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90 % des diplomés 2009 ont trouvé
leur premier emploi en moins de 6 mois.

La formation initiale et le diplome forment l'une des clés d’entrée dans
les entreprises.

Mais ce n'est plus la seule ! Aujourd'hui c'est bien la personnalité et la volon-
té de réussir qui font la différence.

C'est par votre savoir-étre, au-dela du savoir et du savoir-faire que vous évolue-
rez dans votre parcours professionnel.

Vous le savez, la vente et les succes commerciaux concourent activement au
développement de l'entreprise.

N’hésitez pas a rejoindre les forces commerciales | Vous mesurerez ainsi
rapidement votre talent et votre véritable valeur professionnelle sur le marché !
Et tres rapidement, vous pourrez étre fiers de votre métier et de vos résultats.
Vous avez envie de créer votre entreprise ?

Les témoignages prouvent que de belles réussites n'attendent pas le nombre
des années. Vous y croyez, alors pourquoi pas !

Osez ! Prenez des risques ! Soyez combatifs !

Vous pouvez avoir confiance en votre projet a partir des conseils et des
méthodologies enseignées dans votre EGC !

Le succes pourrait bien alors étre bient6t au rendez vous...
“Where there is a will, there is a way !

Pascal CRI'EPIN, Président national du réseau EGC
Membre élu de la C.C.I. de Vaucluse, Délégué a l'enseignement
Directeur des Services Généraux et Siireté Industrielle - Air Liquide



UNE CARRIERE

Le Label Bachelor Professionnel garantit lemployabilité
desdiplomés.LesEGCproposenteneffetaleursétudiants
un large éventail d’enseignements et d’options, qui
préparent a des métiers spécifiques et leur permettent
d’acquérir les compétences de vrais professionnels.

Le suivi individuel au cours de la scolarité permet
d’orienter les étudiants vers les options et les stages
qui correspondent le plus précisément a leur projet
personnel et professionnel ; ils acquiérent les savoirs et
les expériences nécessaires au métier qu’ils ont choisi.
Ils disposent ainsi d'une grande liberté de choix, tout en
étant directement opérationnels a la sortie de l'école.

Leur évolution de carriére témoigne de leur faculté
d’adaptation et des opportunités qui leur sont offertes.
Bien entendu, certains métiers ne sont pas accessibles
immédiatementapréslobtentiondudiplome:avantd’'étre
responsable des ventes, il faut étre commercial...

Ce Guide des Métiers s'adresse aux étudiants qui veulent
se renseigner sur les débouchés professionnels des
EGC. Tres concret, il leur permet de mieux connaitre les
métiers qu’ils peuvent exercer et de préciser leur projet
professionnel.

L'organisation du Guide des Métiers, autour des
différentes fonctions qu'occupent les diplomés EGC dans
Uentreprise, facilitera leurs recherches.




COMMERCE-VENTE

“Suite a mon stage dans le groupe Mccormick, j’ai obtenu un
poste « chargé de promotion des ventes » des marques Ducros
et Vahiné pour la grande distribution du secteur de Dijon.
Je vellle au respect des plans marketing-produit dans les
différents points de ventes, effectue les prises de commandes
et assure la qualité des relations commerciales en développant
les ventes de mes marques en magasins.

Ce travail motivant nécessite de réelles compétences

commerciales développées au cours de ma formation a 1’EGC !”

Pierre-Rémi MESNARD, diplémé EGC Dréme-Ardéche
Chargé de Promotion des Ventes, Mccormick




X Attache

Trait d'union entre U'entreprise et ses clients, ses missions
sont l'étude du marché, la prospection de la clientéle, la
présentationdes produitsoudesservices,lanégociationcommer-
ciale, la fidélisation des clients et la remontée d’informations du
terrain vers Uentreprise. S’il a des compétences techniques
complémentaires, il exerce le métier d’ingénieur commercial.
Le métier d’'attaché commercial est une étape obligée pour

accéder aux fonctions de management.

Généralement sous la responsabilité d’'un chef des ventes,
le commercial doit gérer l'organisation de son travail : emploi
du temps, déplacements. Il est évalué sur des objectifs de chif-
fre d’affaires, de volume, de marge. Le commercial doit étre
rapidement opérationnel, et donc faire preuve d’initiative, d’auto-
nomie, de curiosité et de sens de l'organisation. Il lui faut résister
au stress, étre rigoureux, et bien sdr honnéte pour garder la
confiance de sa clientéle.

