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Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Agent immobilier (F/H)  

Mission :  Il réalise des transactions immobilières et/ou foncières (location, vente) et conseille des clients sur les 
possibilités d’acquisition, de location, de vente selon la législation de l’immobilier.  

 Constituer une base de données de prospects 

 Rédiger un argumentaire de vente et de réponse 

aux objections 

 Contacter les propriétaires de biens immobiliers 

 Identifier les besoins 

 Rechercher les biens immobiliers et les terrains 

 Conseiller et proposer des produits adaptés 

 Présenter un bien immobilier à un client et informer 

sur les modalités d’acquisition 

 Négocier et arrêter la transaction immobilière 

 Recueillir les informations et documents (revenus, 

mandats, ...) 

 Proposer les programmes de fidélisation aux clients 

 Mesurer la satisfaction du client 

 Gérer le mécontentement du client ou propriétaire 

 Collecter les données clients 

 Rassembler l’ensemble des justificatifs clients 

 Présenter les dossiers clients 

 Archiver les dossiers 

 Suivre et mettre à jour les bases de données clients 

 Actualiser les tableaux de bord 

 Méthodes de plan de prospection 

 Prospection commerciale 

 Techniques de communication 

 Techniques commerciales 

 Organisation de la chaîne logistique 

 Droit commercial 

 Service Après-Vente (SAV) 

 Logiciel de gestion clients 

 Typologie des clients/consommateurs 

 Développement commercial omnica-

nal 

 Gestion comptable et financière 

 Évolution des marchés (données éco-

nomiques) 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Étrangère (LVE) 
 

Lieux d’exercice : 
Entreprises commerciales 
 

Autres appellations : 
Agent commercial en immobilier 
Assistant  commercial en immobilier 
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Négociateur immobilier 
Responsable d’agence immobilière  

 

Code ROME : C1504  

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

Prospecter des clients et/ou des entreprises 
Vendre des biens immobiliers ou des terrains adaptés aux besoins des clients 
Mettre en place des actions de fidélisation 
Réaliser le suivi administratif des activités   
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Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Assistant achat (F/H) 

Mission : Il  travaille en soutien aux équipes opérationnelles d’acheteurs, pour faciliter la réalisation des différentes 
étapes qui encadrent le processus achat.  

 Assurer l’accueil physique et téléphonique de 

l’agence ou du service 

 Recueillir les besoins des clients et les orienter 

 Gérer les mails et les courriers du service 

 Collecter les pièces nécessaires à la gestion des dos-

siers courants 

 Réaliser le sourcing fournisseurs, produits et tech-

niques 

 Catégoriser le fournisseur en fonction de ses pro-

duits, prix et qualité 

 Recenser les offres de prix ou de prestations 

 Mettre à jour la base de données fournisseurs 

 Traiter les bons de commandes 

 Collecter et traiter les réclamations 

 Actualiser le tableau de bord des achats 

 Planifier des rendez-vous et des réunions 

 Sélectionner les prestataires 

 Produire des documents professionnels et des syn-

thèses (courriers, graphiques, notes, etc.) 

 Gérer les ressources matérielles du fonctionnement 

du service 

 Droit commercial 

 Eléments de base en gestion comp-

table et administrative 

 Organisation de la chaîne logistique 

 Procédures d’appel d’offres 

 Relations fournisseurs prestataires 

 Reporting d’activité 

 Technique de négociation commer-

ciale 

 Techniques commerciales 

 Techniques d’achat 

 Techniques de prospection commer-

ciale 

 Gestion comptable et financière 

 Évolution des marchés (données éco-

nomiques) 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Étrangère (LVE) 

Lieux d’exercice : 
Grande entreprise, Entreprise de con-

seil, Entreprise industrielle 
 

Autres appellations : 
Assistant administratif achat 
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Acheteur junior 

 

Code ROME : D1401 

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________

________________________________ 

Participer à la gestion de la relation client 

Réaliser une gestion administrative du service achat 

Assister le responsable dans l’organisation du service achat 
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Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Assistant en administration des ventes (F/H) 

Mission : Il est garant de la satisfaction des clients et du bon fonctionnement du service dans lequel il officie.  

 Assurer l’accueil physique et téléphonique du ser-

vice 

 Recueillir les besoins des clients et les orienter 

 Traiter les commandes des clients 

 Collecter et traiter les réclamations d’usagers, 

clients, résidents, etc. 

 Transmettre des informations 

 Collecter les pièces nécessaires à la gestion des dos-

siers courants, des contrats de ventes 

 Suivre et mettre à jour les dossiers clients/fournisseurs 

 Actualiser les bases de données (produits référen-

cés, prévisions de vente, cumul des commandes) 

 Établir les devis et traiter les commandes clients 

 Établir la facturation et suivre les encaissements 

 Réaliser les relances clients et suivre les litiges 

 Collecter et traiter les réclamations des clients 

 Présenter la situation administrative et les dossiers  

 Actualiser les tableaux de bord 

 Planifier les réunions de service 

 Sélectionner les prestataires 

 Gérer les ressources matérielles du service 

 Analyse statistique 

 Droit commercial 

 Réglementation des douanes 

 Management 

 Organisation de la chaîne logistique 

 Méthodes d’approvisionnement 

 Gestion des stocks et des approvision-

nements 

 Gestion financière 

 Gestion budgétaire 

 Management électronique de rela-

tion client (e-CRM) 

