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BCC 1 : Mettre en œuvre les techniques commerciales avec une 

communication professionnelle 
 
Mots-clés 

Mise à niveau, outils informatiques, PEC, certificat Voltaire, TOEIC, Achat, vente, gestion relation client CRM, 
marchandisage, marketing 

 
Compétences 

✔ Avoir des bases solides dans les domaines économique et scientifique 

✔ Maîtriser les outils informatiques nécessaires au métier de commercial 

✔ Écrire sans fautes et s’exprimer clairement en langue française 

✔ Être capable de lire et de s’exprimer en langue anglaise dans un contexte professionnel 

✔ Savoir analyser un marché dans un environnement afin d’élaborer un plan d’action commercial 

✔ Comprendre la stratégie, l’organisation, et les systèmes de communication et de distribution d’une 
entreprise 

✔ Maîtriser les techniques commerciales : augmenter l’attractivité d’un point de vente et mettre en 
avant un produit 

✔ Communiquer en anglais dans le cadre des achats/ventes 

 
Contenu (Unités d’enseignement) 

1.1 Socle commun économique et scientifique (8 + 12 h) 
Enseignements permettant de réactualiser ses connaissances dans les domaines commercial, marketing (8 h) 
et des mathématiques (12 h). Les programmes des cours, adressés à un public de formations commerciales 
ou scientifiques, couvrent des notions indispensables au métier de commercial. 
 
1.2 Méthodologie et Outils Informatiques (15 + 10 h) 
Enseignement permettant de réactualiser les approches méthodologiques de la recherche documentaire, 
jusqu’à la rédaction d’un mémoire d’apprentissage tant sur les contenus que sur la forme. 
 
Enseignement permettant de créer ou de développer des compétences pour l’utilisation des différents outils 
informatiques nécessaires au métier de commercial. En particulier, cet apprentissage sera centré sur 
l’utilisation d’un tableur, d’un agenda électronique, d’un logiciel de messagerie, d’un logiciel de 
visioconférence, … 
 
1.3 PEC et Certifications (5 + 10 h) 
Le portefeuille d’expériences et de compétences (PEC) a pour objectifs de faire prendre conscience à l’étudiant 
de l’ensemble de ses atouts (savoir, savoir-faire, savoir être) dans sa formation ou en dehors. Il permet 
également d’apprendre à identifier ses compétences dans le but de les valoriser au mieux. Enfin, le PEC permet 
d’actualiser ces informations et d’apprendre à les communiquer dans le cadre d’une insertion professionnelle. 
3 fiches sont réalisées. 1 fiche de compétences formation à l’IUT ; une fiche de compétences formation en 
entreprise ; une fiche projet post-licence. 
Certifications : 

- Certificat Voltaire : démontrer des capacités à écrire sans fautes (épreuve Orthographe).  
- Certificat TOEIC : démontrer des capacités de compréhension orale et écrite en langue anglaise 

utilisée dans un contexte professionnel. Niveau exigé : B1+ (650/990) 
 
1.4 Négociation (40 h) 
Cet enseignement a pour objectif l’analyse de la fonction commerciale de l’entreprise notamment la relation 
avec les fournisseurs (achat) et les clients (vente) : 

- Analyse du marché et de l’environnement, 
- Élaboration d’un plan d’actions commerciales, 
- Relation commerciale entreprise-fournisseur, 
- Relation commerciale entreprise-client, 
- Vente aux clients grands comptes. 
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1.5 Gestion de la relation client (20 h) 
Ce cours a pour objectif de faire comprendre la politique d'intégration des technologies de l'information et la 
mise en place d'une démarche "CRM" dans la stratégie marketing de l'entreprise. Comment transformer la 
satisfaction client en fidélisation ?  L'étudiant devra notamment être capable de : 

- Connaître les grands principes de fonctionnement des canaux de relations clients et des points de 
contact, 

- Comprendre la stratégie multi-canal d'une entreprise, 
- Connaître les systèmes de communication et de distribution Intranet et Extranet dédiés à la gestion 

de la relation client, 
- Analyser le contenu d'un site Web et son utilisation comme outil de contact client. 

