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TECHNIQUES DE COMMERCIALISATION

PARCOURS MARKETING ET MANAGEMENT DU POINT DE VENTE (MMPV)

Le département TC de I'UT de Valence propose, dés la deuxieme année du Bachelor Universitaire de Technologie (B.UT), le
parcours Marketing et Management du Point de Vente (MMPV). Ce parcours permet a des étudiants d’'occuper des postes de
collaborateurs surdes fonctions de commerciales et/ou de gestionnaires pour répondre aux besoins de tout type d’organisation
(entreprises, association, administrations), de toutes tailles (Start-up, TPE, PME-PMI, ETI, GE) et dans tous les secteurs d'activités
(services, production).

Le parcours n'est proposé qu'en formation en alternance en deuxieme et troisieme annee.
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e Alissue de la formation BUT, un(e) étudiant(e) est capable de :
- Possibilité de VAE

- Salariés titulaires d'un dipléme - Analyser les indicateurs de performances commerciales
Les admissions se font sur dossier, en- - Communiquer sur les objectifs et les résultats efficacement et professionnellement
tretien et tests (sur les trois compeé- - Planifier les missions de I'équipe en accord avec la stratégie de I'espace de vente
tences communes et transverses du
BUT TC - Marketing, Vente et Commu- - Fixer les objectifs en accord avec la méthode SMART
nication commerciale) via E-Candidat. - Fédérer les équipes autour de l'atteinte des objectifs

Pour en savoir plus ou candidater : - Sélectionner des collaborateurs en considérant les besoins de I'équipe

www.iut-valence.fr - Intégrer des collaborateurs a I'equipe

- Valoriser les compétences des membres de I'équipe

- Analyser le secteur et I'environnement concurrentiel

Poursuites études - S‘approprier la chaine d'approvisionnement de I'espace de vente

- Master et Mastére - Agencer l'offre sur I'espace de vente en utilisant les techniques de merchandising,
+ lnstituts| dAdministration_ des, Entre- en particulier la thedtralisation

prises (IAE), - Personnaliser la relation client en appliquant les principes de base de la GRC

- Ecoles Supérieures de Commerce (ESC) - Gérer la diversité des points de contact avec le client

et Ecoles de Management,

i A‘{tfes formations de l'enseignement - Comprendre les enjeux de la distribution et les évolutions du secteur

et - Elaborer une strategie commerciale en cohérence avec l'environnement

concurrentiel
Lj e f ti - Gerer la relation avec les fournisseurs ou le reseau
B rormation - Implanter un plan de merchandising, défini par le réseau ou par 'équipe de vente

Toute la formation a lieu & INUT de - Optimiser les outils de GRC

Valence. I . . . s )
- Optimiser le parcours client dans une perspective omnicanale par l'integration des

différents points de contact



)
-

© UGA - IPNS - Mise a jour mars 2023

IJUTZ

Valence

Université Grenoble Alpes

Bachelor

Universitaire de

Technologie

TECHNIQUES DE COMMERCIALISATION

PARCOURS MARKETING ET MANAGEMENT DU POINT DE VENTE (MMPV)

Mises en situation professionnelle

- Des stages et alternance en entreprise sont organisés au cours de votre cursus afin de valider le BUT.

- Des Situations d’Apprentissage et d’Evaluation (SAE) réalisées tout au long des trois années de B.UT. Ces SAE ont pour
objectif de permettre & I'étudiant(e) de s'exercer & mettre en pratique les concepts enseignés dans le cadre de sa formation.
Conduites par les étudiant(e)s, la plupart de ces SAE sont réalisées en étroite collaboration avec le tissu socio-économique
local. Elles représentent 40% de la formation.

AN
Débouchés

- Responsable des ventes, Ani-
mateur des ventes, Adminis-
trateur des ventes

- Assistant commercial, Délé-
gueé commercial, Techni-
co-commercial, Charge
detudes commerciales, cadre
commercial

- Responsable service et
relation client,

- Assistant marketing, Charge
d'études marketing,

- Gestionnaire de la promotion
des ventes,

- Développeur d'activités,

- Assistant manager,

- Responsable merchandising,
- Chef de rayon, de secteur,

- Responsable magasin, drive.
- Category manager

' Chef de produitsénseigne

- Chef de marque annonceur

- Promoteur / animateur des
ventes chez annonceur

- Conseiller metier enseigne

- Conseiller franchise

RNCP: 35356
contact

En résume : : Le BUT MMPV, c’est

Enseignement

- 600 heures de projets tutorés (travail en autonomie).

- Une formation reconnue et des competences recherchées par les entreprises.

- 1800 heures d’enseignements, encadrees par des equipes pedagogiques mixtes.

- 12 semaines de stages (sur les deux premiéres années). et/ou une alternance
(surles deux derniéres ou la derniére année).

RESSOURCES et SAE

COMPETENCES

MARKETING

VENTE

MANAGEMENT

RETAIL
MARKETING

HEURES

SEMESTRE 5

R5.01 Stratégie d'entreprise 1

R5.02 Négocier dans des contextes spécifiques 1

R5.03 Financement et régulation de I'économie

R5.04 Droit des activités commerciales 2

R5.05 Analyse financiére

R5.06 Anglais appliqué au commerce 5

R5.07 LVB appliquée au commerce 5

R5.08 Expression, Communication et Culture 5
R5.09PPP 5

R5.MMPV.10 RNC appliquées au marketing et management du point de vente
R5.MMPV.11 Parcours expérience client

R5.MMPV.12 Management d'équipe 2

R5.MMPV.13 Supply chain

R5.MMPV.14 Droit de la distribution

R5.MMPV.15 Trade marketing

Portefolio S5 (Assuidité requise mais non évaluée)
SAES.MMPV.01 Approche omnicanal du point de vente
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SEMESTRE 6

R6.01 Stratégie d'entreprise 2

R6.02 Négocier dans des contextes spécifiques 2

R6.MMPV.03 Droit du travail et relations sociales dans |'entreprise
R6.MMPV.04 Prise de décision - Pilotage

Portefolio S6

Alternance (MMPV) Marketing et Management du Point de Vente
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