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INTITULE DE LA FORMATION :

DUT
TECHNIQUES DE COMMERCIALISATION
ORIENTATION LANGUES

OBJECTIFS DE LA FORMATION :

- Former des collaborateurs d’entreprises
rapidement opérationnels dans les services
commerciaux et marketing de U’industrie, des
entreprises commerciales, de services ou de la
distribution.

- Acquérir des bases opérationnelles dans le
domaine des techniques commerciales marketing,
communication, négociation vente, achat,
distribution, animation de la force de vente, gestion
de la relation client (CRM).

- Développer une capacité d’analyse des situations
afin d’étre une force de propositions concrétes tout
en ayant Uesprit d’équipe et une forte adaptabilité.

- Attaché commercial
- Conseiller commercial (secteur banque assurance)
- Chargé de clientele

- Responsable de magasin

- Assistant commercial

- Assistant marketing ou communication

- Télévendeurs puis superviseurs (centre d’appels)
- Promoteurs /animateurs des ventes

- Chef des ventes - responsable commercial

- Manageur de rayon en distribution

Ce DUT permet d’entrer dans la vie active ou en
licence professionnelle ou bien encore de poursuivre
ses études en école de commerce.

PROGRAMME DE LA FORMATION

UE : UNITES D’ENSEIGNEMENTS ECTS*

UE 11 | Découverte de I’environnement professionnel

Environnement économique et juridique : Economie générale, organisation de U'entreprise, droit - principes généraux

- Gestion Commerciale de ’entreprise : introduction a la comptabilité, introduction a la mercatique, logistique
(] q B q
5 UE 12 | Outils du développement personnel et professionnel
7]
Q Outils méthodologiques : Bureautique T.IC., mathématiques et statistiques appliquées, projet personnel et professionnel
g Outils de la relation interpersonnelle : Négociation - Vente, Expression communication, anglais
Y UE 13 | Orientation, Adaptation & I’environnement professionnel, Apprendre et travailler autrement
Orientation Langues
Langues : anglais renforcé, deuxiéme langue
UE 21 | Outils de I’analyse mercatique
Analyse des marchés : Mercatique fondamentale, projet personnel et professionnel, études et recherches commerciales, approche des marchés étrangers
Techniques de gestion : Informatique appliquée, statistiques appliquées, probabilités (initiation), comptabilité de gestion
~ UE 22 | Outils de la relation commerciale
e Langages et communication : Communication commerciale, expression et culture, langue étrangere de spécialité, psychosociologie de la communication
"J,‘ Vente et distribution : Distribution, droit et commerce, mercatique directe, négociation - vente
v . .
g UE 23 | Activités professionnelles
2] Période en entreprise, projet tutoré
UE 24 | Orientation, Adaptation a [’environnement professionnel, Apprendre et travailler autrement
Orientation Langues
Langues : anglais renforcé, deuxiéme langue
UE 31 | Coeur des compétences commerciales
Techniques commerciales : Mercatique opérationnelle, anglais, négociation - vente, techniques du commerce international
M Outils de la relation client : Communication commerciale, droit et commerce, mercatique du point de vente
@ UE 32 | Insertion Licence professionnelle
b
3 Développement aptitudes personnelles : Gestion de projet, langue étrangére de spécialité, expression et culture
= Entreprise / organisation sociale : Management des équipes commerciales, statistiques appliquées, psychosociologie des organisations
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vi  UE 33 | Orientation, Adaptation a I’environnement professionnel, Apprendre et travailler autrement
Orientation Langues
Langues : anglais renforcé, deuxiéme langue
UE 41 | Coeur de compétences commerciales
< Techniques commerciales avancées : Stratégie - qualité, anglais, stratégies de distribution, gestion de la relation client, T.I.C. et multimédia
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5 UE 42 | Insertion Licence professionnelle
7]
[} Economie, études et recherches commerciales, anglais, analyses financiéres, mercatique stratégique
g Adaptation a U’environnement professionnel, apprendre et travailler autrement
w o oy q
UE 43 | Activités professionnelles
Période en entreprise, projet tutoré
Tout diplome préparé dans le cadre du CFA releve de ’enseignement - Obtenir tout ou partie d’un diplome, en justifiant des connaissances,
supérieur. A ce titre, un candidat peut valider son expérience pour : compétences et aptitudes exigées pour ’obtention de ce dipléme
- Accéder a une formation a laguelle il ne pourrait prétendre sur la base (loi et décret de 2002) = Validation d’Acquis de I’Expérience (VAE)

des diplomes qu’il posséde (décret de 1985) = Validation d’Acquis
Professionnels (VAP)

*ECTS : Systéme Européen de Transfert et Accumulation de Crédits