“J’ai fait des stages a 1’étranger et j’ai préparé mon
projet professionnel dans de bonnes conditions..

J’ai appris le professionnalisme et la rigueur.

Aujourd’hui je suis « Chef de publicité » chez Publicis
a Paris. En clair je suis commercial ! Je m’occupe des
relations entre 1’agence et mon client, de la réalisation
des campagnes de publicité (tv, presse, radio, affichage..).

Un métier vraiment passionnant !”

Philippe ANGLES, diplomé EGC Rodez,
Attaché Commercial, Publicis

“Je travaille chez ADIA suite au stage de fin d’études que
j’ai réalisé dans 1’entreprise. Un CDI m’a été proposé pour
un poste d’attaché commercial.

La polyvalence acquise durant ma formation a 1°’EGC m’a
permis d’étre rapidement opérationnel et autonome.”

Nicolas PIHET, dipldémé EGC Charleville-Méziéres,
Attaché Commercial, Adia



X Responsable

Le responsable commercial a pour mission d’accroitre le chif-
fre d’affaires de la société en optimisant la qualité des services
et des produits vendus. Il élabore et met en ceuvre la politique
commerciale, grace a l'analyse des informations recueillies sur

le terrain ou auprés du service marketing.

Souvent, le responsable commercial négocie les gros contrats.
Dans les PME, il est chargé d’animer le réseau commercial et
recrute les vendeurs. Si l'entreprise exporte, il doit maitriser la
réglementation et les pratiques commerciales des pays clients,

et pratiquer couramment l'anglais, voire d’autres langues.

“Responsable des partenaires chez 3COM France apreées
cing années d’expérience dans les réseaux informatiques,
je suls 1’interface entre les commerciaux Grands Comptes
et les partenaires en charge de la commercialisation
des produits de la marque. Constamment en contact avec
les intégrateurs réseaux je qualifie leurs projets
et négocie les conditions commerciales, Jje participe
a la mise en place d’opérations marketing et des

séminaires.”

Mickaél PONTOIZEAU, diplomé EGC Vendée,
Responsable Commercial, 3COM France



X Responsable ccs ventes

Le responsable des ventes met en ceuvre la politique com-
merciale de Uentreprise : il définit les objectifs de vente de
son secteur (pays ou région), anime et contréle les équipes de
terrain, et participe lui-méme a la vente.

La motivation des vendeurs est sa tache essentielle. Il sait donc
se rendre disponible pour les informer, expliquer les régles du
jeu et les accompagner dans leurs négociations. Responsable
de la qualité de la force de vente, le chef des ventes procede aux
recrutements, décide des mutations et des promotions. Il peut
stimuler son équipe en attribuant des primes ou en organisant

des concours de vente.

“Aprés une expérience « chef de publicité junior », je suis
conseillere en formation professionnelle, responsable grand
compte pour la société MVA Formation !

J’élabore des projets de formation innovants, j’assure
la prospection et le suivi commercial, je fidélise nos
clients par des contacts réguliers avec les dirigeants
d’entreprises. Largement développé a 1’EGC, le travail
en équipe avec les formateurs et les dirigeants

d’entreprises est essentiel pour réussir mes missions.”

Anne-Sophie BARIL, diplémée EGC Angouléme,
Responsable Ventes, MVA Formation




ADMINISTRATION
GESTION

“Jeune diplémée, j’ai immédiatement trouvé un emploi
quil me convenait. A la fin de mon stage chez MANPOWER,
la direction régionale m’a proposé un poste d’assistante
ressources humaines que j’al accepté. L’EGC m’a apporté
une formation généraliste qui m’a permis, gréice aux
enseignements sur les pratiques commerciales et les
ressources humaines, de m’adapter rapidement et d’étre

totalement opérationnelle.”

