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LICENCE DEG

MENTION GESTION
PARCOURS COMMERCE, VENTE ET MARKETING Eligible CPF
> a R
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Prérequis Bac +2 Durée Formation Réseau d’entreprises Campus
ou niveau 5 1an rémunérée partenaires d'Orléans

TARIFICATION | Dispositif apprentissage : Tarification selon le niveau de prise en charge par certification et par branche précisé
dans le référentiel publié par France Compétences | Autres dispositifs : Nous consulter.

OBJECTIFS PROFESSIONNELS VISES

La licence Commerce-Vente-Marketing est congue pour fournir
aux apprenants une solide culture générale et d'entreprise, ainsi
que les connaissances requises pour maitriser les techniques
de vente, de négociation, de management et de stratégie
commerciale.

Les titulaires de la licence pourront prendre part a des activités
de développement de projets et d'activités intégrant
principalement des dimensions commerciales, marketing, en
utilisant les meéthades et outils appropries

et a un niveau de responsabilité et d'autonomie significatif.

Les titulaires de la licence auront acquis 'aptitude globale :

* 3 apprehender l'environnement économique de lentreprise

* 3 encadrer et assurer un management de proximité

* 3 mettre en ceuvre les technigues et méthodes genérales
utilisées dans les fonctions commerciales (droit, communication,
anglais, management, comptabilité et gestion)

* 3 maitriser et mettre en ceuvre les technigues fondamentales
utilisées dans les fonctions commerce /vente /distribution /
marketing

Ces visées professionnelles peuvent étre étendues par un

parcours complémentaire en Master Innovation, Entreprise

et Société qui permet l'accompagnement de professionnels
capables d'accompagner les organisations sur les principales
dimensions de leur avenir, 3 savoir l'anticipation et la prospective,
Uinnovation et la transformation des organisations. /

PUBLIC VISE ET CONDITIONS D’ACCES A LA FORMATION

licence DEG soit 120 crédits ECTS ;

e justifiant d'un niveau de formation bac+2
(validation des études supérieures — VES) ;
e justifiant d'une expérience profession-
nelle ou personnelle (VAE et VAPP).

Toute personne :

e titulaire d'un dipléme de niveau bac +2
ou d'un titre professionnel enregistré au
RNCP de niveau 5;

* ayant validé les années L1et L2 d'une

En fonction du profil de 'apprenant et du
résultat du positionnement, le parcours
de formation pourra étre adapté en termes
de modalités d'apprentissage et d’organi-
sation.

DESCRIPTIF DE LA FORMATION

+ CONTENU DE LA FORMATION

La formation couvre 10 Unités d’Enseignements (UE) :

Veille stratégique et concurrentielle
Négociation et management des forces de vente
Regles générales du droit des contrats
Management des organisations

Marketing électronique — marketing digital
Comptabilité et contrdle de gestion - initiation
Initiation a la gestion de la relation client (CRM)
Anglais professionnel

Initiation au marketing B2B

Rapport d’expérience professionnelle

Stratégie de communication multicanal

Accompagnement socio professionnel et européen
Insertion professionelle - Poursuite d'études

Un Rapport d'expérience professionnelle sera produit a partir d'un bilan réflexif accompagné.

+ OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

La formation permet d'acquérir un large
panel de compétences telles que :

Collaborer au sein de (ou avec) services
marketing, commercial, ADV et production :
* connaitre les tendances du marché

e mettre en ceuvre les outils de politique
commerciale en fonction des orientations ge-
nérales définies par la direction de entreprise
* mettre en ceuvre un plan d'action commerciale
e identifier des actions permettant de
concourir a la réalisation des objectifs

* réaliser des études de marcheé

* mettre en ceuvre les éléments de stratégie
marketing, commerciale et de distribution
définis par lentreprise ;

e mettre en ceuvre les techniques et me-
thodes générales utilisées dans les fonctions
commerciales (droit, communication, an-
glais, management, comptabilité et gestion)
* maitriser et mettre en ceuvre les tech-
nigues fondamentales utilisées en com-



merce / vente / distribution / marketing

» commercialiser 'offre de produits et de
service de 'entreprise ;

* assurer des fonctions de reporting commer-
cial, de pilotage de dispositif commercial ;

e utiliser les principaux outils contractuels
applicables a la vente et a la distribution ;

* assurer des fonctions d'encadrement
terrain de forces de vente ;

* participer a la mise en ceuvre d'un dispositif
de veille concurrentielle ;

« utiliser les outils de traitement de l'informa-
tion qui sont les reférences dans la fonction
commerciale ;

* mettre en ceuvre des dispositifs budgeétaires
et de controle de l'activité commerciale.

+ MODALITES PEDAGOGIQUES
ET MOYEN TECHNIQUE

La formation est organisée en présentiel et
partiellement en distanciel selon un rythme
d’alternance qui permet une montée en
compétences progressive en s'appuyant sur
le vécu de U'apprenant

en entreprise.

Alternance d'apports théoriques et de mises en
situation (études de cas, analyse de dossiers,
pédagogie inversée, pédagogie par projet).

Apprentissage de la méthodologie de
recherche pour la constitution d'une biblio-
graphe/sitographie a partir d'un centre de
ressources et d'un espace de documenta-
tion en ligne.

Mise a disposition de salles informatigues.

Accessibilité a l'espace Numérique de For-
mation (ENF) du Cnam (Moodle, Office 365,
Ressources Documentaires, SOFA...)