 
1.6 Marchandisage (30 h) 
Cet enseignement a pour but de présenter les fondamentaux des techniques de marchandisage, d’étudier les 
principes du marketing, et d’appréhender les techniques de segmentation et d’animation de l’offre. 
 
1.7 Anglais commercial (20 h) 
À l’issue de cet enseignement, l’étudiant devrait être en mesure de : 

- Maîtriser l'anglais commercial en utilisant un vocabulaire spécifique et adapté, 
- Lire et rédiger des documents professionnels, 
- Être opérationnel dans un environnement de travail anglophone, 
- Enrichir son vocabulaire pour ses activités professionnelles. 

 
Modalités de contrôle des connaissances 

Les aptitudes et l’acquisition des connaissances et compétences sont appréciées soit par un contrôle continu, 
soit par un examen terminal, soit par ces deux modes de contrôle combinés. 
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BCC2 : Connaître la filière agroalimentaire et appliquer la réglementation  

dans les domaines de la qualité et de l'HSE 
 
 
Mots-clés 

Achat, vente, logistique, stocks, distribution, innovation, normalisation, QHSE, RSE, procédés alimentaires 

 
Compétences 

✔ Connaître les principales industries agronomiques françaises et à l’international 

✔ Maîtriser l’organisation logistique d’une entreprise et les modes de gestion des stocks 

✔ Avoir une vue d’ensemble sur les différentes voies de distribution de la filière agroalimentaire 

✔ Cibler les évolutions technologiques majeures qui qui feront l’industrie agroalimentaire de demain 

✔ Connaître le cadre normatif ISO 9000 et la démarche qualité 

✔ Connaître et savoir appliquer les réglementations HSE 

✔ Connaître les thématiques qui définissent la RSE 

✔ Acquérir des notions sur les procédés agroalimentaires 

 
Contenu (Unités d’enseignement) 

2.1 Panorama économique et technique du secteur agroalimentaire (20 h) 
Cet enseignement a pour but d’apporter un tour d’horizon du secteur agroalimentaire en France à travers 
les aspects suivants : 

- Le dynamisme économique du secteur, 
- Les leaders français des industries agroalimentaires, 
- Les opérations de concentration dans les industries agroalimentaires, 
- La diversité des productions alimentaires en France, 
- Les tendances et perspectives du système alimentaire français. 

 
2.2 Logistique, gestion des stocks et filières agroalimentaires (20 h) 
La logistique assure l’organisation des flux physiques et d’informations sur la supply chain de l’entreprise. Elle 
permet la mise en œuvre de l’acheminement des stocks à l’intérieur et à l’extérieur des entreprises (maîtrise 
des systèmes d’informations, des techniques logistiques et de transport…). Les principales informations qui 
seront abordées sont : 

- La gestion des achats et des fournisseurs, 
- La gestion des ventes et la facturation client. 

 
2.3 Distribution et filières agroalimentaires (20 h) 
La grande majorité des produits alimentaires sont aujourd’hui vendus par la grande distribution dans la 
plupart des pays européens. Pour beaucoup de producteurs, l’accès au marché dépend des distributeurs. 
Utiliser la distribution, c’est vendre à des acheteurs bien particuliers, qui ont un comportement spécifique qui 
tient aux particularités des marchés inter-entreprises : la demande est notamment une demande dérivée 
(l’acheteur n’est pas l’utilisateur). Les décisions concernant la distribution sont difficiles à prendre parce 
qu’elles engagent l’entreprise sur le long terme et ont de multiples répercussions. Le producteur doit donc 
comprendre le fonctionnement de la distribution alimentaire et le marketing du distributeur pour déterminer 
sa politique de distribution. 
 