Marion TAVERNIER, dipldmée EGC Avignon Méditerranée,
Assistante RH, Manpower




X Responsable

ILestchargé de tenir la comptabilité de Uentreprise au jour le jour
en respectant les procédures fixées par la direction financiére.
IL lui appartient aussi de mettre au point des outils de gestion
(tableaux de bord, tableaux prévisionnels). Ce poste nécessite
donc une connaissance approfondie de la comptabilité générale
et analytique, et la maitrise d’outils informatiques adaptés. La
pratique de l’anglais et celle de la comptabilité anglo-saxonne
sont indispensables pour postuler aupres de filiales de sociétés
étrangéres. Une premiére expérience en cabinet comptable est
souvent un plus.

X Attache de direction

Ce métier s’exerce en étroite collaboration avec un responsable
de haut niveau. L’attaché de direction est le lien entre le dirigeant
et ses collaborateurs. IL analyse les informations en provenance
des services et en effectue la synthése. On peut lui demander
de prendre en charge des missions particuliéres : gestion du
budget, animation d’une équipe de collaborateurs, etc. C’est
une activité qui nécessite la capacité de gérer simultanément
les affaires en cours et de nombreuses demandes, internes ou
externes.

X Administration

“Apres un emploi dans le marketing-vente a Londres pour un
magazine pétrolier, je travaille a Geneve dans les RH en
tant que Chargé de recrutement pour des multinationales.
Mes clients sont Covance, E1i Lilly, Givaudan, Firmenich,
Merck Serono, Polo Ralph Lauren, Procter & Gamble. Je
découvre ce nouveau métier avec plaisir chaque jour ! Pour
ceux qui se posent des questions : «Que faire aprés 1’EGC
? Quels débouchés ?», la qualité des cours recus font que
nous devenons polyvalents et opérationnels, adaptables a
différents types d’environnements et d’activités ; c’est
aujourd’hui, dans le monde du travail, une plus-value

énorme.”

Thomas DEBBURGRAEVE, diplémé EGC Bayonne
Consultant en recrutement en Suisse



X Controleur de gestion

Son objectif est de fournir a la direction générale les éléments
chiffrés a partir desquels seront définies les orientations
stratégiques. Toutefois, selon la taille de U'entreprise, le poste
peut recouvrir des réalités différentes.

Le contrdleur de gestion doit avoir de solides connaissances en
comptabilité, francaise et anglo-saxonne (le DECF ou le DESCF
sont conseillés), une bonne maitrise de linformatique, et, dans
les groupes internationaux, pratiquer l'anglais.

Destiné a rencontrer de nombreux interlocuteurs, il doit étre
diplomate.

“Apres 1°EGC, j’ai obtenu un dipléme de MSTCF puis le
DESCF. Apres une expérience d’audit dans un grand cabinet
anglo-saxon, j’ail intégré les équipes de contrdle de
gestion d’un laboratoire pharmaceutique ou Jje suis
aujourd’hui directrice du contrdle de gestion et de
la planification stratégique. Je supervise une équipe
d’une dizaine de personnes. Mes activités sont treés
variées, passant de la consolidation du reporting
des différentes entités du groupe au suivi des plans
d’actions stratégiques ou la direction de projets de
développement. Ma société vise aujourd’hui a développer
la croissance externe. Je participe donc aux différents
projets d’acquisition pour définir les business plan,

les valorisations et les plans de marche d’intégration.”

Marie-Pierre VINCENT, diplémée EGC Chalon/Sadne,
Directeur Contréle de Gestion




ACHAT-LOGISTIQUE
DISTRIBUTION

“Titulaire d’un bac S, j’ai intégré 1°’EGC Vesoul ou j’ai
vivement apprécié 1’intérét des cours dispensés. Tout
d’abord responsable produits frais en supermarché, je suis
aujourd’hui directeur de grande surface et désireux de
créer ma propre entreprise. L’EGC m’aura permis de révéler
ma véritable passion et le cours de management ne m’a jamais
autant servi qu’aujourd’hui. Il m’arrive désormais d’intervenir

ponctuellement en merchandising & 1’EGC.”

Franck CHARPENTIER, diplomé EGC Vesoul,
Directeur de grande surface




X Manager cc ravon

Le manager de rayon est responsable du chiffre d’affaires réalisé
sur sa surface de vente : il est chargé d’atteindre les objec-
tifs annuels fixés par la direction. Gestionnaire, il s’occupe des
achats de marchandises et des stocks, négocie avec les fournis-
seurs afin d’obtenir les meilleurs prix. Il établit les prix de vente
en tenant compte de la politique générale de Uentreprise et des
impératifs de marge.

