ROGRAMMES PEDAGOGIQUES

~

TECHNIQUES DE

LeB.O.
N°7
30 JUIL.

1998
HORS-SERIE

‘ 415

COMMERCIALISATION

SOMMAIRE

ORGANISATION DES ENSEIGNEMENTS
Unitésd’ enseignement (UE)

Tableau deshoraireset descoefficients

M odulescapitalisables

Adaptationslocdes

M odalitésde contrdle des connaissances et des gptitudes

PROGRAMME
ANIMER ET COMMUNIQUER (UE1)

- Expression et culture
- Psychosociologiedelacommunication

- Langue(s) vivante(s) étrangere(s)

CONNAITRE L’ENTREPRISE ET SON ENVIRONNEMENT (UE2)
- Droit et entreprise

- Economie

- Organisation, stratégieet qudité

- Psychosociologie des organi sations

MAITRISER LES OUTILS DE GESTION (UE3)

- Mathématiques et satistiquesappliquées
- Informatique appliquée
- Gestion comptableet financiére

ACQUERIR LA DEMARCHE MERCATIQUE (UE3)

- Mercatiquefondamentale

- Mercatique stratégique et opérationnelle
- Mercatiquedirecte

- Etudeset recherchescommercides

- Approchedesmarchésétrangers

COMMUNIQUER SUR LES MARCHES (UE1)

- Négoci ation vente-achat
- Communi cation commercide

DISTRIBUER SUR LES MARCHES (UE2)

- Didgribution

- Logigique

- Mercatique du point devente

- Gegtion delaforcedevente

- Techniquesdu commerceinternationa

REALISER DES APPLICATIONS PROFESSIONNELLES (UE4)
- Projetstutorés

CONDUIRE UNE MISSION COMMERCIALE EN ENTREPRISE (UE4)
- Stages

ORGANISATION DES ENSEIGNEMENTS
Unités d’enseignement (UE)

Lesensaignementssont répartisen 3 ou4 (en 2émeannée) unitésd’ enssignement.
-UE1: Animer e communiquer

- UE 2: Entrepriseet marchés

- UE 3: Gegtion et démarche mercatique

- UE 4 (en2émeannée) : Projetstutoréset stages



416 |¢5© I ECHNIQUES
30juiL. | DE COMMERCIALISATION
1998
HORS-SERIE

Tableau des horaires et des coefficients

UNITES D'ENSEIGNEMENT lére année 2éme année TOTAL
Matiéres C [TD[ TP|TOT [Coeff € ] TD | TP |{ TOT |Coef| HEURES
UE1L
- Animer et communigucr
* Expression et culture 30130 ] 60 ! 301 30 7 90
* Psychosociologie de la 10 | 20 30 ! 30
communication
* Langue(s) vivante(s) étrangcre(s) 45 [ 45| 90 2 45 { 45 [ 90 2 150
- Communiquer sur les marchés
* Négociation vente/achat 20| 1030 60 i 30 [ 30 ! 920
* Communicalion commerciale 151 5 20 1 15 | 25 40 i 60
Total 1] 45 [ 110 105] 260 | 6 I5 |70 [105) 190 | § 450
UE2
- Connaitre I'entreprise et son
environnement
* Droit cl entreprise 30 | 30 60 ! 30 15 45 i 105
* Liconomie 20 [ 20 40 ! 10 10 20 4 Gl
* Organisation 15| 15 30 yi 30
Stratégie, qualité 30 | 30 60 1 60
* Psychosociologie des organisations 10 | 30 40 1 40
- Distribuer sur les marchés
* Distribution 30 ] 30 6l) I 60
* Logistique 15] 15 30 ! 30
* Mercatique du point de vente 10 | 20 30 ) 30
* Gestion de la force de vente 10 | 20 30 ! 30
* Techniques du commerce international 15 | 15 30 ! 30
Tetal 2| 110] 110 220 5 FIS [ 140 255 7 475
UE 3
- Maitriscr les outils de gestion
* Mathémaliques et statistiques 10 | 50 6l i 10 | 35 45 1 105
applhiquées
* Informatique appliquée 10 40 | 50 i 5 20 25 1 78
* Gestion comptable et financiére 20 | 40 60 | J 15 | 30 45 i 105
- Acquérir la démarche mercatique
* Mercatique fondamentale L2001 35 55 ] 55
* Mercatique stratégique et opérationnelle 10 ] 15 25 / 10 15 25 )] 50
* Mercatique directe 7 g L 10| 25 J 15
* Btudes et recherches commerciales 10 | 15 25 i 5 20 23 i 50
* Approche des marchés étrangers 13| 12 25 7 25
Total 3| 93 | 167{ 40| 300 | 7 52 [108] 30 190 [ 6 490
TOTALIORAIRES 1+2+ 3[ 248 387 145 780 ] | 182 | 318 ] 135 ] 635 | [ 1413
UE4
- Reéaliser des applications professionnelles
* Projets tutores 300 heures P2
- Conduire une mission commerciale en entreprise
* Stage principal 8 sem. conséc, min, 3
* Autres stapes 2 sem. min.
Total 4 5
Adaptation locale| [ 205
TOTAL GENERAL| | 162¢




1 ECHANIYUED
DE COMMERCIALISATION

Adaptation locale

LeB.O.
N°7

30 JUIL.
1998
HORS-SERIE

417

Lesheures d adaptation |ocale peuvent étre utilisées pour le renforcement d’ une ou plusi eurs matiéres figurant dansles unitésd’ en-

seignement.

Ellespeuvent auss donner lieualacréationd’ uneou plus eursmati éresspécifi quesqui, dansce cas, seront aff ectéesal’ uneou plusieurs

unitésd’ enseignement, enveillant au maintien delacohérence pédagogiquede cdles-ci.
Cesmati éres spécifiquesdonneront lieuauneévaluation particuliére.

Modules capitalisables

Lalistedesmodul escapitalisables, prévue par I arrété du 20 avril 1994, serafixéeultérieurement par arrété ministérid.

Taille des groupes

- Lestravaux dirigéssont organi sesen groupes de 28 étudiants au maximum.
- Latailledesgroupesdetravaux pratiques correspond alamoiti éde celle desgroupesdestravaux dirigés.

Toutefois, certains TD et TPpeuvent, notamment pour desraisonsd' i nstal lationsparticuliéres, comporter deseffectifsplusrestreints.

Modalités de contréle des connaissances et des aptitudes
Passageen 2émeannée

L’ admission en seconde année est de droit lorsquel’ étudi ant aobtenu alafois unemoyenne général e éga e ou supérieurea 10 sur 20
sur |’ ensemble des matiéres aff ectées deleur coeffi cient et unemoyenne éga e ou supérieure a8 sur 20 danschacunedesunitésd en-

selgnement. Lejury peut proposer I admisson danslesautrescas.
Obtention du DUT

Ledipl6me universitairedetechnologieest décernéaux étudiantsqui ont obtenu alafoisunemoyennegénéra eégal eou supérieurea
10 sur 20 sur I ensembl e des matieres aff ectées de leur coefficient, y comprisles projetstutoréset les stages, et une moyenne égaleou
supérieurea8 sur 20 dans chacune des unitésd’ enseignement. Lejury peut proposer laddivrancedu dipldme universitaire detech-

nologiedanslesautrescas.
PROGRAMME

ANIMER ET COMMUNIQUER (UE1)
Module : expression et culture

léreannée -30hTravaux Dirigés
- 30h Travaux Pratiques
2émeannée -30hTravaux Pratiques
Objectifs
- Dével opper lamaitrisedel'expression écriteet orale
- Développer I'autonomie, I'esprit critique et I'imaginetion
- Préparer I'insertion danslavie professionnelle
- Sengbiliser aux pratiquesculturelles

PROGRAMME

Expresson écriteet orale

1- Expression écrite

« Objectif : développer lescapacitésatraiter uneinformation, aconstruireet rédiger un document
1.1 -Langueet registresdelangue

1.2 - Lesfonctionsdulangage

1.3 - Lesdifférentstypesdécrits: lalittérature, lapresse, I'entreprise...