2.4 Innovation (20 h) 
En France, le nombre de startups de la FoodTech était estimé à 500 en 2017. En 2020, elles sont près de 600 
dont environ 200 dans l’AgTech, 330 dans la transformation, distribution, consommation et hôtellerie 
restauration, et 70 dans la WineTech. Au niveau mondial, la FoodTech pèse aujourd’hui 250 milliards de dollars 
et sa croissance moyenne est estimée à près de 6% par an d’ici 2022. En 2019, en Europe, les startups ont levé 
un montant record de 2,4 milliards d’euros, soit 70% de plus qu’en 2018. Cinq startups concentrent 58% des 
montants investis dans toute la FoodTech européenne. Deux startups françaises se trouvent dans le top 10 
des investissements européens : Ynsect (élevage et transformation d’insectes pour l’alimentation animale) et 
Wynd (Foodservice). La France se trouve à la première place européenne en nombre d’investissements 
supérieurs à 1 million d’euros, (50 investissements en 2019 pour un montant total de 404 millions d’euros) 
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mais elle reste derrière le Royaume-Uni (711 millions d’euros) en termes de montant total investi en l’absence 
de montant élevé investi dans des startups de dimension internationale. 
 
2.5 Normalisation et qualité (30 h) 
La mise en pratique d’une démarche qualité repose sur un ensemble de normes, issues de la codification 
progressive des processus. Cette normalisation internationale est connue sous le nom d’ISO 9000 et définit le 
cadre de la démarche qualité. Les points suivants sont abordés : 

- Normalisation : définition, organisation mondiale et européenne, système français de normalisation, 
enjeux. 

- Qualité : concept et définitions, historique, enjeux, exemples d’outils, 
- Evaluation de la conformité : définitions, réglementations européenne et française, accréditation, 

organismes d’évaluation de la conformité, enjeux. 
 
2.6 Hygiène, sécurité, environnement et RSE (30 h) 
Les réglementations hygiène sécurité environnement (HSE) participent à la définition de la politique de qualité 
et de sécurité de l'entreprise (personnels, matériels, conditions de travail, respect de l'environnement) et 
prévient les risques professionnels. Les notions abordées sont les suivantes : 
identifier et évaluer le risque, mettre en œuvre les méthodes de prévention appropriées, contrôler la réalité 
et l’efficacité des dispositifs mis en place, assurer la formation des personnels concernés, prévoir et organiser 
les moyens matériels et humains nécessaires au traitement de l’accident, gérer la crise et l’après-accident, 
tirer parti des retours d’expériences dans une démarche d’amélioration continue, aider le chef d’entreprise à 
faire face aux responsabilités civiles et pénales qu’il encourt du fait de son activité professionnelle. 
La responsabilité sociétale des entreprises (RSE) également appelée responsabilité sociale des entreprises est 
définie par la commission européenne comme l'intégration volontaire par les entreprises de préoccupations 
sociales et environnementales à leurs activités commerciales et leurs relations avec les parties prenantes. En 
d'autres termes, la RSE est la contribution des entreprises aux enjeux du développement durable. Une 
entreprise qui pratique la RSE va donc chercher à avoir un impact positif sur la société tout en étant 
économiquement viable. La norme ISO 26000, standard international définit le périmètre de la RSE autour de 
sept thématiques centrales : la gouvernance de l’organisation, les droits de l’homme, les relations et 
conditions de travail, l’environnement, la loyauté des pratiques, les questions relatives aux consommateurs, 
les communautés et le développement local. 
 
2.7 Procédés agroalimentaires (20 h) 
Les procédés agroalimentaires sont les moyens utilisés par l'industrie agroalimentaire pour transformer les 
produits agricoles alimentaires issus d'animaux (vache, poule, etc.) et de végétaux (céréales, légumes, …) en 
aliments transformés industriels dévolus à l'alimentation humaine. Au cours de cet enseignements, des pilotes 
de la Halle de Technologie Agroalimentaire seront utilisés, tel que la microbrasserie, afin d’illustrer les étapes 
de production de produits appartenant à différentes filières (boissons, …). 

