées :  

- Principes de marketing 

- Marketing International 

- Management stratégique 

- E-marketing 

- Gestion des entreprises

mailto:boudanabil@gmail.com


 

Curriculum Vitae succinct 
 

Nom et prénom : AKKARENE Rim 

 

 
Date et lieu de naissance : 27/06/1985 à Blida 
 
 
Mail et téléphone : rym.akaren@hotmail.com 
 
 
Grade : Maître assistante- classe A 
 
 
Etablissement ou institution de rattachement : Université Abderrahmane Mira – Béjaia 

Faculté des Sciences économiques, Commerciales et de Gestion 

 
 
Diplômes obtenus (graduation, post graduation, etc…) avec date et lieu d’obtention et 
spécialité : 
Licences en Sciences commerciales – option Finance (2006) université de Blida 
Magister en Sciences commerciales spécialité Marketing (2008) Université de Blida 

 
 
 
Compétences professionnelles pédagogiques (matières enseignées etc.) 
Modules enseignés : Gestion de la distribution, contrôle de gestion, comportement du 

consommateur, Marketing. 



Curriculum Vitae succinct 
 

Nom et prénom : ZIANI Zoulikha 

 
 
Date et lieu de naissance : 19/11/1983 à Béjaïa 

 
 
Mail et téléphone : ziani.zoulikha@yahoo.fr 

 
 
Grade : Maître assistante- classe B 

 
 
Établissement ou institution de rattachement : Université Abderrahmane Mira – 

Bejaia 
Faculté des Sciences économiques, Commerciales et sciences de gestion – 
Département des sciences commerciales 

 
 
Diplômes obtenus (graduation, post graduation, etc…) avec date et lieu d’obtention 
et spécialité : 
- Licences en Sciences économiques, université de Béjaïa 

- Magister en Sciences économiques. Option : économie de la santé et 

développement durable, Université de Béjaïa 

 
 
 
Compétences professionnelles pédagogiques (matières enseignées etc.) 
Modules enseignés :   
- Finance et commerce international 
- Gestion et économie d’entreprise 

 
 



 
Curriculum Vitae succinct 

 
Nom et prénom : SELLAMI Khaled 

 
Date et lieu de naissance : 09/02/1976 à  Béjaia  
 
Mail et téléphone : skhaled36@yahoo.fr    / 0550748381 
 
Grade : MAA 
 
Etablissement ou institution de rattachement : université de Béjaia  
 
Diplômes obtenus  
 
Décembre 2002  Diplôme d'ingénieur d’état en informatique, option ‘Systèmes d’informations avancés’, 

à l'Université Mouloud Mammeri de Tizi-Ouzou Algérie. 

 

Intitulé du projet de fin d’études : segmentation des images couleurs par algorithme 

génétique 
 
Novembre 2005  Diplôme de magister  d’état en informatique, option ‘ Réseaux et 
Systèmes distribués’, à l'Université A/Mira de Bejaia  Algérie.  
 

Intitulé du Mémoire de Magistère : vers un modèle de support d’interopérabilité dans les 

fédérations de composants logiciels 

 
Compétences professionnelles pédagogiques  

 Informatique 

 Système d’information 

 Informatique appliqué au marketing 

 Genie logiciel

mailto:skhaled36@yahoo.fr


 

Curriculum Vitae succinct 
 

Nom et prénom : Bouzidi Zair 
 
Date et lieu de naissance : 03/04/1959 à Amizour (Béjaia) 

 
Mail et téléphone : zair_bouzidi@hotmail.com et 05.56.55.96.54 

 
Grade : Maître Assistant classe A 
 
Etablissement ou institution de rattachement : Département des Sciences Commerciales 

Faculté SEGC Targa Ouzemmour Béjaia 

 
Diplômes obtenus (graduation, post graduation, etc…) avec date et lieu d’obtention et 
spécialité : 
 

- Ingénieur d’Etat en Informatique 1983 à l’Université de Constantine 

- DEA en Traitement Graphique – Traitement d’images Octobre 1984 à l’Université 
Louis Pasteur de Strasbourg (France) 

- Magister en Informatique à l’Université de Constantine, le 20/01/1996 

 
Compétences professionnelles pédagogiques (matières enseignées etc.) 

- Système d’information 

- Programmation 
- Maths appliquées 

mailto:zair_bouzidi@hotmail.com


Curriculum Vitae succinct 
 

Nom et prénom : KASSA Rabeh 

 
Date et lieu de naissance : 09/06/1952 
 
Mail et téléphone : rabah_kassa@yahoo.fr 0661741651 

 
Grade : Maître de Conférences ‘A’ 
 
Etablissement ou institution de rattachement : 
Université de Béjaïa 
Faculté des sciences économiques, commerciales et des sciences de gestion 

 
Diplômes obtenus (graduation, post graduation, etc…) avec date et lieu d’obtention et 
spécialité : 
 DES maths 

 Magistère en mathématiques appliquées 

 Doctorat en mathématiques appliquées 

 HDR en mathématiques appliquées 

 
Compétences professionnelles pédagogiques (matières enseignées etc.) 
 

 Maths 

 Stat I 

 Stat II 

 Analyse des données 

 Stat III 

 Techniques d’enquête et de sondage 

 Méthodolgie 

 
Encadrement dans la spécialité : 

 Aide à la décision 

 Techniques de prévision 

mailto:rabah_kassa@yahoo.fr


Curriculum Vitae succinct 
 

Nom et prénom : AMZAL Sadek 

 
Date et lieu de naissance : 18/07/1954 à El kseur 
 
Mail et téléphone : 0776 67 16 23 

 
Grade : Ingénieur 
 
Etablissement ou institution de rattachement : 
Direct 

 
Diplômes obtenus (graduation, post graduation, etc…) avec date et lieu d’obtention et 
spécialité : 

 Direction de la wilaya de la formation professionnelle (Béjaïa) 

 
Compétences professionnelles pédagogiques (matières enseignées etc.) 
 

 Ingénieur en Techniques commerciales, INH, Boumerdes 

 
Encadrement dans la spécialité : 

 Méthodologie 

 Communication 

 Gestion de la marque 

 Études de marché 



VI - Avis et Visas des organes Administratifs et Consultatifs  
 
Intitulé de la Licence : Marketing 
 

Chef de département + Responsable de l’équipe de domaine 

 
Date et visa                                                                Date et visa 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Doyen de la faculté (ou Directeur d’institut) 

 
Date et visa :  
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Chef d’établissement universitaire 

 
Date et visa 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



VII– Avis et Visa de la Conférence Régionale 
(Uniquement dans la version définitive transmise au MESRS) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

VIII –Avis et Visa du Comité pédagogique National de Domaine 
(Uniquement dans la version définitive transmise au MESRS) 



Université Abderahmane MIRA Béjaïa licence : Marketing Page 73 
Année universitaire : 2014 - 2015 

Annexe : arrêté d’habilitation : licence marketing 

 



Université Abderahmane MIRA Béjaïa licence : Marketing Page 74 
Année universitaire : 2014 - 2015 

 