1.4 -Unvocabulaire et un style adaptésaux circonstances

1.5 - Larecherchedestage, demplai : daboration d'un dossier decandidature (curriculumvitaeet lettres)
16 - Rechercheet daborationdeplans

1.7 -L'andyse lasynthése, laconfrontation didées

1.8 - Lanotedesyntheseet lasynthésededocuments

1.9 - Lesrapports: lerapport de stage, lerapport defaisabilité

1.10- Lecompterendu dentretien, deréunion

2- Expressonorale

« Objectif : développer lescapacitésd'expression ordedevant un public restreint ou dargi
2.1- Leprocessusdelacommunication

2.2- Lesobgtaclesalacommunication

2.3-Lesmoyensdecommunication (verbae, non verba €)

2.4- Letravall delavoix, du corps, lesgestes

2.5- Lestechniques del'exposé, delasoutenance, du débat

2.6 - Lesoutilsmodernesdelacommunication

Culture

« Objectifs:

- dével opper | es capacités achercher desinformati onsen touteautonomie

- Sinitier aux pratiquesculturelles; participer alaproduction culturelle

3- Sinformer

3.1-Lelivreetlesmédia
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3.2- Lessarvicesdedocumentati on et | es bases dedonnées

4- Secondituer unedocumentation personnelle

4.1-Lalecturerapide

4.2-Laprissdenotes

4.3- Lesméthodesde classfications

5- Souvrir aux différentesformesdexpression

5.1 - Danslecadrede projetstutorésinterdisciplinaires, d'exposés, deconférences, devistes, d'ateliers théétre, musique, audiovisud,
sensibiliser lesé&udiantsatouteslesformesdeculture. Vérifier et consolider lesacquis.
5.2- Déveopper lacréativitépar desexercicesappropriés:

- techniquesdeproduction d'idées

- réalisations vidéos, expressions graphiques et picturales, affiches, photographies...

Module : psychosociologie de la communication

léreannée - 10hCoursMagistraux
- 20hTravaux Dirigés
Objectif
Permettrel'analysedesphénomeénesrégissant lacommunicati oninterpersonndlle, soit entrelesmembres dunméme groupe, soit entre
lesmembres de groupesdifférents

PROGRAMME

1- Lapsychosociologie delacommunication

1.1- Champsd'observationet d'éude

1.2 - Approchesthéoriques

1.3-Méhodol ogieet outilsdinvestigation

2 - L esaspects psychosociol ogiques de lacommunication interpersonnel le

2.1 - Influence desfacteurssocioculturelsdanslesrapportsinter-humains

2.2 - Personnalité et processus desocidisation

2.3 - Statut et ensembl esde statuts

2.4-Roleet ensemblesderodles

2.5- Interaction sociale et qualitédecommunication

3 - Processusdinfluence socid e et modification desattitudes

3.1 - L'attitude: concept et fonctions

3.2 - Attitudeset comportements. Opinions, croyances, représentations sociales, idéologies

3.3- Processus de formation et dechangement desattitudes: imitation, obéissance, conformisme, persuasion, prisededécision col-
lective

Nota : Danslecadredescourset travaux dirigésou projetstutorés (et enliaison avec lesenseignements d'Expression et Cultureet
deMercatique Fondamentale), il serait pertinent d'é&udier I'évolution desattitudesdesFrancaisvis-a-visdesvaleurstellesque: lafa -
mille, letravail, lesloisrs, I'écologie, la palitique, la société de consommation, ...

4 - Lacommunication persuasive

4.1- Information, publicité, propagande auprésdesaudiences

4.2 - Fondements psychosociol ogiquesdesrumeurs

4.3-1mpact des différents médias sur les comportements d'achat et deconsommation

4.4 - Typologie desréponsesdu consommateur aux messages persuasifs

Module : langue(s) vivante(s) étrangere(e)

léreannée - 45hTravaux Dirigés
- 45h Travaux Pratiques
2emeannée - 45hTravaux Dirigés
- 45 hTravaux Pratiques
RecommandationsdelaCPN
- LaCPN. recommandevivement I'étude dedeux langues étrangéres vivantes, dont I'anglais.
- LaCPN. recommande dintégrer, dansl'ensaignement, I'éudedelacultureet delacivilisation du pays, aing quelalanguepratique
desaffaires, afin demieux préparer les éudiantsaux négoci ationsinterculturel les.
- LaCPN. souhaitequelesvolumes horaires consacrésaux langues soient ains définis:
. 180 h(sur deux ans) si uneseulelangueest étudiée,
.300hmaximum (sur deux ans) S deux langues vivantes sont étudi ées. Danscette hypothése, |asecondel anguevivante érange-
reseraratachéeal’ UE 1 sousforme de matiére specifique et lecomplément horairenécessaireseradéduit del'envel oppedisponible
pour |'adaptation locale.
Finalitédel’ ensaignement deslanguesvivantes
L'enseignement deslanguesvivantesdoit :
- Favoriser I'acquisition de savoir-faire en situations auss proches que possible desrédités culturelles et professionnelles, en Sap-
puyant sur des connaissances et des compétences déj aacqui sesdanslalangue maternelle
- Encourager laconnaissance delaterminol ogie commercide utili sée danslal angue debase, dansun souci detransversdité et deco-
hérenceen rapport avecl'ensembledelaformation
Ceci &in de permettreaux étudiantsde:
- Consolider leur pratique de lalangue de communication parlée, lue et écrite et leur faciliter I'acces alalangue de spécialitépour at-
teindre unemeilleure maitri sedesdocuments commerciaux et del'environnement économique
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- Acquérir deplusamplesconnaissancesdesréditésculturdlesdespaysconcernés (on nevend bien quecequel’on connait bien aceux
quel'on connait bien)

- Prendre consci ence des phénomeénesinterculturels

Obj ectifs pédagogiques

Remarqueprdiminaire:

Lataille desgroupes doit &tre adaptée ala pédagogie des langues vivantes pour permettre un enseignement interactif réguliérement
évalué.

Développer lescompétencesdebase

« Comprénension ordeet écrite:

- Par I'utilisation dedocuments authenti ques (cassettesauidio et vidéo, articlesde presse, conférences, documentspublicitaireset d'en-
treprises...)

« Productionorae:

Enayant recoursa:

- lasimulation de situations denégociation, devente, d'achat, de conversationstéléphoniques, aux jeux deréle

- laprésentation en langue é&rangére de tout ou partie du rapport destage....