 
Modalités de contrôle des connaissances 

Les aptitudes et l’acquisition des connaissances et compétences sont appréciées soit par un contrôle continu, 
soit par un examen terminal, soit par ces deux modes de contrôle combinés. 
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BCC3 : Mettre en œuvre des stratégies marketing en tenant compte de 

l'environnement 
 
 
Mots-clés 

Mercatique, comptabilité, législations, commerce international 

 
Compétences 

✔ Être capable d’analyser les besoins du consommateur 

✔ Concevoir et proposer une offre cohérente et éthique en termes de produits, de prix, de 
distribution et de communication 

✔ Maîtriser les notions et outils nécessaires à la gestion comptable d’une entreprise 

✔ Connaître les législations en vigueur 

✔ Avoir les notions de base permettant de développer un commerce à l’international 

 
Contenu (Unités d’enseignement) 

3.1 Mercatique (40 h) 
La mercatique (ou marketing) est un ensemble d’actions qui a pour objectif de mettre à disposition du 
consommateur un bien ou un service en fonction de ses besoins reconnus ou pressentis. Cette spécialité 
étudie les points de vue du consommateur, du marché et de l’entreprise. Les notions abordées sont les 
suivantes : 

- Les différents types de marchés, 
- Méthodologie de la démarche mercatique, 
- Le triptyque segmentation / Ciblage / positionnement 
- Le comportement des consommateurs, 
- Le marketing opérationnel 
- Les objets et les objectifs de la communication commerciale 
- La communication digitale 

 
Une partie communication commerciale en agro-alimentaire sera également abordée dans cette unité 
d’enseignement. Elle regroupe les thèmes suivants : 

- Comprendre les annonceurs et leur mode de communication. Élaborer une stratégie de 
communication selon les modalités de communication, 

- Définir les objectifs et les cibles de communication, 
- Travailler avec les acteurs de la communication, 
- Encadrer le travail de création publicitaire : les briefs et les stratégies créatives, 
- Encadrer le travail de création : la charte graphique, 
- Animer les réseaux sociaux, 
- Etablir un média planning, 
- Réaliser un plan de communication. 

 
3.2 Gestion comptable et financière (30 h) 
La gestion comptable et financière d'une entreprise consiste à réaliser la comptabilité générale de l'entreprise, 
à assurer la fiabilité de ses comptes et à établir des tableaux de bords et des procédures de contrôle et de 
suivi des comptes. Cet enseignement abordera les aspects suivants : 

- Revoir les principales opérations d'inventaire afin de mieux appréhender l'analyse financière du bilan 
et du compte de résultat, 

- Procéder à une analyse financière statique et dynamique par la construction d'outils simples et par 
leur interprétation, 

- Analyser l'incidence des opérations liées à la création, à la vie et à la croissance des sociétés sur les 
états financiers, 

- La compréhension des principes et des mécanismes comptables et financiers ainsi que 
l'entraînement à la communication écrite seront privilégiés. 

 
3.3 Environnement juridique social et commercial (30 h) 
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Pour que l’entreprise créée et exerce ses activités en toute légalité, il est indispensable qu’elle suive les règles 
légales mises en vigueur sur son territoire, en particulier le droit commercial, le droit fiscal et le droit du travail. 
Les notions abordées sont les suivantes : les relations individuelles et collectives de travail,  l’activité 
commerciale (actes de commerce et statut de commerçant), le cadre de l’activité commerciale (entrepreneur, 
sociétés commerciales), l’entreprise en difficultés, notions de droit fiscal des sociétés. 
 