 Logiciel de gestion clients 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Etrangère (LVE) 

Lieux d’exercice : 
Entreprises commerciales, industrielles 

ou sociétés de services, tous secteurs 

d’activité 
 

Autres appellations : 
Assistant support relation client 
Assistant des ventes 
Assistant commerce international 
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Responsable AVD 

Adjoint de direction 

 

Code ROME : D1401 

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

Participer à la gestion de la relation client 
Réaliser une gestion administrative 
Assister le responsable dans l’organisation du service après-vente ou commercial  
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Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Assistant communication commerciale (F/H) 

Mission : Il  mène des actions de communication et d’information et crée des supports/outils de communication 
en accord avec la stratégie commerciale de l’entreprise.  

 Réaliser une veille concurrentielle sur les produits 

similaires à ceux proposés par l’entreprise 

 Réaliser des enquêtes auprès des consommateurs 

 Produire des documents de synthèse (tableaux, gra-

phiques, notes, etc.) 

 Définir les outils de communication et de promotion 

adaptés 

 Concevoir les supports de communication pour les 

commerciaux 

 Diffuser les informations produites sur les différentes 

plateformes web adaptées et dans les journaux spé-

cialisés 

 Mener une campagne d’e-mailing 

 Planifier les événements (salons, forum, etc.) 

 Respecter un budget (goodies, imprimeur, etc.) 

 Suivre et mettre à jour la base de données des pres-

tataires (imprimeur) 

 Collecter les données pour l’aide à la décision 

 Présenter les données qui vont être analysées 

 Actualiser les tableaux de bord 

 Réaliser le bilan des actions de communication et 

commerciale menées 

 Techniques commerciales 

 Typologie du client 

 Communication externe 

 Spécificités des médias 

 Réseaux stratégiques d’information 

 Techniques de communication 

 Droit de l’information 

 Gestion de projet 

 Publication Assistée par Ordinateur 

(PAO) 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Étrangère (LVE) 

Lieux d’exercice : 
PME, Grande entreprise, etc. 
 

Autres appellations : 
Assistant commercial et communica-

tion 
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Chargé de promotion 

 

Code ROME : D1401 – E1103  

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________

________________________________ 

Analyser le marché 

Concevoir et/ou mettre en œuvre une campagne de communication 

Concevoir et/ou mettre en œuvre une campagne promotionnelle 

Réaliser le suivi administratif des activités menées 
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Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Assistant de gestion immobilière (F/H) 

Mission : Il s’occupe de toutes les tâches administratives, mais aussi des activités commerciales d’une agence.  

 Assurer l’accueil physique et téléphonique de 

l’agence ou du service 

 Recueillir les besoins des clients et les orienter 

 Collecter et traiter les réclamations d’usagers, 

clients, résidents, etc. 

 Collecter les pièces nécessaires à la gestion des dos-

siers courants 

 Suivre et mettre à jour les dossiers clients / proprié-

taires et les bases de données 

 Mettre en location les biens immobiliers 

 Réaliser les relances clients, suivre les litiges 

 Rédiger des contrats de location 

 Établir les quittances de location 

 Formaliser les procédures liées à l’activité administra-

tive 

 Actualiser les tableaux de bord 

 Planifier des rendez-vous, des réunions 

 Sélectionner les prestataires 

 Produire des documents professionnels (courriers, 

compte-rendu, etc.) 

 Gérer les ressources matérielles du service 

 Droit des contrats 

 Gestion comptable 

 Techniques de communication 

 Techniques commerciales 

 Typologie des clients 

 Réglementation de la copropriété 

 Utilisation d’outils collaboratifs 

 Évolution des marchés (données éco-

nomiques) 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Etrangère (LVE) 

Lieux d’exercice : 
Agences immobilières, Bailleurs so-

ciaux, Résidences hôtelières  
 

Autres appellations : 
Agent de gestion locative 
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
DUT Gestion des Entreprises et des 

Administrations 
DUT Carrières Juridiques 
 

Évolution de carrière :  
Responsable de clientèle immobilière 
Responsable d’agence immobilière  
 

Code ROME : C1502 

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

Participer à la gestion de la relation client 
Réaliser une gestion administrative 
Assister le responsable dans l’organisation de l’agence ou du service 
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Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Assistant de gestion PME/PMI (F/H) 

Mission : Il est chargé d’assister le responsable commercial dans la gestion et l’organisation administrative de sa 
direction.  

 Assurer l’accueil physique et téléphonique 

 Recueillir les besoins des clients et les orienter 

 Collecter les pièces nécessaires à la gestion des dos-

siers courants et les réclamations 

 Collecter des données pour l’aide à la décision 

 Suivre et mettre à jour les dossiers clients et fournis-

seurs et les bases de données 

 Établir des contrats de ventes, des devis 

 Suivre les encaissements 

 Réaliser les relances clients et suivre les litiges 

 Présenter la situation administrative et les dossiers 

 Actualiser les tableaux de bord 

 Planifier les rendez-vous, les réunions et les déplace-

ments professionnels 

 Organiser les événements internes à l’entreprise 

 Sélectionner les prestataires 

 Produire des documents professionnels (courriers, 

compte-rendu, invitation, synthèse, etc.) 