« Production écrite:

Enayantrecoursa:

- larédaction del ettres, de rapports, denotesde synthése, de tout ou partie dergpport de stage ou de mémoire defin d'éudes, detra-
ductions

Déveopper des stratégies personnell es chez leséudiants

Par ailleurs, cet enseignement devratendre afaire développer par I'étudiant des stratégies personnel lesd'apprentissage, aencourager
(danslecadredeprojetstutorés) lafréquentati on et I'utilisation enlibre service detous| es moyenstechnol ogi quesdi sponibl es (vidéo-
théque, laboratoiredelangues, enseignement assisté par ordinateur (EAO), CD ROM, émiss onsté éviséesendirect, multimédia...) et
permettre un auto-gpprentissage (avec éval uati onintégréeau contrdle continu).

Ouverturevers|'éranger

Cetteapproche aurapour objectif I'utilisation de cessavoir-faire dansl e cadre de stagesen entreprise en France, certes maisauss et sur-
tout al'éranger oudanslecadredemissionsl mport/Export oud'autresactivités pédagogiquesorientéesversou sedéroul ant al'éranger.
Pour optimiser et rendrecrédiblesdetelsacquis, il est essentiel de favori ser leséchangesinternationauix qui permettent aux éudiants
d'acquérir I'enrichissement interculturel recherchéet d'utili ser leslanguesen situation decommunicationrédle.
Cdasupposelarecherched'un systéme (modulaire) devalidation desacquis et d'équiva ences, rendu indi spensabl edansle cadredes
programmesd'échanges européens. Cette politi quepourradéboucher sur unepérioded'éudesal‘éranger dont il est recommandéquidl-
lenesoit pasinférieurea 6 moiset sedéroul eaprés|'obtention du D.U.T. et si possible dansune 3éme annéecondui sant aun dipléme
"Bachelor of Arts' pour lesanglophones (ou équivaent pour lesatres).

Contenu

Il est souhaitable quel'acquisition desconnai ssances et des savoir-fai re sefasse selonune certaineprogression:

en léreannée:

Dans un souci d'harmonisation desconnai ssancesil serabon de procéder aunevérification desacquislinguisti quesen début d'année.
Il conviendra de faire acquérir les connaissances de base sur I'entrepriseet sonenvironnement socid, culturel et économique, ain-
si quedessavair-faire professionnd sfondamentaix (courrier, téléphone...).

en2émeannée:

Il conviendra d'approfondir les acquisitions précédentes et de les développer avec des  disciplinesd'autres pdlesdansun sou-
¢ dinterdisciplinarite.

CONNAITRE L*ENTREPRISE ET SON ENVIRONNEMENT (UE2)

Module : droit et entreprise

léreannée 30h CoursM agistraux
30hTravaux Dirigés
2émeannée 30h CoursMagistraLix
15hTravaux Dirigés
Objectifs
- Maitriser lelangagejuridiquedebase
- Acquérir lesnotionsfondamentalesdu droit des aff airespermettant d'accéder alacompréhension des problemesjuridiqueset aleur
andyse
- Dével opper I'gptitude au rai sonnement et acquérir lesréflexesjuridiques permettant de gérer dessituationsliéesalapratique des af -
faires

PROGRAMME

1- Cadrejuridiquegénéral delaviedesaffaires

Notiondedroit. Sourcesdu droit. Organisationjudiciaire. Preuve. Personnes. Biens. Obligations. Contrat. Responsabilité.
2-Elémentsdedroit desaffaires

2.1- Lesacteurs: entrepriseindividudl e, entreprise socié&aireet autresgroupements

2.2- Lesopérations:

- contratsdelaviedesaffaires: vente, transport, di stribution : réseaux sal ari éset non s ari és(concess onnai re, commissi onnaire, cour-
tier, agent commercid, VRP...) parrainage, mécénat ...

- concurrenceet consommation : prix, publicité, protectiondu consommateur ...

- propriéélittéraire, artistiqueet indudtrielle
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- gestion desrisgues: financement, recouvrement des créances prévention et traitement desdiffi cultésdes entreprises
3-Elémentsdedr oit fiscal

3.1- Systémefiscal francais:

- fiscalitédesrevenus: Imp6t sur leRevenu des Personnes Phys ques, Bénéfi cesindustriel set Commerciaux, | mpét surlesSoci éés...
- fiscalitédel'activité économique: Taxesur laValeur Ajoutée....

- fiscalitélocale: Taxe Professionnelle.

4- Elémentsdedroit dutravail

4.1 - Introduction : Domaine, sources, cadreadministratif et judiciaire

4.2 - Reationsindividuelesdutravail : Contrat detravail (Conclusion, exécution, conditionsdetravail, droitset obligetions despar-
ties, findu contrat)

4.3- Relationscollectivesdutravail : Syndicats, i nstitutionsreprésentatives du personnel, négoci ation col lective, conflitscollectifs
4.4 - Formetion professionnelle continue

Observation

Touscesééments, acaractéreindi catif, sont étudiésdanslecadredu droit interne et européen.

Module : économie

léreannée  20h Cours Magistraux
20h Travaux Dirigés
2émeannée 10h CoursMagistraux
10hTravaux Dirigés
Objectifs
- Donner aux éudiants les moyens de comprendre et d'andyser | esdiff érentsaspects des palitiques économiques contemporaines
en abordant | esthéori esfondamental estant macro quemicro économiques
- Mettre en évidence le lien entre la rédité économiqueet | esgpprochesthéoriquesdanslecadredes Travaux Dirigés
Permettre aux étudiantsd'aborder avec aisancelacompréhension dela presse économique grace a une approche théorique
adaptée

PROGRAMME- 1lé&reAnnée

1-Introduction

1.1 - Objet et méthodede'analyse économique

1.2- LesfaitsmgeursdeI'hi stoire économi queet lesgrandes écoles delapenséeéconomique
2-L"approchemacr o-économique

2.1- Circuit économiqueet notions de comptabiliténationae

2.2 - Laconsommetion

2.3- L'épargneet I'investissement

3-Larégulation del'activité économique

3.1 - Pdlitiquebudgétaire- leréledu budget dans|'économiefrancaise
3.2- Pdlitiqueindustrielle- delaplanificationaux privatisations

3.3- Palitiguemonétaire

3.4 - Politiquederépartition - importance desdépenses socia eset recherche deséquilibressociaux
4 - Elémentsdemicr o-économie

4.1 - Théorie du consommatewr et delademande

4.2 - Théoriedu producteur et del'offre

4.3 - Marchés et mécanismesde formati on desprix

4.4 - Laconcurrenceimparfaite

45- L esentrepriseset laproduction

5-Conclusion

5.1- Travail, emploi, chémage

5.2- Laremise encausedel'interventiondelapuissance publique

5.3 - Croissanceet rupturesdelacroissance

PROGRAMME- 2émeAnnée

1- L efinancement del' économie

1.1-Crégtionmonétaire

1.2-Lesystemebancaire

1.3-Lesmarchésfinanciers

2 - Economieinter nationale

2.1- Systéme monétaireeuropéen et sysémemonétairei nternationa

2.2- Lesdéerminantsdutaux dechange

2.3-Théoriesdu commercemondia

2.4 - Organisation et dével oppement des échangesmondi aux

2.5 - Dd ocdlisation des systémes productifs

3-Concluson

3.1 - LaFranceet laconstruction européenne: bilan et perspectives

Remarques:

L 'é&enduedu programmeaméneraadiversifier lesmoyensdapprenti ssage: cours, travaux dirigés, anayse de textes et de documents
satistiques, revue depresse, petitsmémoires, travaux de synthése sur desthémestransversaux.
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L'accent sera missur lacagpacité del'éudiant arédiger et aprésenter dessynthésesécrites(notesde synthése et dissertetion).
Module : organisation, stratégie et qualité

léreannée 15h CoursMagistraux
15hTravaux dirigés
2émeannée 30 h CoursM agi straux
30h Travaux Dirigés
Objectifs
- Fournir les & éments de base nécessaires al acompréhension du fonctionnement desentreprises
- Comprendrelanécessité de définition et demiseen oeuvrede plans d'action cohérents pour
le développement desentreprises
- Montrer lecaractéretransversd et lapermanencedel'esprit " qudité' dansl'entreprise

PROGRAMME

1- Organisation desentreprises

1.1-L'entreprise: sescaractérigtiques, sesbuts, sesconstituants

1.2- Typologiesd'entreprises

1.3 - Intégration des principa esfonctions

1.4- Typesdestructures: centrali sées, décentrali sées, formelles, informelles. Organigrammes
1.5-Lemanagement :

-finalisation : politiquegénérale, projet dentreprise

- animation: systémesde gestion du personnd

1.6 - Création, reprise et transmission dentreprise

Nota: Cette partie du programme devra éretraitéeenliaisonaveclesenseignementsde Psychosociologiedela communication et
deGegtiondelaforcedevente.

2-Stratégiedesentreprises

2.1 - Concept et problématique delastratégie. Caractéreintégrateur delastratégie. Notion d'objectif
2.2-Lediagnodtic: forceset faiblessesdel'entreprise, menaceset opportunitésdel'environnement, andysestratégique (analyse concur-
rentielle, analyse organi sationnelle, anal ysetechnologique....)

2.3- Lesprincipaux types de stratégies ( stratégiesde crise, Sratégiesdegroupes...)
2.4-Missenoeuvreet contrOledelastratégie

3-Qualité

3.1- Définition. Enjeux delaquaité. Historique

3.2- Placedelaqualitédans|'entreprise (transverdité)

3.3- Missenoeuvredunepoalitiquequaité:

- co(it de nonquaitéet colt d'obtention delaquaité

- outilsdelaqualité(outilsgénérdistes et exempl es d'outils ponctuels)

- lamesuredelaqualité (normes, certification, déais...)

3.4-Quditédanslesservices

3.5-Quditéet environnement

Module : psychosociologie des organisations

2émeannée - 10h Coursmagistraux

-30hTravaux Dirigés
Obj ectif
Etudier I'individu et 'organi sation (entreprise commerciade ouindustridle, administration, hopita, école, parti politique....) en réfé-
renceaux caractéristiques globalesd'une société (caractéri stiquesdémographi que, économique, culturelle...) et aladynamiquedun
systéme (formes de communication entrant en jeu pour fairefonctionner une organisation, facteurs déterminantsles comportements
psychologi queset sociaux desacteursdelavie économique, tant al'intérieur qu'al'extérieur del'entreprise)

PROGRAMME

1-Lefacteur humaindansl'organisation

1.1- Ladécouverte dufacteur humain dans|'entreprise
1.2- Lesgructuresformelesetinformellesdel'organisation
1.3- Lesréseaux d'affinitésetlemoral

1.4 - Psychopathologiedel'hommeautravall

1.5 - Changement et rés stances au changement
2-Lesgroupesau seindesorganisations

2.1- Leconcept degroupe

2.2 - Lesméthodes d'é&ude des groupesrestreints

2.3- Lesfacteursdeladynamique d'un groupe detravail
2.4 - Lesconflitsintra-groupes et inter-groupes
3-Autorité pouvoir et influence

3.1- Lesvariablessituation, groupe, personndité

3.2 - Lesaspectsaffectifsdelare ationd'autorité

3.3- Lesdifférentsstylesde animation deséquipes
3.4- Laprisededécisiondans|'organisation
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3.5- Expériencesactuelesdanimation desgroupesdetravail

4- L esméhodesdetravail en groupe

4.1 - L'entreprise communicante : processusde concertation, denégociation et dinnovation.

4.2 - Lesdifférentstypes deréunions-discussions

4.3- Lesfonctions del'animateur deréunion

4.4 - Lesfonctionset rolesdes partici pants dansuneréunion

5- Aspectspsychologiques et sociologiquesdelagestion desressour ceshumaines

5.1 - Lafonction personnel face aux mutations : économiques, technologiques, socideset cultureles
5.2 - Lerecrutement du personne :

- I'entretien

- lestests: defficience, depersonndité

5.3- Intégration, formati on, éval uation et promoation du personne

5.4 - Larémunération et sesélémentspsychol ogiques

5.5 - Information et communication dans|'entreprise

5.6 - Motivationdu personnel et performanceorganisationnelle

Nota: Cet enseignement devra étre dispensé en coordination avec lesmodulesintitulés: Organisation et Gestion dela Forcede
Vente.

MAITRISER LES OUTILS DE GESTION (UE3)

Module : mathématiques et statistiques appliquées

léreannée  10h Cours Magistraux

50h Travaux Dirigés
2émeannée 10h CoursMagistrauix

35hTravaux Dirigés
Obj ectif
Utiliser des concepts mathématiques pour formali ser et anal yser des situati ons économi queset commerciaessmples
Observationsimportantes
- Toutethéorisation excessivedevraétre évitée. Uneffort serafait pour adapter lesconceptsétudi ésaux réditésdel‘activité desentre-
prises, notamment par le choix d'exemples significatifs retenus en coopérati on avec | es enseignants des di sci plines économiques et
commerciales.
- Un certain nombre de notions (mathémetiques financieres, programmetion, recherche opérationnelle....) ne font pas explicitement
partie du programme demathémati ques.
- Laparticipation adesétudes et/ou projets permettant de mettre en appli cation des é émentsmathématiques et statistiques seraen-
couragée.

PROGRAMME

1- Rappel desnationsd'analysenécessair esau calcul économique
1.1- Elémentsdecalcul desvariations (taux, pourcentages, indices...)
1.2 - Utilisation despapiersfonctionnels

1.3- Elémentsdecalcul marginal

1.4 - Optimisation (recherched'extrémes...)

2- Tableaux dedonnées

2.1 - Statigiqueaunevariable

2.2 - Statidiqueadeux variables

- tableau de contingence

- gustements

- sgrieschronol ogiques

2.3 - Elémentsd'and ysemultivariée (&tudeconjointe de plusieursvariabl esqualitatives ou quantitatives)
3-Notionsdecalcul matriciel

4-Probabilités

4.1 - Notionsdeprobabilité

4.2 - Loisdeprobabilité usudles

4.3- Digtributionsd'échantillonnage

4.4 - Estimation

45 - Testsdhypothéses et d'gustement

Module : informatique appliquée

léreannée  10h CoursMagistraux
40hTravaux Praiques
2émeannée  5h Cours Magistraux
20h Travaux Pratiques
Objectifs
- Acquérir laméitrisedu vocabul aire et desconceptsfondamentaux del'informatique
- Rendre gpteautiliser defagonrationnell el esoutils debasedelami cro-informatique, bureauti queet tl @ nformatique
- Initier aux techniques d'analyse et de s mul ation permettant de résoudre des problémes degestioncommercide
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Observationsimportantes

- L'enseignement devratenir le plusgrand comptedel'évol ution technol ogique.

- |l seraessentielement fondé sur destravaux sappuyant sur desprobl émesde gestion et études commercid esmettant en oeuvre des
progiciels.

- Laméthodol ogiedutravail sur progiciel (analyse conceptuelle, démarche deconstruction, conditionsd utilisation) seraparticuliere-
ment développée. Lesnotionsd'effi cacité et de qualité seront toujours présentes.