Le manager de rayon est une femme ou un homme de terrain,
dynamique et ouvert(e), capable de motiver une équipe de 3 &
20 personnes, n’hésitant pas a “mettre la main a la pate”.

“Des la fin de mes études a 1°EGC, j’ai été recruté
comme chef de rayon chez Decathlon. Manager, gérer,
vendre... un poste complet et polyvalent dans une
enseigne tres sensible & la culture d’entreprise.
Ce premier emploi me permet d’acquérir de 1l’expérience,
pour ensuite réaliser mon projet initial : créer mon

entreprise.”

Adrien BLANCHY, diplémé EGC Marseille Méditerranée

Manager de rayon Decathlon

“Chef de Rayon Textile sur le magasin AUCHAN Valence mon
métier s’ouvre sur 1’Humain, la Gestion et le Commerce
car je gére une entreprise au sein du magasin. Je manage
une équipe et garantis une productivité grice a des choix
commerciaux adaptés. Je dois veiller aux stocks, achats,
frais de personnel et aux incontournables chiffres d’affaires
et marges qui sont englobés dans la partie gestion du
rayon.

Rapidement efficace sur ma fonction grédce aux enseignements
en gestion, aux différents cas pratiques et a 1’état
d’esprit professionnel de 1’EGC, j’ai pu vivre positivement
ma position de manager a seulement 24 ans.”

Céline LAROCHE, dipldmée EGC Drome-Ardéche
Manager de rayon textile AUCHAN




X Chargé

Le responsable logistique sélectionne et adapte a ses besoins
le systéme informatique, détermine le mode d’acheminement
des marchandises, etc. Il encadre et coordonne l'activité de son
service : il organise et supervise le traitement des commandes,
veille au respect des colits et des délais, des régles juridiques et
fiscales du transport. Il est Uinterface entre Uentreprise et ses
partenaires : fournisseurs, transitaires, transporteurs, services
des douanes, assurances. La fonction requiert la maitrise d’'une ou
plusieurs langues étrangeres, et la capacité d’anticiper, de faire
face aux situations imprévues, de prendre des décisions rapides.

“Avec mon bac STT Gestion, j’hésitais pour des études
courtes. Lorsque Jj’ai connu 1’EGC, tout ce que Jje
recherchais était dans cette formation.

Diplémée en juillet 2006, j’intégrais dés septembre un
poste en CDI a la hauteur de mes attentes au sein du
Groupe Chantelle. En tant que gestionnaire de stock, Je
suis chargée d’optimiser les stocks pour 1l’ensemble des
enseignes Darjeeling. L’EGC est une école treés conviviale
qui permet a tous les étudiants, timides ou pas, de
s’épanouir

Les intervenants sont trés accessibles et avec les
différents stages qu’impose la formation, nous acquérons
une réelle expérience professionnelle.

Si je pouvais revivre ce parcours, je n’hésiterais pas.”

Ingrid LELEU, diplomée EGC Lille,
Gestionnaire de stock, Delta Lingerie SA - Groupe Chantelle
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X Acheteur

Le métier d’acheteur s’exerce soit en milieu industriel (achat de
matiéres premiéres ou de biens nécessaires a la production), soit
dans ladistribution. L’acheteur prospecte pour identifier des four-
nisseurs, évalue leur capacité a répondre a ses attentes (délais,
colits, qualité), négocie les meilleures conditions d’achat.

IL est en relation avec les différents services de U'entreprise :
production, commercialisation, recherche et développement
pour les entreprises industrielles, responsables de magasins
pour la distribution. Le métier peut impliquer des déplacements
a l'étranger, et donc la maitrise au minimum de U'anglais.

“Je suis au confluent des clients internes (les
différentes fonctions de 1’entreprise) et d’un marché
externe (les fournisseurs). On n’achéte pas un prix
mais le meilleur compromis entre le prix et le besoin
a satisfaire. Lors de mon embauche, je pense avoir
bénéficié d’atouts qui font la différence : la double
compétence achat-vente, un sens du relationnel qui
me permet d’obtenir facilement des contacts avec
l’extérieur et une assurance, une confiance en moi, une
rigueur qui garantissent la fermeté nécessaire dans les
négociations. J’analyse le portefeuille fournisseurs,
suis les appels d’offres France et Etranger. Comme Jje
travaille dans une PME, mes responsabilités concernent
le choix des transporteurs, la gestion du parc véhicules
et autres investissements, les approvisionnements
industriels mais aussi les frais généraux. Un secret

ne pas travailler seul, parler les langues étrangeres
car 1l’industrie sous-traite une part croissante de sa
production. Les achats restent le premier bénéfice de

1’entreprise.”