+ TUTORAT PEDAGOGIQUE

Un formateur assure tout au long du par-
cours pedagogique :

* le suivi des acquisitions en cours de
formation et en situation de travail (visites en
entreprise) qui prend (a forme d’entretiens de
tutorat ou de e-tutorat

* ['ajustement du parcours de formation,
notamment par 'animation de formations
des tuteurs organisee des les premieres
semaines de farmation.

+ CERTIFICATION

[‘obtention du dipléome (de niveau 6) est
soumise a 3 conditions :

* \/alidation du rapport d’expérience pro-
fessionnelle (EP) par un rapport d'activité
dans lequel le candidat met en évidence
'adéquation de son EP avec les UE corres-
pondantes.

» Obtention d'une moyenne générale de
10/20 sur l'ensemble des UE (principe de
compensation) : contréle continu et/ou éva-
luations intermédiaires et évaluation finale
» Justification d’'un an d'expérience profes-
sionnelle dans un ou plusieurs domaines
couverts par la Licence.

+ DEBOUCHES PROFESSIONNELS

Secteurs d'activité :
e Activités financieres et d'assurance

 Activités immobilieres

* Activités spécialisees, scientifiques
et technigues

 Activités de services administratifs
et de soutien

* Autres activités de services

* Collaborateur de chef d’entreprise

* Assistant de gestion PME/PMI

¢ Assistant commercial

¢ Attaché commercial

* Assistant logistique

Codes Métiers ROME :

M1704 - Management de la relation clientele
M1705 - Marketing

M1707 - Stratégie commerciale

D1401 - Assistant commercial

D1402 - Relations commerciales grands
comptes et entreprises

D1406 - Management des forces de vente

ORGANISATION DE LA FORMATION

+ POSITIONNEMENT EN
ENTREE DE FORMATION

Un entretien conseil sera dans un premier
temps mené par le Chargé de Relation
Client. Celui-ci s'assure des pré requis
nécessaires a l'entrée en formation.

Dans un second temps, selon les besoins,
une étude plus approfondie sera effectuée
par le chef de projet en design de parcours.

+ DUREE DE LA FORMATION

La formation est d'une durée maximale de
525h.

+ POINTS FORTS

* Un parcours d'accompagnement a la
détermination du projet d'orientation est
proposeé au candidat en amont de son entrée
en formation ainsi qu’une aide a la recherche
d'entreprises permettant la signature d'un
contrat en alternance. (Accompagnement
methodologique, espaces ressources, mise
en relation avec les entreprises partenaires).

» Un référent handicap accompagne
'apprenant tout au long de son parcours de
formation, notamment pour 'ameénagement
de la formation et des modalités de
certification.

LE PARTENARIAT AFTEC/CNAM

Un diplome de l'enseignement supérieur
porté par le Cnam et co-construit pédagogi-
quement avec lAftec

Des formateurs et des professionnels
agréés par le Cnam

Dans une démarche d’amélioration continue
appuyee lors du Conseil de perfectionne-
ment, une évaluation de la formation dans
son ancrage territorial, en présence des
entreprises et des responsables pédago-
gigues ainsi que des délégués de promation
est mise en ceuvre afin de permettre de
répondre au plus juste aux besoins en em-
ploi des entreprises et retravailler les apports
du parcours, inclure de nouvelles modalités
pédagogigues et les projets pratiques tant en
cours de formation gu’en entreprise.

Un accompagnement de proximité
Encadrement, suivi, formateurs référents,
visites en entreprise, animation de farmation
de tuteurs entreprises.

La pédagogie de l'alternance : la formation
est organisée selon un rythme d‘alternance
qui permet une montée en competences en
s'appuyant au maximum sur 'expérience
de 'apprenant en entreprise. L'équipe péda-
gogique favorisera, autant que faire se peut,
'approche transversale des concepts.
mation et des modalités de certification.

Innovation pédagogique

Modalités d’enseignements intégrant une
pédagogie par projets en priorité incluant
une dimension a |a fois collective, collabora-
tive et proactive.

Ateliers en travaux collectifs en présentiel
Accessibilité aux ressources pédagogiques
du Cnam National via 'ENF

Mobilisation réguliere d'outils innovants :
serious game, plateforme numérique, etc.



DEVENIR ALTERNANT.E

EN 5 ETAPES AVEC AFTEC FORMATION

PREINSCRIPTION

Remplir le formulaire de préinscription sur notre site
formation-aftec.com, rubrique Alternance/devenir alternant. ﬁ

Flashez
et préinscrivez-vous

TEMPS D'INFORMATION

Participer a un temps d'information bimensuel

dans notre établissement / ou en distanciel ;

Vous recevrez des informations sur:

+ Le contrat d'apprentissage/contrat de professionnalisation.

« La formation choisie, le contenu, les finalités professionnelles, les
activités a réaliser en entreprise, les débouchés et poursuites d'études.

+ Telécharger un dossier de candidature.

MODALITES D’'INSCRIPTION

Retourner le dossier de candidature, puis
prendre rendez-vous avec un Chargé de Relation Clients.

ENTRETIEN CONSEIL

Vous recevrez des informations et conseils sur:

» La recherche d’entreprises

+ La rédaction de votre CV et la lettre de motivation

» L'entretien de recrutement : des outils de préparation
+ Votre projet professionnel

» Des reponses a toutes vos questions...

RECHERCHE ET SIGNATURE D'UN CONTRAT

Proposer votre candidature (CV + lettre de motivation)

aux entreprises afin de signer un contrat d’alternance.

+ Communiquer avec le Charge de Relation Clients sur 'avancée de vos recherches.
+ Faire valider par le CRC les activités proposees par l'entreprise qui recrute.

+ Signer le contrat d'alternance avec l'aide du CRC.
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