- 1l estindispensable quel es &udi ants pui ssent di sposer de matériel informatique enlibre-service.

PROGRAMME

1- Lessystémesinformatiques

11-Lesmatérids

1.2-L esréseaux

1.3-Leslogicids

1.4 - L'organisation (centraisée, répartie...)

1.5- Lescollectionsde données: fichiers, base dedonnées, banques de données
2-Lesprogicielsdebase

2.1-Traitement detexte

2.2 - Tableur et grapheur

2.3- Gedtionnaire de donnée

2.4 - Gestionnaire de projet

2.5- Publication assistée par ordinateur (PAO)

2.6 - Présentation assistée par ordinateur (Pré AO)

2.7 - Intégrateur graphique

Note: leslogiciel splusspécifiques dedépouil lement denquétes, d'analysede donnéesdegestion devront &représentéset utilisésdans
uncadrepluridisciplinaire.

3- Latéléinformatique

4-Lesoutilsmultimédia

Module : gestion comptable et financiére

léreannée 20h CoursM agistraux
40 hTravaux Dirigés
2émeannée 15h CoursMagistraux
30hTravaux Dirigés
Obj ectif
Appréhender |esprocédures comptabl es et financieresen vued'une utilisation danslafonction commerciale. L'informati sation géne-
raliséedecestechniques, ains quelaliaison aveclesautresdisciplines(stratégie, droit fiscd , vente) devrait étre prisesen compte

PROGRAMME

1- Comptabilitégénérale

1.1 - Présentation et organisation comptable

1.2 - Analyse et enregi strement desdocuments commerciaux et comptables

1.3 - Opérationsdefin d'exercice: amortissements, provisions, définition des autres opérations derégularisation
1.4- Documentsde synthése (compte derésultat, bilan, annexe...)

2 - Analysedesdocumentsdesynthese

2.1- Andyse du comptederéaultat (soldesintermédiairesdegestion ...)

2.2- Andysedehilan (gpprochefonctionnelle et financiére) : fonds de roulement, capacitéd autofinancement ...
3-Méthodesdecalcul descoltset marges

3.1- Colt complet

3.2 - Colits partiels et spécifiques

3.3- Reationsaveclacomptabilitégénérde

34-Andysedelarentabilité

4- L efinancement del'entreprise

4.1- A court terme: budgets, plandetrésorerie...

4.2 - Notionsdemathématiquesfinanciéres

4.3- A moyen et long terme: rentabilité desinvestissements, plan de financement

ACQUERIR LA DEMARCHE MERCATIQUE (UE3)

Module : mercatique fondamentale

léreannée  20h CoursMagistraux
35hTravaux Dirigés
Objectifs
- Connditrelesprincipeset lesfondements dela mercatique
- Développer lescapacités conceptue les et opérati onnelles desfuturs collaborateurscommerciaux
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PROGRAMME

1- Emergence, définition delaM er catique

1.1 - Démarchemercatiqueet attitude mercatique

1.2 - Notionsde mercati que opérationnel le, mercatique stratégique
1.3 - Présentation desdomaines d'gpplication delamercatique
2-Analysedu marché

2.1- Analyseéconomique- Intéré pour lamercatique

2.2- Analysemercatique

- consommateurs/ utilisateurs/ acheteurs...

.distributeurs

.precripteurs

- concurrents, directs, indirects
2.3-Lesdifférentstypesdemarché

2.4 - Lescomposantsdel‘environnement

3-Lecomportement desconsommateurs

(Cechapitre pourra étre éudié conj ointement avec | esenseignements de psychosociologi€)
3.1- Variablesexplicativesindividudles

3.2- Variablesexplicatives soci ol ogi ques ou psychosociol ogiques
3.3- Tentativesdemoddisation

3.4 - Processusde décision et processus d'achat

3.5- Comportement enmilieuindustriel, (centresd'achats, parti cipants, processusd'achat)
4- L asegmentation desmar chés

4.1- Principeset démarche

4.2 - Choix descritéres

4.3- Analysedessegments

4.4 - Choix stratégiques

5-Lepostionnement

5.1- Définitions

5.2 - Démarche

5.3-Moyens

Module : mercatique stratégique et opérationnelle

léreannée  10hCoursMagistraux
15h Travaux Dirigés
2émeannée 10hCoursMagistraux
15h Travaux Dirigés
Objectifs
- Savoir analyser et mettreen oeuvreles concepts, principeset techniquesdes d éments du plandemarchéage
- Opérer unesynthése del'ensembl e de cesééments

PROGRAMME

1-Analysestratégique

1.1 - Diagnogticsinterne et externe

1.2- Outilsd'anadyse deportefeuilledactivités

1.3- Choix gtratégiques

- dé&finition et mise en ceuvredes stratégiesmercaiques
- formul ation des objectifs

- rél esdes politiques du plan demarchéage
2-Lapoalitiqueet lagestion degamme
2.1-Déinition

2.2- Cycledeviedesproduits
2.3-Cycledeviedesmarques

2.4- Gegiondegamme

3-Lapalitiqguedu produit

3.1-Innovation/ mercatique

3.2 - Processusde créetion - le nouveau produit

3.3 - Lesélémentsdu mix-produit

3.4- Mix-produit et positionnement
4-Lapolitiquedeprix

4.1- Objectif delapalitiquedeprix

4.2 - L escontrai ntes (concurrents, cadrelégislatif ...)
4.3- Lesstratégiesdeprix (prix et positionnement)

4.4 - Méhodesdefixation

(Cet aspect peut étretraité enliaisonavec |'enseignement de " gestion comptabl eet financiere')
5-Lapadlitiquededistribution

(Cet aspect est traitéen liaison - et aprés - lesensei gnementsdedi stribution et del ogistique)
5.1 - Enjeux stratégiquesdelapolitiquededigtribution
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(distribution et positionnement, colt interne/externe...)

5.2- Lesdécisionsdedistribution

- choix delacouverture

- choix desréseaux/circuits

- choix desrel ations commerciales

5.3- Palitiquededigtribution et politique deforce devente

5.4- Lamercatique partagée

6- Lapolitique decommunication

(Cet agpect est traitéenliai son avec | ecour sde communi cation d'entreprise)
6.1 - Enjeux stratégiques delapolitique decommunication

6.2 - Laségquencedes décisons: del'objectif mercati queal'objectif decommunication
6.3 - L esstratégi esde communication = Sratégiedesmoyens

- mix decommunication - choix des outils

- facteursdéerminantsdu choix desoutils

- détermination dubudget

6.4 - Politique de communication et positionnement
7-Leplanmercatique

8- Lecontroledel'activité mercatique

Module : mercatique directe

2émeannée 7h CoursMagistraux
8h Travaux Dirigés
10h Travaux Pratiques
Obj ectif
Connditre lavariété des outils delamercatique directe et |eur miseen oeuvre. Cet enseignement devra étre congu, alafois, comme
technique de communication commerciae et commetechniquedevente

PROGRAMME

1-Placedelamer catiquedirectedansla démar chemer catique

1.1- Définition

1.2-Evolution

1.3- Utilisationdelamercatiquedirecte

2- Lesprincipaux outilsdelamercatiquedirecte

2.1- Lessupportsécrits

- lepublipostage

- l'imprimésansadrese

- lecatdogue

2.2 - Lessupportsaudio et audiovisuels

- téléphone

- Minite

-N°vert...