David ANDREVIE, dipldmé EGC Montauban,
Acheteur junior MAG 2000 (fabricant de siéges)




BANQUE
ASSURANCES

“Grace aux stages j’ai pu acquérir une vraie expérience
professionnelle. Mon métier de consultant en fiscalité,
exige des connaissances en finances mais aussi
d’excellentes aptitudes commerciales. Les méthodes de
travail dans ce grand groupe de promotion immobiliére
ne sont pas tres éloignées de celles pratiquées a 1’°EGC,
rigueur et professionnalisme. J’ai découvert a 1’école

la richesse et la solidarité d’une équipe.”

Boris FAGE, dipldmé EGC Marseille Méditerranée,
Consultant fiscalité
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X Attaché commercial

IL est chargé de commercialiser des produits et des services
financiers. Selon le poste, il s’adresse a une clientéle de
particuliers, d’entreprises ou de collectivités publiques, a
laquelle il propose toute une gamme de services : conseil,
gestion de portefeuille, de trésorerie.

La connaissance des produits doit s"accompagner du godt de la
négociation et du risque, d'un esprit d’analyse et de synthése, et

d’'un grand sens commercial.

X Conseiller

ILconseille ou réalise des placements financiers pour les clients
de la banque. Il apprécie la tendance des marchés sur lesquels
il intervient et suit l'exécution des ordres de placement.
Ce métier exige une bonne connaissance des produits et des
placements financiers, ainsi que la capacité a analyser de facon

pertinente l'environnement économique.

X Conseiller

Employé par une compagnie d’assurances, il prospecte en vue
d’accroitre la clientele de produits financiers ou d’assurances.
IL conseille et renseigne les assurés en matiere de primes et de
garanties.

X Responsable

Il manage les équipes, fixe les objectifs, contrdle l"évolution de
L'activité en fonction de la stratégie définie par la Direction Générale.
IL a également en charge les relations commerciales avec des

clients privés ou professionnels.



MARKETING

“Pour le lancement des Parfums Christian Dior,
j’ai en charge 1’organisation des événements Formation
Produits (tournées de formation France, élaboration
de documents de formation, mise en place et suivi de
1’événement, analyse des résultats), la coordination
des besoins des Enseignes(interface avec nos clients
stratégiques, organisation de formations spécifiques
enseignes), la gestion de formation «produits» en interne
(organisation de séminaires pour les commerciaux, soirées
de lancement de produits, création de documents) et la
collaboration avec le Merchandising France (choix des
décors pour les produits, collaboration technique).

Mes études m’ont appris & parler en public et a étre
fiable dans 1’exécution de mes missions. Les cours de
gestion financiére sont nécessaires pour maitriser
rapidement les budgets 1liés aux actions. Les stages
apportent des compétences professionnelles valorisées
lors de la recherche d’emploi.”

Maryléne COFFRAND, diplémée ECG Orléans
Service Formation France - PARFUMS CHRISTIAN DIOR




DIRECTION

X Dirigeant/gérant cc PME-PIM]

Le dirigeant détermine la stratégie de U'entreprise et préside a sa
mise en oeuvre. ILdéfinit les marchés sur lesquels se positionner et
choisit les produits ou les services a proposer. Il est responsable de
lasanté financiere de sonentreprise. Il dirige et motive le personnel :
son sens du management des hommes est primordial.

“Apres deux postes de commerciale, j’ai racheté une
entreprise de six salariés. Cette aventure je ne 1’aurais
pas tentée sans une motivation forte et une solide culture
d’entreprise acquise au sein de 1’EGC.”

Frédérique PIERRE-ROULAND, diplémée EGC B N di
Dirigeant d’entreprise

“Commercial chez Renault puis attaché de direction chez
Veolia j’al assuré le développement commercial de 1l’agence
et 1l’organisation logistique des équipes.