 Gérer les ressources matérielles du service 

 Gestion comptable et financière 

 Évolution des marchés (données éco-

nomiques) 

 Techniques de communication 

 Techniques commerciales 

 Méthode de classement et d’archi-

vage 

 Modalités d’accueil 

 Techniques de prise de notes 

 Techniques de numérisation 

 Utilisation d’outils collaboratifs 

(planning partagé, web conférence, 

réseau social d’entreprise, ...) 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Étrangère (LVE)  

Lieux d’exercice : 
PME, PMI, Grande entreprise, etc. 
 

Autres appellations : 
Assistant gestion administrative 
Assistant de gestion d’entreprise 
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Dirigeant de PME 
Directeur commercial 

 

Code ROME : M1605 

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

Participer à la gestion de la relation client 
Réaliser une gestion administrative de la structure 
Assister le responsable dans l’organisation de la structure 
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Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Assistant import-export (F/H) 

Mission : Il gère les opérations administratives et logistiques d’import-export de l’entreprise et assure aussi la ges-
tion des relations entre les différents partenaires de la transaction commerciale.    

 Assurer l’accueil physique et téléphonique des visi-

teurs ou des clients 

 Répondre et renseigner les clients / fournisseurs 

 Traiter les commandes des clients 

 Collecter et traiter les réclamations d’usages, clients, 

résidents, etc. 

 Transmettre des informations techniques 

 Collecter les pièces nécessaires à la gestion des dos-

siers courants 

 Suivre et mettre à jour les dossiers fournisseurs et les 

bases de données 

 Réaliser une relance fournisseurs 

 Suivre les litiges avec les fournisseurs 

 Collecter et traiter les réclamations 

 Archiver les dossiers 

 Présenter les dossiers et les situations 

 Gérer le reporting de l’activité import et/ou export 

 Gérer les agendas et les rendez-vous 

 Produire des documents professionnels 

 Gérer les ressources matérielles du service 

 Techniques commerciales 

 Normes rédactionnelles 

 E-procurement 

 Organisation de la chaîne logistique 

 Gestion comptable 

 Droit commercial 

 Logistique internationale 

 Réglementation du transport de mar-

chandises 

 Réglementation des douanes 

 Pratique de l’anglais technique 

 Techniques d’import/export 

 Service Après-Vente (SAV) 

 Utilisation d’outils collaboratifs 

 Incoterms 

 Évolution des marchés (données éco-

nomiques) 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Étrangère (LVE) 

Lieux d’exercice : 
Entreprise commerciale, industrielle, 

Société de services 
 

Autres appellations : 
Gestionnaire de patrimoine 
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Commercial import - export 

Responsable import - export  

 

 

Code ROME : D1401  

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

Participer à la gestion de la relation client 

Réaliser une gestion administrative depuis la commande jusqu’à la livraison et au paiement 

Assister le responsable dans l’organisation du service 
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Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Assistant logistique (F/H) 

Mission :  Il veille au respect de la chaîne de stockage, préparation et livraison de marchandises. Il seconde le 
responsable logistique dont le rôle est davantage tourné vers de la gestion administrative.  

 Gérer les appels téléphoniques de l’entreprise 

 Assurer l’accueil des transporteurs 

 Recueillir leurs besoins et les orienter 

 Transmettre des informations techniques 

 Gérer les mails et les courriers du service 

 Collecter les pièces nécessaires à la gestion des dos-

siers courants provenant des fournisseurs ou des 

transporteurs 

 Réaliser une relance fournisseurs 

 Suivre les litiges avec les fournisseurs 

 Traiter les réclamations (transporteurs/ fournisseurs) 

 Renseigner les supports de suivi d’activité et identi-

fier les écarts 

 Gérer le reporting de l’activité import et/ou export 

 Planifier les rendez-vous et les réunions 

 Produire des documents professionnels et des syn-

thèses 

 Gérer les ressources matérielles du service 

 Techniques commerciales 

 Normes rédactionnelles 

 E-procurement 

 Organisation de la chaîne logistique 

 Gestion comptable 

 Droit commercial 

 Logistique internationale 

 Réglementation du transport de mar-

chandises 

 Réglementation des douanes 

 Pratique de l’anglais technique 

 Techniques d’import/export 

 Service Après-Vente (SAV) 

 Utilisation d’outils collaboratifs 

 Incoterms 

 Évolution des marchés (données éco-

nomiques) 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Étrangère (LVE) 

Lieux d’exercice : 
Entreprise commerciale, industrielle, 

Société de services 
 

Autres appellations : 
Assistant d’exploitation logistique 
Technicien logistique humanitaire  
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Chef de quai 
Responsable gestionnaire des stocks 

 

Code ROME : N1303 

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

Participer à la gestion de la relation client 
Réaliser une gestion administrative du service logistique 
Assister le responsable dans le fonctionnement de la plateforme 
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Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Assistant marketing digital (F/H) 

Mission : Il assiste les personnels du service marketing dans le traitement des tâches commerciales et administra-
tives et participe au développement d’un produit ou d’un service.  

 Réaliser une veille concurrentielle sur les produits 

 Réaliser des enquêtes de satisfaction par mail / via 

des plateformes digitales et des études de marché 

 Suivre l’offre produit de l’entreprise 

 Produire des documents de synthèse (tableaux, gra-

phiques, notes, etc.) 

