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Booster
son parcours

« La formation continue est un moment
particulier dans une carriere. Pour moi,
elle a joué le role de thérapie ! » De sep-
tembre 2007 a juin 2008, Olivier Duret
s’est rendu chaque semaine a l'iaelyon
pour suivre le Master 2 Direction com-
merciale. « Je venais de vendre mes
parts d’Asylum, une structure créée a
la fin des années 1990, juste apres mes
études d’ingénieur, avec trois associés.
Et j'avais décidé de rester dans l'entre-
prise comme directeur commercial. » Du-
rant cette période complexe, la formation
lui a permis de prendre du recul et de po-
ser les bases de son projet professionnel.
« J'ai mis en place un projet de dévelop-
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pement de l’entreprise, mais aussi appris
a le défendre aupres de la hiérarchie. »
Olivier Duret pense avoir autant appris
des cours que des échanges avec les autres
étudiants. « Chacun vient avec sa propre
expérience, sa sensibilité et son approche
Jorcément différentes des notres et de
celles enseignées. » Depuis la fin de sa
formation, le chiffre d’affaires d’Asylum a
non seulement augmenté de 30 % par an,
mais Olivier Duret, aujourd hui président
des diplomés de ce Master, a créé et pris
la responsabilité de deux nouveaux dé-
partements au sein d'Asylum.

Comme lui, en 2014-2015, 400 parti-
cipants ont choisi la voie de la forma-
tion continue, un axe stratégique pour
I'iaelyon, en progression de 13 % en deux
ans. CP.

Une these
a 40 ans !

« Titulaire d’'un MBA, d’une expérience
minimum de cing ans en entreprise,
vous avez pris goit a la réflexion, vous
souhaitez prendre du recul, publier.
L’Executive Doctorate in Business Ad-
ministration du Business Science Insti-
tute a été créé pour vous. »

C’est ainsi que se présente le programme
DBA initié par Michel Kalika, professeur
des universités en management. « Les
programmes  doctoraux  traditionnels
s’adressent aux jeunes étudiants qui sou-
haitent embrasser une carriére universi-
taire. L'Executive DBA est différent, car
il s’adresse a des personnes en activite,
qui souhaitent le rester, mais désirent
produire de la connaissance, précise-t-il.
Nous ciblons des managers qui ont en-
vie de se poser, de réfléchir, de formali-
ser leur expérience et de transmettre ce
qu’ils ont appris a partir de leur pratique
managériale. »

Les sujets de these choisis par les docto-
rants sont tres variés, allant de I’évolution

des compétences des managers dans la
grande distribution au management des
cliniques privées en Tunisie, en passant
par les raisons d’adoption du cloud com-
puting... « Voués a étre publiés, ces tra-
vaux sont composés d’une partie concep-
tuelle, s’appuyant sur la littérature, et se
caractérisent par un fort ancrage mana-
gerial et des recommandations », précise
Michel Kalika. Le programme doctoral
dure trois ans, indépendants du calendrier
scolaire.

Depuis son lancement, en 2012, la formule
rencontre un vif succes : une centaine de
professeurs internationaux participe au
programme et 50 doctorants managers
de 18 nationalités différentes répartis en
cing groupes de pays ont été séduits. Huit
groupes de quatre a dix managers ont été
formés, pour faciliter la pédagogie interac-
tive. Les premieres theéses ont été soute-
nues fin 2015. cp.
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L’efficacité sur-mesure

En novembre 2014, Stéphanie Bontemps,
Global Marketing Director pour le bu-
siness Health & Personal Care chez
bioMérieux, a sollicité I'iaelyon pour une
formation en intra de deux jours. Le but :
permettre a six chefs de produit de reve-
nir sur les fondamentaux du marketing et
de finaliser leur plan marketing annuel.
« Mon équipe est constituée de collabo-
rateurs de profils et d’expériences va-
riés et nous sommes dispersés dans le
monde. Il est essentiel dans ce contexte
de capitaliser sur une culture commune
du métier “ marketing ’ en travaillant sur
des livrables homogénes qui servent en-
suite de socle a notre plan stratégique »,
confie Stéphanie Bontemps. Pour cela,
elle a bati un cahier des charges précis
auquel Ulrike Mayrhofer, professeur des
universités, spécialisée en management
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international, a répondu par un pro-
gramme de formation sur-mesure. Apres
une premiere phase théorique sur les
« fondamentaux métier », les chefs de
produit ont pu mettre en pratique cer-
tains enseignements et ajuster les plans
marketing préparés avant la formation.
« Ills se sont nourris des commentaires
bienveillants de leurs collegues et ont bé-
néficié des apports académiques d’Ulrike
Mayrhofer, qui leur a aussi ouvert des ho-
rizons grace a des benchmarks d’autres
industries. Le bénéfice a été immédiat »,
constate la jeune femme.

De fait, la formation en intra donne une
dimension trés appliquée. Elle permet de
passer en phase pratique dans un laps
de temps tres court, format parfaitement
adapté a des managers surbookés. cP.