3-Lesfichiers

3.1- Réglementation

3.2- Condtitution, mai ntenance et expl aitationd'unfichier

Nota : L'aspect gestion informatique desfichiersseratraitéenliaisonavec|e coursd'informatique.
4-Laconduited'uneopération demer catiquedirecte: partenaireset déroulement d'uneaction
Nota: L'aspect technique de communication dela mercatique directesera traité en liaison aveclescours"Expression et Culture” et
"Psychosociologie de la communication”

Module : études et recherches commerciales

léreannée 10 h CoursMagi straux
15h Travaux Dirigés
2éme année 5h CoursMagistraux
20hTravaux Dirigés
Objectifs

- Connaitrel esdifférents types d'étudescommerciales
- Maitriser lesavoir fairenécessairealacollecte dinformations
- Savoir mettre en oeuvrel estechni ques appliquéesal‘éude commercial eou alaprisededécision

PROGRAMME

1- Placeet réledel'information dansleprocessusdécisionnel
1.1- Typologiedesinformations

1.2-Typologiedesétudes

1.3- Leprojet d'éudes

2-Larecherchedocumentaire

2.1- Repéragedessourcesd'informations

2.2- Collecteet synthese desinformetions
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2.3-Lespands

3-L'enquétequalitative

3.1- Lesdifférentesenquétes qualitatives
3.2-Leguidedentretien

3.3- Lerecueil desdonnées

3.4- Letraitement del'informati on (catégorisation, analyse thémati que, recherchedinférences)
4-L'enquétepar sondage

4.1- Lapré-enquéte

.leshypothéses

. théorie des sondages et choix d'un échantillon
.lequestionnaire: rédaction et choix du moded'admini stration
4.2 - Analysedesdonnéeset traitement del'information
.trisaplat/triscroisés

.lesandysesmultidimensonnelles

.typologie et segmentation

5-Lesméhodesdeprévison

Module : approche des marchés étrangers

léreannée 13hCoursMagistraux

12hTravaux Dirigés
Objectifs
- Permettreal'éudiant de comprendrel'utilité del'exportation pour une entrepri se et ladémarcheamettreen oeuvreenvued'aborder
desmarchésétrangers
- Présenter uneméthodol ogie d'identification dequel quesmarchésqui seront prioritai resenrai son descaractéristiques propresal‘en-
treprise. Cecours permettra, au-deladel'andysemulticritéres, deprésenter, demaniére général e, desé éments detechni quesducom-
merceinternationa qui feront I'objet duneétude approfondieen secondeannée

PROGRAMME

1-Lerdledel'exportation dansle développement desentreprises

2 - Avantageset risguesdel’exportation pour I'entreprise

Délimitation d'un espace géographique aprospecter :

- enfonction decritéresgénéraux (profil économique et socia, risquepays, distance...)

- enfonction de critéres spéci fiques (régl ementati onsdouani eres, techni ques, sanitaires...)

3-Analyse plusapprofondie desmar chésfaisant par tie decet espace géographique

3.1- recueil dinformationspar lavoie documentaire

3.2- lessourcesdinformations

3.3- letableaudesd ection multicritéres

4 - Levoyagedeprospection (formes, objectifs, aides...)

5-Lesmodesde présenceenvisageablessur lesmar chésétranger s(exportation indirecte, concertée, directe)
Recommandations

Cecoursdoit permettre d'acquérir unedémarcheméthodologiqueet desél éments deconnai ssance. || seradoncimportant desgppuyer
sur desétudes decas quantitati veset qualitati vespour donner al'éudi ant I'opportunité demettreen ceuvre unedémarcheglobaleet co-
hérente d'gpproche des marchés érangers.

Par ailleurs, unesensibili sation aux thémes de géographie économique trouverait tout afait saplacedanscemodul e,

COMMUNIQUER SUR LES MARCHES (UE1)

Module : négociation vente - achat

léreannée  20h Cours Magistraux
10h Travaux Dirigés
30h Travaux Pratiques
2émeannée 30h Travaux Pratiques
Objectifs
En cherchant apromouvoir une véritableéhiquedumondedesaffares, il Sagirade:
- Fournir les connai ssances conceptuel les et techniques qui permettront d'assurer laréali sation desactivités d'achat et d'gpprovision-
nement, devente active et d'encadrement desforcesdevente
- Faire comprendre et gppliquer les mécanismes et |l es techniques d'approche, de choix, de négociation et desuivi delare ation com-
merciale danslerespect delastratégie mercatiquedel'entreprise

PROGRAMME

Venteet négociation

1- Réleet missonsdu vendeur

2-Techniquesréationnelles

2.1 - Psychol ogie du vendeur : connaissance et maitrise de soi

2.2 - Connai ssance du processus d'achat

2.3- Psychologie del'acheteur : connaissance del'interl ocuteur et de ses motivations
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3-Préparation del'entretien

3.1 - Connai ssancedu produit

3.2 - I dentification desdécideurs

3.3- Collectedel'information

3.4 - Elaboration dargumentaires

3.5-Aidesalavente

3.6 - Définition desobjectifsdenégociation

3.7 - Elaboretion delatechnique de négociation

4- Déroulement del'entretien devente

4.1 - Techniquesde prise derendez-vous

4.2 - Rencontreet prisede contact

4.3 - Découvertedu prospect, duclient - technique du questionnement
4.4 - Evaluation desbesoins

4.5- Formulation del'offre, argumentation

4.6 - Traitement des objections

4.7 - Conclusion (prise decommande, conditi ons d'exécution, contratsde vente)
5-Lesuivi

5.1- Andysedel'entretien, rapport deviste

5.2- Miseajour desfichiers

5.3- Miseajour destableaux debord

5.4 - Controledel'exécution des contrats

5.5- Techniquesdefiddisation

Achat

6 - ROleet missionsdel'acheteur

7- Préparation delanégociation d' achat

7.1 - Connai ssance du produit

7.2- Elaboration dun cahier descharges

7.3 - Information, prospection, diagnostic, évaluation desfournisseurs potentiels
7.4- Ouvertured'appel d'offres, sélection
8-Déroulement del'entretien d'achat

8.1- Criteresdedécision

8.2 - Attitudeset tactiquesdel'acheteur

9- Suivi

9.1 - Respect desconditionscommerciales

9.2 - Contrélequalitéet conformitéau cahier descharges
9.3- Suivi administratif et financier

Module : communication commerciale

léreannée : 15hCoursMagistraux
5hTravaux Dirigés.
2émeannée: 15 h CoursMagi straux
25hTravaux Dirigés.
Objectifs
- Situer laplacedelacommunicati on commerciale danslacommunication d'entreprise
- Connéitre et maitriser lesoutil s delacommuni cation commercid edans| eurs différents domai nes d'application

PROGRAMME - 1ereannée

1-L'environnement général delacommunication commerciale

1.1 - Evolution delacommunication dentreprise : desoriginesalacommunication globae
1.2 - Lavariabilitédesformes decommunication commerciale (interneset externes)

1.3- L'organisation delaprofessiondelacommunication

2- L escanaux delacommunication commerciale

2.1 - Lacommunication par les médias (presse, télévision, affichage, radios, cinéma)

2.2 - Lacommunication horsmédia:

- relaionspubliques, parrainage, mécénat ...