 Définir les outils de communication adaptés 

 Identifier les attentes de son public cible 

 Concevoir des supports de communication 

 Rédiger des contenus 

 Mettre à jour et faire évoluer le site vitrine 

 Assurer la présence de la marque sur les réseaux 

sociaux 

 Mener une compagne d’e-mailing 

 Planifier des événements 

 Respecter un budget 

 Établir et renforcer les relations partenariales 

 Collecter les données clients et mettre à jour les 

bases de données 

 Réaliser le bilan des différentes actions marketing et 

promotionnelles  

 Marketing des réseaux sociaux 

 Marketing digital 

 Marketing mobile 

 Marketing online 

 Techniques de benchmarking 

 Webmarketing 

 Merchandising / Marchandisage 

 Analyse statistique 

 Typologie du client 

 Techniques de planification 

 Droit commercial 

 Législation sociale 

 Circuits de distribution commerciale 

 Gestion de projet 

 Management 

 Gestion comptable 

 Évolution des marchés (données éco-

nomiques) 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Étrangère (LVE)  

Lieux d’exercice : 
PME, Grande entreprise, Associa-

tion,  Cabinet de consulting, etc. 
 

Autres appellations : 
Assistant web marketing 
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Chargé de marketing digital 
Digital marketing manager  
 

Code ROME : M1705  

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

Analyser le marché concurrentiel 
Concevoir et/ou mettre en œuvre une campagne de communication 
Concevoir et/ou mettre en œuvre une campagne promotionnelle 
Réaliser le suivi administratif des activités 



 

 IUT2 de Grenoble                                                                                            © Centre de compétences et des métiers de l’IUT2 - EUT - financé par FlexiTLV 

Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Assistant marketing (F/H) 

Mission : Il assiste le responsable marketing, les chefs de produits et chargés d’études dans l’élaboration des ac-
tions commerciales.  

 Réaliser une veille concurrentielle 

 Réaliser des enquêtes / études de marché 

 Suivre l’offre produit de l’entreprise 

 Produire des documents de synthèse (tableaux, gra-

phiques, notes) 

 Définir les outils de communication adaptés 

 Concevoir des supports de communication 

 Rédiger des contenus 

 Diffuser l’information 

 Identifier les attentes de son public cible 

 Mener une campagne d’e-mailing 

 Planifier et organiser des événements 

 Établir et respecter un budget 

 Établir et renforcer les relations partenariales 

 Collecter des données pour l’aide à la décision 

 Suivre et mettre à jour les dossiers et les bases de 

données clients 

 Présenter les dossiers clients aux collaborateurs 

 Actualiser les tableaux de bord  

 Réaliser le suivi financier des opérations 

 Réaliser le bilan des actions marketing 

 Marketing des réseaux sociaux 

 Marketing digital 

 Marketing mobile 

 Marketing online 

 Techniques de benchmarking 

 Webmarketing 

 Merchandising / Marchandisage 

 Analyse statistique 

 Typologie du client 

 Techniques de planification 

 Droit commercial 

 Législation sociale 

 Circuits de distribution commerciale 

 Gestion de projet 

 Management 

 Gestion comptable 

 Évolution des marchés (données éco-

nomiques) 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Étrangère (LVE) 

Lieux d’exercice : 
Entreprise 
 

Autres appellations : 
Assistant manager marketing 
Assistant trade marketing 
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Chargé marketing 
Responsable marketing 

 

Code ROME : M1705  

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

Analyser le marché 
Concevoir et/ou mettre en œuvre une campagne de communication 
Concevoir et/ou mettre en œuvre une campagne promotionnelle 
Réaliser le suivi administratif des activités 



 

 IUT2 de Grenoble                                                                                            © Centre de compétences et des métiers de l’IUT2 - EUT - financé par FlexiTLV 

Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Chargé de clientèle (F/H)  

Mission : Il doit développer, gérer et fidéliser son portefeuille de clients à qui il vend des produits et/ou des services 

bancaires ou financiers.  

 Constituer une base de données de prospects 

 Rédiger un argumentaire de vente et de réponse 

aux objections 

 Contacter les prospects 

 Assurer l’accueil des clients et identifier les besoins 

 Assurer la mise en service et le suivi des comptes 

jusqu’à leur clôture 

 Ouvrir les comptes des particuliers selon les procé-

dures 

 Proposer les programmes de fidélisation aux clients 

 Mesurer la satisfaction des clients 

 Gérer les mécontentements 

 Collecter les données clients 

 Présenter les dossiers clients 

 Archiver les dossiers 

 Suivre et mettre à jour les bases de données clients 

 Actualiser les tableaux de bord 

 Méthodes de plan de prospection 

 Prospection commerciale 

 Techniques de communication 

 Techniques commerciales 

 Organisation de la chaîne logistique 

 Droit commercial 

 Service Après-Vente (SAV) 

 Logiciel de gestion clients 

 Typologie des clients/consommateurs 

 Développement commercial omnica-

nal 

 Gestion comptable et financière 

 Évolution des marchés (données éco-

nomiques) 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Etrangère (LVE)  

Lieux d’exercice : 
Agence bancaire, Centre d’affaires 
 

Autres appellations : 
Chargé de gestion bancaire 
Conseiller en produit d’épargne 
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Chargé de clientèle grand compte 
Conseiller patrimonial 

 

Code ROME : C1206 - M1704  

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

Prospecter des clients et/ou des entreprises 
Vendre des produits et/ou des services bancaire, d’épargne ou financier 
Mettre en place des actions de fidélisation 
Réaliser le suivi administratif des activités 



 

 IUT2 de Grenoble                                                                                            © Centre de compétences et des métiers de l’IUT2 - EUT - financé par FlexiTLV 

Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Commercial transport-logistique (F/H) 

Mission :  Il est chargé de commercialiser des prestations de transport logistique à une clientèle de professionnels.  