Efficace et crédible gréice aux supers bases de 1’EGC,
je suis devenu a 23 ans responsable d’exploitation
d’une agence de nettoyage industriel de 50 personnes
au quotidien Jj’utilise la gestion du personnel, le
management, le contrdle de gestion.... et la communication
commerciale!”

Alexandre BEILLEVERT, diplomé EGC NOUMEA
Responsable Agence VEOLIA




X Createur

“Diplémé en 2000, j’ai créé en 2004 1’entreprise Signanet
spécialisée dans la signalisation routiére. C’est une
expérience difficile mais enrichissante car créer son
entreprise est une incessante remise en question. Je
dois utiliser des compétences commerciales et avoir
des qualités de gestionnaire : la maitrise des colts
est essentielle pour prospérer. Puis la formation sur
le terrain, la motivation, 1’engagement et le golt
d’entreprendre font le reste. A 1’EGC, les stages en
entreprises sont formateurs, ils permettent d’appréhender

les différentes fonctions et secteurs d’activités.”

Christian SAGET, diplomé EGC Nevers
Directeur entreprise SIGNANET, Décize (Niévre)

“ Diplomés 2007, nous avons créé en 1*° année d’EGC une
société pour lancer une ligne de vétements originale
« nightwear » fabriquée en France. Nous collaborons
avec les discothéques les plus chics de Paris a Megeve
et St Tropez, avec les people de la nuit, les DJ afin de
développer notre image de marque aupres de Clubbers et des
boutiques spécialisées. Internet est totalement intégré
dans notre démarche marketing avec un espace de vente tres

actif et une forte présence sur les sites en vogue.”

Jenny KAMINSKI et Alexandre GREFF, diplomés EGC Savoie
Fondateurs Société Fam’House, French Clubbers Clothes

“Grace a mon stage de fin d’études dans 1’événementiel,
j’ail décidé de créer ma propre société «Inova-Prod»,
spécialisée dans 1’organisation de salons, événements
de toutes sortes.. Tous les fondamentaux appris et les
relations nouées lors de mes 3 ans a 1’EGC m’ont été
utiles pour démarrer ce passionnant mais difficile
challenge.. Mon premier salon Brico-Déco Loisirs créatifs
a été une grande réussite avec 50 stands, 5000 visiteurs
et 1’aide des étudiants de 1’EGC Rodez.”

Pauline FARENQ, dipldémée EGC Rodez
Directeur Inova-Prod
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“L’approche pédagogique de 1’EGC m’a permis de trouver
trés rapidement un emploi en entreprise et d’étre
immédiatement opérationnel en tant que chef de projet.

Deux ans apres 1l’obtention de mon dipléme, j’ai créé mon
agence de communication «Quai 13» a Marseille qui emploie
5 personnes. Elle est spécialisée dans 1’utilisation des

nouvelles technologies au sein des entreprises.”

Ludovic PEREZ, diplomé EGC Avignon Méditerranée
Directeur Quai 13



LA PAROLE

Quelques conseils aux jeunes diplomés...

“La présentation générale, la connaissance de l’entreprise,
1’attitude et le comportement du jeune diplémé sont
primordiaux lors de 1l’entretien de recrutement. Le
candidat peut montrer son professionnalisme en prenant
des notes, en s’exprimant avec aisance et en valorisant
son expérience. Les stages sont essentiels, ils prouvent
1’aptitude au travail et 1’implication. Les Jjeunes EGC
sont souvent enthousiastes et dynamiques, ils peuvent

devenir des responsables commerciaux performants.”

Laurent CUNY, Directeur Commercial dans la presse
La Charente Libre. EGC Angouléme

“Les jeunes diplémés EGC peuvent intégrer notre
entreprise sur des postes de contrdleur de gestion
ou d’assistant commercial export avec une possibilité
d’évolution de carriére vers un poste de chef de zone
export. Le candidat doit étre capable de prouver sa
persévérance et son ouverture d’esprit, il sortira du
lot en mettant en avant une expérience originale voire

une passion ou un hobby particulier.”

