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La Licence Professionnelle Technicocommerciale (TECO),
permet a des étudiants diplémés d'un Bac +2 scientifique,

technique ou technologique d'acquérir une double N\ I'E PnnannMME
compétence, a travers une solide formation universitaire
dans les domaines du commercial, de la vente et de la
communication. De nos jours, la seule connaissance
technologique d'un produit n‘est plus suffisante. Les >CONNA|SSANCE DE ENTREPRISE
entreprises ont autant besoin de collaborateurs capables ET DE SON ENVIRONNEMENT

de promouvoir aupres de leurs clientéles, leurs gammes
de produits ou services que de vendeurs experts dans les
domaines scientifiques et techniques. Les techniciens ne
possédent pas, en effet, systématiquement une culture

- Economie générale et appliquée
- Droit des affaires
- Théories des organisations

commerciale et les commerciaux actuels n‘ont pas toujours - Spécificité du commerce international
les connaissances techniques pour répondre a certaines - Logistique

demandes précises des clients. Cette formation conjugue

les deux talents. > COMMUNICATION ET MANAGEMENT

- Anglais commercial
- Techniques d’expression
i H ] - Conduites de projets
Po“n Q“I’ Po“n QI“"’ GOMMENT " - Management et communication interne
- Psychosociologie des groupes de travail
- Communication commerciale

Conditions d’admission
Bac +2 : L2 sciences, technologiques et techniques, BTS Informatique de gestion,

Systemes électroniques, DUT GEll, R&T, STID, ... > MAITRISE DES OUTILS DE GESTION
Sélection : Examen du dossier et entretien sur convocation - Gestion comptable et financiére
Aprés le DUT - Maitrise des logiciels de gestion intégrée

- Recherche et gestion commerciales

Représentant technico-commercial, Chargé de clientele, Chargé de marketing T S 2

opérationnel, Prospecteur de nouveaux marchés, Vendeur ou acheteur de biens

et services industriels, Chef de produits, Chef de projets, Responsable d'agences, - Choix d'investissement
Responsable logistique, Responsable qualité, Créateur ou repreneur )
dentreprise... > ACQUISITION D'UNE DEMARCHE COMMERCIALE

- Marketing de produits et services industriels
Préparation du dipl6me - Négociation et ventes de produits et services industriels
Formation initiale - Achats industriels
Formation continue - Statistiques et calculs de probabilité
En alternance (3 jours a I'lUT et 2 jours en entreprise) - Stratégie commerciale des produits et services industriels

Stages

, . > STAGE EN ENTREPRISE ET PROJET TUTORE
Durée : 16 semaines

mm=>> LE -+ DE LA FORMATION

Cette formation renforce deux aspects essentiels du profil de technicocommercial, I'un axé
sur les techniques de vente et de marketing de produits a forte valeur ajoutée (utilisables
a court terme par le jeune diplomé) et l'autre axé davantage sur I'animation d'une
équipe commerciale a travers notamment des cours d’'expression, de communication et
de management (utilisable a moyen terme). Formation actuellement ouverte