 Constituer une base de données 

 Rédiger un argumentaire de vente et de réponse 

aux objections 

 Contacter les prospects et identifier leurs besoins 

 Conseiller et proposer des services adaptés 

 Négocier les conditions commerciales de la vente 

 Établir le contrat 

 Proposer les programmes de fidélisation aux clients 

 Mesurer la satisfaction des clients 

 Gérer les mécontentements 

 Collecter les données clients 

 Présenter les dossiers clients/fournisseurs 

 Archiver les dossiers 

 Suivre et mettre à jour les bases de données fournis-

seurs 

 Réaliser le reporting de son activité à l’aide de ta-

bleaux de bord 

 Techniques de vente 

 Principes de la relation client 

 Techniques commerciales 

 Développement commercial omnica-

nal 

 Méthodes de plan de prospection 

 Prospection commerciale 

 Techniques de communication 

 Techniques commerciales 

 Organisation de la chaîne logistique 

 Service Après-Vente (SAV) 

 Logiciel de gestion clients 

 Gestion comptable et financière 

 Évolution des marchés (données éco-

nomiques) 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Étrangère (LVE) 

Lieux d’exercice : 
Entreprises de transport de marchan-

dises ou de voyageurs, Prestataires 

logistiques 
 

Autres appellations : 
Attaché commercial transport-

logistique 
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Acheteur junior 
Responsable achat transport 
Commercial grand compte 
Directeur commercial 

 

Code ROME : D1407  

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

Prospecter des clients et/ou des entreprises 
Vendre des produits et/ou des services adaptés à la situation du client 
Mettre en place des actions de fidélisation 
Établir et suivre des commandes 
Réaliser le suivi administratif des activités    



 

 IUT2 de Grenoble                                                                                            © Centre de compétences et des métiers de l’IUT2 - EUT - financé par FlexiTLV 

Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Commercial (F/H) 

Mission : Il réalise les objectifs commerciaux qui lui sont fixés en répondant aux besoins des clients et prospects.  

 Constituer une base de données de prospects 

 Rédiger un argumentaire de vente et de réponse 

aux objections 

 Contacter les prospects 

 Identifier les besoins 

 Conseiller et proposer des produits et des services 

adaptés 

 Négocier les termes d’un contrat 

 Établir le contrat 

 Proposer les programmes de fidélisation aux clients 

 Mesurer la satisfaction du client 

 Gérer les mécontentements 

 Saisir et transmettre les bons de commandes 

 Négocier les conditions de livraison avec les presta-

taires internes ou externes 

 Réceptionner les commandes 

 Contrôler la conformité des produits livrés 

 Collecter les données clients 

 Archiver les dossiers 

 Suivre et mettre à jour les bases de données clients 

 Actualiser les tableaux de bord 

 Méthodes de plan de prospection 

 Prospection commerciale 

 Techniques de communication 

 Techniques commerciales 

 Organisation de la chaîne logistique 

 Droit commercial 

 Service Après-Vente (SAV) 

 Logiciel de gestion clients 

 Typologie des clients/consommateurs 

 Développement commercial omnica-

nal 

 Gestion comptable et financière 

 Évolution des marchés (données éco-

nomiques) 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Étrangère (LVE) 

Lieux d’exercice : 
Entreprises commerciales, industrielles 

ou sociétés de services, tous secteurs 

d’activité 
 

Autres appellations : 
Attaché commercial 
Conseiller commercial 
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Adjoint de direction commerciale 

Responsable commercial 

 

Code ROME : D1402 – D1403 

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

Prospecter des clients et/ou des entreprises 
Vendre des produits et/ou des services adaptés 
Mettre en place des actions de fidélisation 
Établir et suivre des commandes 
Réaliser le suivi administratif des activités 



 

 IUT2 de Grenoble                                                                                            © Centre de compétences et des métiers de l’IUT2 - EUT - financé par FlexiTLV 

Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Community Manager (F/H) 

Mission : Il anime et fédère des communautés sur Internet pour le compte d’une société, d’une marque, d’une 
célébrité, d’une institution ou d’une collectivité territoriale.  

 Réaliser une veille concurrentielle 

 Analyser la cible / communauté visée 

 Produire des documents de synthèse relatifs au vi-

sionnage des différentes publications 

 Définir les outils et les canaux de communication 

adaptés au message et à la cible 

 Concevoir les supports de communication écrits et 

visuels, rédiger des contenus 

 Diffuser l’information adaptée à la cible visée 

 Publier des articles / photos / notes sur les réseaux 

adaptés 

 Planifier et organiser les événements 

 Respecter un budget pour les publications sponsori-

sées 

 Établir et renforcer les relations partenariales avec 

les influenceurs, les imprimeurs, etc. 