- communication et promotion sur lelieu de vente, promotion desventes, mercatiquedirecte

PROGRAMME- 2émeannée

3- Diagnogticdelastuation decommunication commer ciale

3.1- Audit deladtugtion d'émetteur

3.2- Typologiedesrécepteurs: cibles, caractéristiques, comportements...

3.3- Définition desbesoinsde communication interne et externe.

3.4- Sratégiegénérdedaction

4-Un exempledecommunication commerciale: lapublicité

4.1 - Stratégiesde communicaion publicitaire

4.2 - Miseen oeuvre des campagnes de communication publicitaire: budget, plan de communication, création, rédisation et contrdle
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5- Autresexemplesde communication commer ciale
D'autres exemples d'application pourront ére étudiés en prenant en comptelescaractéristiques de I'environnement socio-écono-
mique de chacun des départements Techniquesde Commerciaisation.

DISTRIBUER SUR LES MARCHES (UE2)

Module : distribution

léreannée  30hCoursMagistraux
30h Travaux Dirigés
Objectif
Connéitrelesstructures, lesflux, lestechniquesdel adistribution desproduitsdegrande consommation, desproduitsindustriel set des
services
Observationsimportantes
Cet enseignement sera étroitement coordonnéavec, notamment, les enseignements suivants:
- mercatique
- mercatiquedu point devente
- organisation, stratégieet quaité
- négociation vente - achat et gestion delaforcedevente
- logigique
- droit
En particulier, I'ensai gnement "mercatique et &udescommercides’ devrait permettre d'éudier lapolitiquecommercia edesproduc-
teurs, notamment sur les pointssuivants: critéresd'éval uation et choix descircuitsdedistribution, palitique demarques, stratégiedes
prix devente (au distributeur, au consommeateur).

PROGRAMME

1- Lescircuitsdedistribution

1.1 - Ladigtribution : définition, historique, placedanslasociété, circuitset canauix
1.2-LerOledescircuitsdedistribution::

- lesopérationsaccompliespar lecircuit dedistribution

- ladigtributionphysique

- lesopérationscommercides

« les opérationsadministratives et juridiques

o lessarvices

- |'utilité apportéepar lescircuitsdedistribution
2-Lesstructuresdelacommercialisation

2.1 - Didtinctionjuridique

« commerceindépendant

« commerceintégré

2.2 - Lesformesdu commerceorganisé

- franchise

« COopéretive

« succursdisme

- COMMerce associé

3-Lafonction degros

3.1 - Définition, caractéristiques

3.2- Rbleéconomique

3.3 - Perspectivesdévolution

3.4- Lesconditionsdexercice

35-Lesauxiliaires

4-Lafonction dedéail

4.1- Définition, rdleet évolution

4.2 - Quelquesformesdedigtribution::

- le commerce non spéciaisé: lesgrandsmagasinset magasins populaires, leshypermarchés et lessupermarchés, lavente par cor-
respondance et adi stance, le maxi-discompte...

- lecommercespécidise

- lecommercenon sédentaire (foireset marchés, ventedirecte)
5-Lapriseencomptedu consumérismepar lesdistributeurs

5.1- Evolution et organisation des consommateurs (émergencedu pouvoir consommeateur, organisationsdiverses, servicespublics
pécialisss)

5.2-Moyens d'action mis en placepar lesdigtributeurs (sur lesplansqualité, service, information ...)

Module : logistique

léreannée 15h CoursMagistrauix
15h Travaux Dirigés
Obj ectif
Comprendrelagestion desfl ux phys queset desflux dinformation enliaison aveclagtratégiedel'entreprise et sastratégiecommercide



PROGRAMME

1-Introductionalalogistique

1.1- Origineset définitionsdelal ogistique

1.2- Logistigue et systémedeproduction

1.3- Hux et économiedelacirculation
1.4-Lerbledesstocks

15-Dimension spatidedelalogistique
2-Lalogistiquedansl'entreprise: colitset services
2.1- Laperformance logi stique, comment mesurer lescolits ?
2.2 - Colit deladuréedevie du produit et soutien logistiqueintégré
2.3-Laquditéetlescoltsdelanon-qualité

2.4- Du produit au produit/service
2.5-Lesaviceapresvente

3-Logigtiguedeproduction et gestion destocks

3.1- Conceptsde base (intrants, extrants, ressources)

3.2- Lesflux deproduction

3.3- Processus productif et organi sation deproduction
3.4-L'organisation des cdluleslogistiques

3.5- Gestiondescapacités, gestion desflux

3.6- Typologiedessystémesde gestion desstocks

3.7 - Leco(t desstocks et lejusteatemps

4- Predtatair eslogistiques

4.1- Maitriseet externdisation delal ogistique

4.2 -Lemarchédelalogigtique : segmentationdu marché
4.3- Lespredtataires, |eurs compétences, leur offre

4.4- Lepartenariat

5-Letransport

5.1 - Laplacedutrangport dansl'économie

5.2- Trangport etlogistique

5.3- Lesmodesdetransport

5.4 - Lesorganisations de transport

5.5- Lesacteursdutransport

6- Architectureslogistiques

6.1 - Architecturelogiti quede quel quesbranchesindustrielles
6.2 - Architecturel ogistique danslagrandedistribution

6.3 - Architecturel ogistique dansladistribution spécidisée

6.4 - Architectureparticuliére delavente par correspondance et adi stance

6.5 - Logigtique et internationalisation dumarché

Module : mercatique du point de vente

2émeannée 10h CoursM agistrauix
20 hTravaux Dirigés
Objectif
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Connaitreles conditionsdimplantation et degestion despointsde vente (produitsde consommation, industri €l sou servi ces) au niveau

desmagasins, et delapolitique globa edes digtributeurs

PROGRAMME
1- Lesconditionsd'implantation del'entr eprisecommerciale
1.1- L'urbanismecommercial :

- urbani sme &t commerce (problémedu commerceurbain et du commercerura)

- lescentrescommerciaux

- laréglementation

1.2- L'implantation del'entreprisecommerciale:
- lemarché spatiad dumagasin de détal

- lepotentiel économiquedelazonedechdandise
- ladétermination du chiffred'affairesdumagasin
- lastratégiedimplantation

2 - Organisation d'achat et négociation d'achat desdistributeurs

2.1- Laréglementation : cadrejuridiquedelanégociation
2.2 - Lescentrdesetlesgroupementsd'achats

2.3- Lardation producteurs-distributeurs

24 - Lesmarquesdedigtributeurs

3- Politiguecommer cialedesdigtributeur s

3.1- L'assortiment

3.2- Lemarchandisageet I'utilisation de l'espace devente
3.3- Lapoalitiquede prix

3.4- Lapoalitiquedeservices
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35-Lapadlitiquedequalité
3.6- Lapolitiquede communication

Module : gestion de la force de vente

2émeannée 10h Cours Magistraux
20h Travaux Dirigés
Obj ectif
Apprendredanimer et Agérer uneéquipede vente
Cet enseignement sapplique aussi bienaux équi pesde ventequi visitent les entreprises qu'acellesqui animent un point devente.

PROGRAMME

1-Laforcedevente

1.1- Lerdledelaforcedeventeet sonévolution

1.2 - Structure et organisation delaforcedevente:

- lescomposantesde laforce devente (notamment nombre et profil sdesvendeurs)
- lesoutils(notamment | establ eaux de bord)

1.3-Déermination et suivi desobjectifs

- Stratégie généraede|'entrepriseet plan marketing

- éva uati on des potentiel s et adaptation desmoyensalaciblevisée.