) THIMON, R ble Commercial chez ARO Welding Technologies SAS

(500 salariés) Le Mans. EGC du Maine

“Le CV peut étre original mais sobre, c’est 1’expérience
grace aux stages puils 1l’entretien de motivation qui sont
déterminants. Les atouts de 1’EGC se retrouvent dans la
formation générale en 3 ans, les expériences en entreprises,
la maitrise de 1’anglais et « 1’esprit école ».

Les diplomés peuvent prétendre a de nombreux postes
et bénéficier d’évolution de carriere car la formation
est compléte avec des spécialisations de 3¢ année qui
permettent de se lancer !

Pour réussir en entreprise il faut avoir le sens de
1’équipe, un solide esprit d’appartenance a un groupe ;

puis en général étre ambitieux et y croire !”

Edouard TERZIBACHIAN , Président fondateur de SUN VALLEY, Sportswear,
la Ciotat. EGC Marseille Méditerranée

Sources utilisées : “Les Métiers aprés les écoles de commerce” (Espace Etudes Editions)
Le ROME (Répertoire opérationnel des métiers et des emplois)
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A LA SORTIE D’'UNE EGC,
LASSURANCE D’UN METIER

Le Bachelor EGC, trois années d’études supérieures

en relation permanente avec l'univers professionnel,
offre une réponse aux besoins des bassins d’emploi

de proximité en proposant a des PME-PMI qui sont

a la recherche de futurs collaborateurs généralistes,
des candidats a fort potentiel, rapidement opérationnels
et capables d’évoluer dans un environnement
commercial, marketing ou gestion, que ce soit en France
ou a l'étranger.

DIVERSITE DES AUTRES SECTEURS
D’ACTIVITES OU TRAVAILLENT
LES DIPLOMES

DIVERSITE DES AUTRES METIERS
EXERCES PAR LES DIPLOMES




ENQUETE SUR LES DIPLOMES 2009

METIERS PREPARES EN EGC

SECTEURS D'ACTIVITE
COMMERCE ET

DISTRIBUTION
SERVICES 30%
17,1%
AUTRES
24,1%

INDUSTRIE FINANCE, BANQUE
12,1% 16,7%
METIERS ATTACHE
COMMERCIAL COQAABL%RUCEIAL
38%
9,2%
MARKETING GE;’I/'ON
COMMUNICATION °
10%
AUTRES
ACHATS 20,7 %
DISTRIBUTION
DIRIGEANT PME-PMI
12,5% 1.6%
SALAIRES DES DIPLOMES
PROMOTION APRES 5 ANS
2009 D’ANCIENNETE

(6 mois aprés la sortie)

<15000€ — [N 26,3 % I5,2%
15 000<x<22 000€ — [ z05% B 22.3%
>22000€ > | 332% L 725%




=> UN RESEAU SUR TOUT LE TERRITOIRE

béliard

1
(@egc-franchecomte.fr

0384967119
contact@egc-franchecomte.fr

ancon 0381252520
contact@egc-franchecomte.fr

0251477080 alon- sur-Sadne 038542 36 46
contact.egc@vendee.cci.fr egc.chalon@cci71.fr

aine 04 74 95 24 20

@nord-isere.cci.fr
0479 253857
info@egc-savoie.com

0491827999
bernard.brunetti@euromed-management.com

Bastia
0495300013
scolarite-egc@ccihc.fr

+212(0)5 24 487007 05 96 64 58 63
egc-marrakech@euromed-management.com _I contacts@egc-martinique.com

I_ Marrakech I_h Fort-de-France

Nouméa
00687 24 31 40

ege@ccine
‘ La Réunion

0262483512

df.egc@reunion.cci.fr

05 94 29 86 26
egc@guyane.cci.fr _I

1‘““
“g “(,‘ CHAMBRES
‘\‘\ DE COMMERCE ET D'INDUSTRIE

s

Réseau EGC/ACECI Membre associé du réseau EGC

2

E

Direction Formation et Compétences ESIMA g
46 av. de la Grande Armée Ecole Supérieure d’Informatique €
CS 50071 - 75858 Paris Cedex 17 et de Management des Affaires ;
Tél.: 014069 38 61 - Fax: 01712838 61  Flace Hansali 3

El Jadida

www.bachelor-egc.fr M £
aroc gl

TéL. 00 212 5 23 34 04 04 - esima@esima-egc.com
www.esima-egc.com
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