 Collecter les données pour l’aider à la décision 

(nombre de clic, visibilité, référencement, etc.) 

 Suivre et mettre à jour des bases de données et dos-

siers client, actualiser des tableaux de bord 

 Réaliser le bilan des actions de communication  me-

nées  

 Techniques de marketing et de com-

munication 

 Référencement web 

 Typologie du client 

 Techniques d’animation web 

 Rédaction de contenu web 

 Développement commercial omnica-

nal 

 Marketing des réseaux sociaux 

 Règles de diffusion et de communica-

tion de l’information 

 Règlement Général européen sur la 

Protection des Données (RGPD) 

 Principes déontologiques liés aux dé-

bats et aux échanges 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Étrangère (LVE) 

Lieux d’exercice : 
PME, Grande entreprise, etc. 
 

Autres appellations : 
Gestionnaire de communautés inter-

net 

Animateur/manager de communau-

tés web 
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Content manager 
Trafic manager 
Directeur webmarketing 

 

Code ROME : E1101 

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

Analyser le marché et les résultats de ses actions de communication 
Concevoir et/ou mettre en œuvre une campagne de communication 
Concevoir et/ou mettre en œuvre une campagne promotionnelle 
Réaliser le suivi administratif des activités de communication 



 

 IUT2 de Grenoble                                                                                            © Centre de compétences et des métiers de l’IUT2 - EUT - financé par FlexiTLV 

Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Conseiller clientèle en assurance (F/H) 

Mission : Il gère un portefeuille de clients, auxquels il propose et vend des contrats d’assurances (habitation, auto-
mobile, épargne...).  

 Rédiger un argumentaire de vente et de réponse 

aux objections 

 Assurer l’accueil  du client et définir ses besoins en 

assurance 

 Conseiller et proposer des produits et/ou des ser-

vices adaptés à la demande du client 

 Négocier les termes du contrat 

 Établir un contrat d’assurance 

 Proposer les programmes de fidélisation aux clients 

 Mesurer la satisfaction des clients 

 Gérer les mécontentements 

 Collecter les données clients 

 Rassembler l’ensemble des justificatifs clients 

 Présenter les dossiers clients 

 Archiver les dossiers 

 Suivre et mettre à jour les bases de données clients 

 Actualiser les tableaux de bord 

 Techniques commerciales 

 Techniques de vente 

 Principes de la relation client 

 Droit fiscal 

 Droit des assurances 

 Comptabilité générale 

 Logiciel de gestion clients 

 Procédures de recouvrement de 

créances 

 Réglementation des produits d’assu-

rances 

 Gestion comptable et financière 

 Évolution des marchés (données éco-

nomiques) 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Étrangère (LVE) 

Lieux d’exercice : 
Banque, Assurance, Cabinet de 

courtage en assurances, Caisse de 

retraite et de prévoyance 
 

Autres appellations : 
Conseiller en assurance 
Chargé de clientèle en assurance 
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Responsable grand compte 
Adjoint service clients 
Responsable pôle clients 

 

Code ROME : C1102 

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

Prospecter des clients et/ou des entreprises 
Vendre des produits et/ou des services adaptés à la situation du client 
Mettre en place des actions de fidélisation 
Réaliser le suivi administratif des activités 



 

 IUT2 de Grenoble                                                                                            © Centre de compétences et des métiers de l’IUT2 - EUT - financé par FlexiTLV 

Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Conseiller clientèle bancaire (F/H) 

Mission : Il assure la gestion de la relation client au sein d’un établissement bancaire en conseillant ses clients sur 
les produits et les services bancaires.  

 Rédiger un argumentaire de vente des services pro-

posés par la banque 

 Accueillir les clients 

 Identifier les besoins des clients 

 Conseiller et proposer des produits financiers 

 Négocier les termes d’un contrat 

 Établir le contrat 

 Proposer les programmes de fidélisation aux clients 

 Mesurer la satisfaction client 

 Gérer les mécontentements 

 Collecter les données clients 

 Monter un dossier de crédit 

 Rassembler l’ensemble des justificatifs clients 

 Présenter les dossiers clients 

 Archiver les dossiers 

 Suivre et mettre à jour les bases de données clients 

 Actualiser les tableaux de bord 

 Techniques de vente 

 Techniques commerciales 

 Principes de la relation client 

 Procédures d’administration de 

compte bancaire 

 Procédures de transfert de devises 

 Modes de paiement 

 Droit fiscal 

 Caractéristiques des produits finan-

ciers 

 Réglementation bancaire 

 Comptabilité bancaire 

 Logiciel de gestion clients 

 Gestion comptable et financière 

 Évolution des marchés (données éco-

nomiques) 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Étrangère (LVE) 

Lieux d’exercice : 
Entreprise bancaire et financière, 

Société d’assurance et de protection 

sociale, Société d’investissement  
 

Autres appellations : 
Chargé de clientèle bancaire 
Chargé de relations clientèle ban-

caire  
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Responsable clientèle 
Responsable portefeuille grand 

compte  
 

Code ROME : C1206 

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

Prospecter des clients et/ou des entreprises 
Vendre des produits et/ou des services adaptés à la situation du client 
Mettre en place des actions de fidélisation 

Réaliser le suivi administratif des activités 



 

 IUT2 de Grenoble                                                                                            © Centre de compétences et des métiers de l’IUT2 - EUT - financé par FlexiTLV 

Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Conseiller de vente (F/H) 

Mission : Il réalise la vente en magasin de produits auprès d’une clientèle.  

