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Diplome

» Licence professionnelle

> Code RNCP: 30095

> Code apprentissage : 2503123B

Spécialité
> Commerce

Mention
> Management des activités commerciales

Conditions d'acceés

» Etre titulaire d'un DUT ou BTS & vocation
commerciale ou équivalent

» Titulaire d'une L2 en sciences-
économiques

» Acces sur dossier suivi de réunions
d'informations

Durée et rythme de la formation
> Formation de septembre a juin en

alternance: 14 semaines de cours al'IUT de

Périgueux, le reste de l'année en entreprise
> Rythme indicatif d'alternance: 1

semaine de formation / 2 a 3 semaines en

entreprise

Volume horaire
> Entre 35 et 40 heures par semaine soient
450 heures de formation a l'TUT

Organisation de la formation
> Principe de formation en alternance de
septembre a juin

Organisation des enseignements
» 30 étudiants en cours et travaux dirigés

Controle des connaissances
> Controle continu tout au long de l'année
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> Un rapport de projet de groupe et un
mémoire professionnel accompagnés de
soutenances

Lieu de la formation
> IUT de Périgueux - Campus Périgord

International
» Etudiants éligibles aux échanges Erasmus

Modalités particuliéres

> Cette formation est ouverte en contrat
d'apprentissage ou de professionnalisation
mais aussi en CPF de transition

» Possibilité de Validation des acquis de
l'expérience (VAE)

Nombre de places
» 30

Nombre de candidats en 2021
» 240

Cott de la formation en apprentissage

> Les droits de scolarité universitaires des
apprentis sont pris en charge par le CFA.
Seule la Contribution de vie étudiante et
de campus (CVEC) est due.

» Structures du secteur privé : niveau de
prise en charge par 'OPCO sans reste a
charge pour l'entreprise.

> Structures du secteur public : niveau de
prise en charge décidé par les OPCO.

» Le service PHASE propose un
aménagement de la scolarité pour les
étudiants a besoins spécifiques et offre
un accompagnement personnalisé pour
favoriser la réalisation de projet d'études.




Définition de la discipline

Au cceur de la formation, deux domaines de
compétences:

» Elaboration et mise en ceuvre d'une
politique commerciale:
- négociation
- communication
- gestion de la relation client
- stratégie d'entreprise
- marketing opérationnel
- marketing digital
- innovation
- approvisionnement logistique..

> Management commercial:
- management des équipes de vente
- techniques de recrutement
- gestion de projet
- gestion budgétaire
- droit commercial et social

Objectifs de la formation

Pour un public au profil commercial, la
licence professionnelle « management des
activités commerciales » a pour objectif de
former des professionnels capables a terme
de devenir cadres commerciaux quel que
soit le secteur d'activité.

La formation doit permettre aux étudiants-
salariés de développer et de consolider leurs
compétences commerciales et managériales
pour accéder a terme a des postes
d'encadrement commercial.

Profil souhaiteé

+ Qualité d'écoute et d'analyse

+ Sens du relationnel

+ Dynamisme et curiosité

« Envie de s'investir dans des projets
commerciaux




Mise a niveau et activités

pré-professionnelles

» Mise a niveau disciplinaire
(techniques commerciales)

» Mise a niveau Méthodologie

> Construction du projet professionnel

> Certifications

Politiques Commerciales
» Marketing opérationnel (25 heures)
» Communication commerciale (20 heures)
» Stratégies de distribution (15 heures)
» Stratégies d'entreprise (25 heures)
» Innovation et veille concurrentielle
(20 heures)

Relation Client

» Négociation commerciale (achat/ vente)
(35 heures)

» Relation client et Marketing digital
(30 heures)

» Anglais commercial (30 heures)

Contenu des enseignements

Management
> Management de la force de vente
(40 heures)
» Techniques de recrutement
et de ressources humaines (30 heures)
» Environnement juridique social
et commercial (35 heures)

Gestion

> Outils de gestion informatisés (20 heures)

» Gestion d'entreprise (30 heures)

> Gestion des approvisionnements et
logistique (20 heures)

> Conduite d'un projet de développement
commercial (25 heures)

Dispositifs d'accompagnement

> Mise a niveau en début de
formation (commerciale,
marketing et méthodologique)
Suivi individualisé par
un double Tutorat (un
tuteur-entreprise et un
tuteur-enseignant) pour
favoriser l'intégration
et l'épanouissement des
étudiants-salariés dans
l'entreprise et en formation
alTUT. Rendez vous prévus
avec le tuteur lors de chaque
semaine de regroupement a
l'IJT
Organisation d'un séminaire
de 3 jours de formation aux
techniques de recrutement et
de recherche d'emplois

Spécificités

> Enseignements assurés par des
professionnels, des formateurs de
l'IUT et des universitaires

» Formation a taille humaine qui
favorise la proximité avec les
formateurs

» Pédagogie adaptée et concrete :
simulations, jeu d'entreprise, études
de cas, mises en situation...




Insertion Statistiques/ Taux d'insertion

professionnelle ..
Taux de réussite:

> Métiers:
- chef de secteur O
- conseiller de clientéle 2 O 2 :I_ : O

- chef de rayon

- commercial grand compte O
- responsable d'agence 2 O 2 O . O
- assistant chef de produits... .

» Fonctions: commerciales,
marketing Taux d'insertion professionnelle:

» Secteurs d'activité dans lesquels

s'insérent les diplémés: O
- grande distribution
alimentaire ou spécialisée O

- c.:ornlrnerce spécialisé des diplomés en emploi occupent un emploi
indépendant stable(CDI)
- automobile

- assurance
- banque
- commerce B to B...

Chiffres de l'Observatoire de la formation et de la vie
universitaire, enquéte de déc. 2019 concernant la
promotion 2017

Professionnalisation

Au minimum 70 % du temps en - Conquéte commerciale pour une

entreprise. nouvelle activité

La formation s'effectue en alternance. - Création d'outils d'aide a la vente

Les étudiants sont salariés en et formation des commerciaux en

contrat d'apprentissage ou de collaboration avec le marketing

professionnalisation et travaillent en

entreprise en dehors des périodes de Exemple d'entreprises partenaires:

formation a l'TUT Auchan - Ben & Vic - Chaux et enduits

de Saint Astier - Cubner - Darty -

Exemples de missions en entreprise: DS Store - Gaume Energies - Goupil

- Animation des ventes : mise en place - Hyper U - Leroy Merlin - Locabox
de challenges commerciaux - Point P - Renault - Saint Gobain

- Gestion de portefeuille clients - Thevenin - THP - Diverses PME

- Mise en place de processus de implantées en Nouvelle-Aquitaine
recrutement de commerciaux




Infos pratiques

Lieu de la formation

IUT de Bordeaux - Site de Périgueux
Campus Périgord

Rond-point Suzanne Noél

CS 21201 - 24019 Périgueux Cedex
Code UAI apprentissage : 03334008

iut-perigueux.u-bordeaux.fr

Contacts

Pour toute question sur la formation
0553025850
Ilp.iutperigueux@u-bordeaux.fr

Pour toute question sur les dispositifs
d'alternance, de reprises d'études et de VAE
Service formation continue et alternance
Antenne Périgueux

0553025860
fca-perigueux@iut.u-bordeaux.fr

iut-perigueux.u-bordeaux.fr/Formations/

Departement-Techniques-de-
Commercialisation

Candidature
Les candidatures se font a partir du
site web : candiut.fr

En savoir +

u-bordeaux.fr/formation

universite
*BORDEAUX