- pland'actioncommercide

- objectifsde vente, budgets

2-L'animation et lagestion deséquipesdevente

Nota: cettepartiepourraéretraitéeen liaison avec les coursde psychosoci ol ogiedes or ganisati ons (2emeannée) et d'organisation
et sratégie(2emeannée).

2.1- Roleet missonsdel'encadrement

2.2 - Recrutement, formation et intégration

2.3- Evaluation et formation permanente des vendeurs

2.4- Organisation: gestion dutemps, préparation destournéeset explaitation desfichiers(logiciels)
2.5- Animation, dél égation et stimulation

2.6- Systemesderémunération et intéressement

2.7 - Contréle quantitatif et qualitatif

Module : techniques du commerce international

2émeannée 15h CoursMagistraux

15h CoursDirigés
Objectif
Comprendrelacomplexité des missons relevant des fonctionsimport et export pour permettre au dipl dmé Techniques de Commer-
ciadisation d'&reun interlocuteur desintermédiai resdu commerceinternati onal . Quelquestechniquesseront décriteset misssenpra-
tiquedansunbut de compréhensiondeleur incidence sur lagestion del‘entreprise

PROGRAMME

1-L'organisationexport

Comprendrel'articulation destéches et des missions d'un service export confrontéau traitement régulier daffairesapartir du dérou-
lement compl et duneopération d'exportation (delanégociation al'encai ssement desfonds).

1.1- Lestécheset missionsdu serviceexport en phasede prospection, de négociati on, defabri cation, detrangport et derecouvrement
2- Lapolitiqueprix et lesincoterms

Comprendrecequ'est unco(t derevient export et un prix deventeexport compte tenu dutermedevente chois.

2.1 - Décomposition d'un co(t derevient export

2.2 - Définitiond'unincoterm

2.3- Etudedes principaux incoterms

3-Lestrangports

Montrer quele plan transport del'entreprise est un éémentimportant delastratégie commerciale.

3.1-Leplantrangport

3.2- Lesimplicationsdes choix en matiére detransport

3.3- Laméthodol ogie de sdection dune solution detransport optima e

4- L efinancement et lesgarantiesinter nationales

Prendre connai ssance du dispositif exi stant en matiérede créditsexport et decouverturedes risques nésdel'activitéexport.

4.1 - Financement et garanti esen phase de prospection

4.2 - Créditsdecourt terme

4.3- Créditsdemoyen etlong terme

4.4 - Couverturedesrisguesde non-paiement

4.5- Couverturedesrisquesde change

4.6 - Techniquesde rapatriement desfonds

5-Lacommercialisation sur lesmar chésétrangers

Comprendre comment I'entreprise choisit un mode dedistribution sur les marchés érangers en fonction des caractéristiquesdespro-
duits, del'entreprise et desmarchés.

5.1 - Typologiedesformesdedistribution
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- exportation indirecte (bureau d'achat, importateur, distributeur ...)
- exportation concertée (agent, portage...)

- exportation directe(filide...)

5.2- Variablesdechoix d'un mode de distribution

6- Ladouane

Connaitrelesdifférents régimesdouanierset le contexte d'utilisation de chacun.
6.1 - Exportation simpleet misealaconsommation

6.2 - Exportati on suspensive et importati on suspensive

7- Lesspécificitésdel'importation

7.1- Recherchedefournisseurs

7.2 - Opérationsdouaniéres

7.3 - Financements spécifiques

REALISER DES APPLICATIONS PROFESSIONNELLES (UE4)

Module : projets tutorés

300 heures

1.- Lesprojetstutorésont pour obj ectif dedével opper I'interdisciplinarité, I'esprit desynthése, letravail en équipe, letravail par objectif
et laconduited'uneétudeou d'unerédisation danslerespect desdédais.

Decefait, lesprojetsseront collectifs: groupede 3a6 étudiantspar projet.

Au coursdesaformation al'l UT., chaque éudiant participeraau moinsa2 projetssur les2 ans.

2.- Afindegarantir laspécificitédecet outil pédagogique, il est souhaitable quelessujetsdes projetssoient définispar uncomitécom-
poséd'enseignantset deprofess onnesqui apprécieralintérét pédagogique du sUj .

L esprojetsdoivent absol ument &re dissociésdes stages.

3.- 300heuresdoivent leur ére consacréesdurant |aléreet/oula2éme année. Cevolume horaireimportant représentel'équivaent dune
journée par semai nependant deux ans.

4. - Chagueprojet donnelieu al'établissement d'unefiche-projet qui précisel‘objectif, lesmoyens, lapériodederéalisation, les parti-
cipantset I'enseignant-pilote chargé du suivi du projet. Celui-ci, au fur et amesure del'avancement destravaux du groupe, renseigne
lafiche-projet, lesprojetsdevant fairel'objet d'un suivi systémeatique.

Des apports compl émentaires au programme peuvent &refaitsen fonction des besoins des groupes (conduite de projet, gestion du
temps...)

5.- Lesprojetsfont 'objet d'un rapport donnant lieu aéva uation.

CONDUIRE UNE MISSION COMMERCIALE EN ENTREPRISE (UE4)

Module : stage(s)

minimum : 10 semaines

Objectifs

1. - Lestage doit permettreal'étudiant I'éude et/oulaconduite d'une mission commercide: anayse d'un probléme, choix d'une mé-
thodeet d'outilsappropriés, définition de moyens, collecte et analyse des résultats obtenus, propositions d'actions commerciales, mi-
seenoeuvre- lecaséchéant - decesactions.

L e stage comporte un aspect opérationnel enfavorisant lamiseen pratique des connai ssances acquisesal lUT. Misen Situation pro-
fessionnelle, sansobligation derésultat, I'étudiant di sposeradonc d'un minimum detempset du concours de son maitredestageenen-
treprisepour analyser son activité.

2. - Lesobjectifsdu stage doivent éreclai rement défini savant le début du stage. A cetitre, on peut recommander

2.1- dutiliser systémati quement laconvention destage-type annexéeal’ arrété du 20/04/94, qui met bien |'accent sur I'objectif du sta-
geet sur ledoublesuivi del'étudiant par I'entrepriseet par I'NUT.

L adéfinitiondelamission confiéeal 'éudiant et sur laquelleporteral'éval uation doit fairel'objet d' uneannexe pédagogi quealaconven-
tion.

2.2 -decharger unenseignant du suivi du stagiaireet ding ster sur l'importancede cet encadrement (qui doit setraduirenotamment par
desvistesenentreprise).

Organisation

1. - Laduréedobaede stageest auminimum de 10 semaineset peut érrerépartie sur lesdeux années.

1.1-unstageprincipa qui est organi sédepréférenceen deuxiémeannéeet dontladuréeminimaleest de8 semainesconséeutives. Ce
stage principal nepeut commencer avantlafin delapremiéreannée.

1.2 - uneexpérience significative devented'une durée minima ede 2 semaines.

2. - Toutepériode destage doit donner lieuaun rapport de tageou aun compte-rendu d'activité.

Lestage principal de deuxiéme annéedonnelieu aun rapport de stage et &une soutenance devant un jury composé de professionnels
(dont leméitredestage de'entreprises possible) et dedeux enseignants, dont leresponsabledu suivi dustagiaire.

S lestageest effectuéal'éranger, lesuivi sefait par té éphone, tél écopieou courrier. Lasoutenancepeut sefaireal'éranger danslecadre
d'une convention de partenari a inter-établissements.