 Accueillir les clients et identifier les besoins 

 Conseiller et proposer des produits et des services 

adaptés à leurs besoins 

 Proposer du up-selling ou du cross-selling aux clients 

 Encaisser et comptabiliser les recettes de la journée 

 Proposer les programmes de fidélisation aux clients 

 Mesurer la satisfaction du client 

 Mettre des produits en rayon 

 Nettoyer l’espace de vente 

 Suivre l’état des stocks 

 Réaliser des inventaires 

 Effectuer le réassort 

 Réceptionner les commandes 

 Contrôler la conformité des produits livrés 

 Collecter les données clients 

 Archiver les dossiers 

 Suivre et mettre à jour les bases de données clients 

 Actualiser les tableaux de bord 

 Techniques de vente 

 Principes de la relation client 

 Techniques de communication  

 Techniques commerciales 

 Typologie des clients/consommateurs 

 Comportement des consommateurs 

 Les tendances de consommation 

 Règles de gestion de stocks 

 Développement commercial omnica-

nal 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Étrangère (LVE)  

Lieux d’exercice : 
Boutiques, Commerces de détail, 

Magasins spécialisés, Entreprises arti-

sanales, Enseignes de distribution, 

Grands magasins, Boutiques de luxe, 

Marchés, Commerces de gros, 

Grande distribution, Discount, Dépôt-

vente, Galerie, etc. 
 

Autres appellations : 
Vendeur  
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Chef des ventes 

Responsable d’équipe de vente 

Responsable de magasin 

 

Code ROME : D1106, D1107, 

D1209, D1201, D1210, D1211, 

D1212, D1213, D1214 

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

Vendre des produits et/ou des services adaptés 

Mettre en place des actions de fidélisation 

Installer la surface de vente 

Gérer les stocks 

Établir et suivre des commandes 

Réaliser le suivi administratif des activités 



 

 IUT2 de Grenoble                                                                                            © Centre de compétences et des métiers de l’IUT2 - EUT - financé par FlexiTLV 

Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   E-Merchandiser (F/H) 

Mission : Il est chargé de développer les ventes sur un site de e-commerce. Il valorise les produits et services par 

une ergonomie du site et des contenus adaptés pour rendre l’achat possible en quelques clics . 

 Réaliser une veille concurrentielle 

 Étudier le marché pour connaître les besoins et les 

préférences clients 

 Produire des documents de synthèse 

 Mettre en scène les produits : choix des visuels et 

contenus (descriptifs, suggestions d’articles, offres 

promotionnelles) et valoriser certains produits phares 

 Optimiser l’ergonomie et la hiérarchisation des con-

tenus du site : position des rubriques, mise en page, 

etc. 

 Participer à l’optimisation du SEO du site 

 Établir et respecter un budget 

 Définir les outils de communication et de promotion 

adaptés 

 Collecter les données clients et mettre à jour les 

bases de données 

 Archiver les dossiers et les informations 

 Présenter les dossiers aux collaborateurs 

 Actualiser les tableaux de bord 

 Évaluer les impacts des différentes démarches 

(pages consultées, meilleures ventes, marges géné-

rées, etc.)  

 Etude des ventes 

 Logiciels de gestion de base de don-

nées 

 Réglementation du commerce élec-

tronique 

 Logiciels de gestion de linéaires 

 Typologie du client 

 Techniques de publicité (choix de 

médias, supports, etc.) 

 Analyse statistique 

 Conditionnement des aliments 

 Géomarketing / Géomercatique 

 Règles de constitution d’un assorti-

ment de produits 

 Méthodes d’approvisionnement 

 Techniques commerciales 

 Techniques de communication 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Étrangère (LVE) 

Lieux d’exercice : 
Site de e-commerce, Agence web, 

etc. 
 

Autres appellations : 
Merchandiser E commerce 
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Responsable e-commerce 
Category manager 

 

Code ROME : D1506 

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

Analyser le marché des produits commercialisés et le comportement des consommateurs 
Concevoir et/ou mettre en œuvre une campagne de communication (PLV : publicité sur le lieu de vente, support 

de merchandising etc.)  
Concevoir et/ou mettre en œuvre une campagne promotionnelle 
Réaliser le suivi administratif des activités 
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Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Merchandiser (F/H) 

Mission : Il valorise les produits de l’entreprise par une disposition soigneusement étudiée pour développer les 
ventes.  

 Réaliser une veille concurrentielle d’implantation des 

produits similaires 

 Réaliser des enquêtes 

 Analyser le comportement des consommateurs 

 Produire des documents de synthèse 

 Définir les outils de communication adaptés (PLV, 

décors, packaging, etc.) 

 Concevoir des supports de communication promo-

tionnels 

 Rédiger des contenus 

 Décliner l’identité visuelle de la marque dans tous les 

points de vente et la diffuser  

 Identifier les attentes de son public cible 

 Mener des campagnes d’e-mailing 

 Respecter un budget 

 Collecter les données clients et mettre à jour les 

bases de données 

 Archiver les dossiers et les informations 

 Présenter les dossiers aux collaborateurs 

 Actualiser les tableaux de bord 

 Réaliser le bilan des actions de promotion menées 

 Logiciels de gestion de base de don-

nées 

 Étude des ventes 

 Logiciels de gestion de linéaires 

 Typologie du client 

 Techniques de publicité (choix de 

médias, supports, ...) 

 Analyse statistique 

 Conditionnement des aliments 

 Géomarketing 

 Règles de constitution d’un assorti-

ment de produits 

 Méthodes d’approvisionnement 

 Techniques commerciales 

 Techniques de communication 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Étrangère (LVE) 

Lieux d’exercice : 
PME, Grande entreprise, etc. 
 

Autres appellations : 
Visuel merchandiseur 
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Coordinateur réseau wholesale 
Responsable merchandising 

 

Code ROME : D1506 

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

Analyser le marché des produits commercialisés et le comportement des consommateurs 
Concevoir et/ou mettre en œuvre une campagne de communication (PLV : publicité sur le lieu de vente, support 

de merchandising etc.) 
Concevoir et/ou mettre en œuvre une campagne promotionnelle 
Réaliser le suivi administratif des activités 
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Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Technico-commercial (F/H) 

Mission : Il gère un portefeuille de clients en conseillant ses clients sur les produits et les services techniques com-
mercialisés par l’entreprise.  

 Constituer une base de données de prospects 

 Rédiger un argumentaire de vente et de réponse 

aux objections 

 Contacter les prospects et identifier  les besoins 

 Conseiller et proposer des produits et des services 

adaptés 

 Négocier les termes du contrat 

 Établir un contrat de vente 

 Saisir et transmettre les bons de commande 

 Négocier avec les prestataires internes et/ou ex-

ternes 

 Proposer les programmes de fidélisation aux clients 

 Mesurer la satisfaction des clients 

 Gérer les mécontentements 

 Collecter les données clients 

 Rassembler l’ensemble des justificatifs clients 

 Présenter les dossiers clients 

 Archiver les dossiers 

 Suivre et mettre à jour les bases de données clients 

 Actualiser les tableaux de bord 

 Techniques commerciales 

 Typologie du client 

 Droit commercial 

 Communication interne 

 Organisation de la chaîne logistique 

 Gestion comptable 

 Logiciel de gestion clients 

 Gestion comptable et financière 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Etrangère (LVE) 

Lieux d’exercice : 
Association, Collectivité territoriale, 

Entreprise artisanale, Entreprise de 

transport, Entreprise industrielle 
 

Autres appellations : 
Attaché technico-commercial 
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
 

Évolution de carrière :  
Cadre technico-commercial 
Ingénieur commercial 

 

Code ROME : D1407 

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

Prospecter des clients et/ou des entreprises 
Vendre des produits et/ou des services adaptés à la situation du client 
Mettre en place des actions de fidélisation 
Établir et suivre les commandes 
Réaliser le suivi administratif des activités 
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Savoirs (cours, TD, …) Savoir-faire (stage, alternance, …) Savoir-être  

Activités professionnelles à réaliser ... 

 

 

Poste visé dès l’obtention du DUT 

La personnalité profession-

nelle contribue à la bonne 

réalisation d'une activité.  
 

Le candidat doit mettre en 

perspective des savoir-être 

adaptés. 

… en mobilisant des savoirs, savoir-faire et savoir-être 

  

 

   Télévendeur (F/H) 

Mission : Il assure la gestion de la relation client par téléphone.  

 Constituer une base de données de prospects 

 Rédiger un argumentaire de vente et de réponse 

aux objections 

 Contacter un client ou un prospect 

 Identifier les besoins 

 Conseiller et proposer, au téléphone, des produits et 

des services adaptés 

 Négocier avec les clients les termes du contrat 

 Saisir et transmettre les bons de commandes 

 Proposer les programmes de fidélisations aux clients 

 Gérer les mécontentements 

 Collecter les données clients 

 Rassembler l’ensemble des justificatifs clients 

 Présenter les dossiers clients 

 Archiver les dossiers 

 Suivre et mettre à jour les bases de données clients 

 Actualiser les tableaux de bord 

 Argumentation commerciale 

 Développement commercial omnica-

nal 

 Techniques de vente par téléphone 

 Techniques commerciales 

 Principes de la relation client 

 Typologie du client 

 E-procurement 

 Communication digitale 

 Progiciels de gestion de la relation 

client (CRM - Customer Relationship 

Management) 

 Logiciel de gestion clients 

 Communication orale/écrite en 

Langue Vivante Étrangère (LVE)  

Lieux d’exercice : 
Centre d’appels, Plate-forme télé-

phonique, Entreprise 
 

Autres appellations : 
Conseiller client à distance 
Téléconseiller 
Téléprospecteur 
 

Formation requise : 
DUT Techniques de commercialisa-

tion 
DUT Gestion des Entreprises et des 

Administrations 
DUT Carrières Juridiques 
 

Évolution de carrière :  
Responsable grand compte 
Responsable de centre de profits 
Commercial 

 

Code ROME : D1408  

 

NOTE :  

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

________________________________ 

Prospecter une clientèle de professionnel 
Vendre des produits et/ou des services adaptés à la situation du client 
Mettre en place des actions de fidélisation   
Établir et suivre les commandes 
Réaliser le suivi administratif des activités 