3.4 Techniques du commerce international (20 h) 
Le commerce international correspond à l’ensemble des biens, services et capitaux faisant l’objet d’un 
échange entre au moins deux pays. Il renvoie également à l’organisation des échanges internationaux entre 
deux ou plusieurs espaces économiques : modes de règlement des échanges, mesures douanières, gestion 
des risques de change... Les objectifs du cours sont les suivants : comprendre les règles de l’import-export, 
connaître les bases pour négocier à l’export, comprendre le mécanisme de l’échange des documents à 
l’export, comprendre le mécanisme des douanes, maîtriser le paiement et les risques, connaître les aides à 
l’export. 

 
Modalités de contrôle des connaissances 

Les aptitudes et l’acquisition des connaissances et compétences sont appréciées soit par un contrôle continu, 
soit par un examen terminal, soit par ces deux modes de contrôle combinés. 

  



7 
 

BCC4 : Mise en situation professionnelle 
 
 
Mots-clés 

Gestion de projet, évaluation des difficultés, mise en place d’une stratégie, planning d’avancement, gestion 
de projets, développement commercial, produits agroalimentaires 

 
Compétences 

✔ Gestion de projet : faire germer une idée et la développer 

✔ Gestion des difficultés : analyse du problème et des moyens à mettre en œuvre pour les résoudre 

✔ Gestion d’un planning d’avancement : tenir les délais en fonction des objectifs fixés 

✔ Être capable de développer un projet commercial 

✔ Être à l’écoute des besoins de l’entreprise et du consommateur 

✔ Avoir le sens du relationnel et de la communication 

✔ Développer un esprit d’analyse 

✔ Être créatif et dynamique 

✔ Développer sa force de persuasion par une connaissance poussée des qualités et défauts des 
produits vendus mais aussi de ceux de la concurrence  

 
Contenu (Unités d’enseignement) 

4.1 Projet tutoré (150 h) 
Le projet tutoré recouvre les notions de projet, projet collectif, projet collaboratif, réalisation collective, travail 
encadré de recherche… Il se différencie d’un stage par les éléments suivants : 

- Le projet tuteuré ne fait pas nécessairement appel à un organisme extérieur à l’université, 
- Il ne suppose pas une présence à temps plein au sein de l’éventuel organisme d’accueil, 
- Il est conçu, organisé et mis en œuvre sous l’autorité d’un enseignant tuteur, 
- Il ne donne pas lieu à rémunération ou gratification au sens des dispositions relatives aux stages. 

 
Le projet tutoré s’appuie sur un travail en mode projet, qui peut s’organiser de cette façon : 

- Expliquer les enjeux du projet, identifier les compétences requises, définir les rôles des contributeurs, 
- Structurer, planifier et suivre les différentes phases du projet en anticipant les éventuels points de 

blocage, 
- Déterminer et négocier les moyens nécessaires au projet. 

 
4.2 Stage : alternance 
Le stage en alternance s’inscrit dans un cursus universitaire. Les conditions d'exécution du stage sont fixées 
par une convention de stage tripartite obligatoirement signée entre l'établissement de formation, l'étudiant 
et l'employeur. Celui-ci peut être une entreprise du secteur privé, un organisme du secteur public, ou une 
association. Un tuteur est nommé afin d'accompagner l'étudiant tout au long de sa période de stage. 
Ce stage ne peut excéder 6 mois ou 924 heures par année d'enseignement, répartis selon les modalités 
convenues dans la convention. Dans le cadre de la licence professionnelle CPA, l’alternance est du type : 2 
semaines en centre de formation-3 semaines en entreprise. 
L’étudiant acquiert une expérience professionnelle qui pourra être valorisée grâce à l'attestation de stage 
remise à la fin de celui-ci. En effet, avec l'immersion au sein de l'organisme d'accueil, le stagiaire accède au 
monde professionnel et met en pratique sa formation théorique. Si l'expérience est concluante et que 
l'entreprise a un besoin de recrutement, l'employeur peut décider d'embaucher l'étudiant. 

 
Modalités de contrôle des connaissances 

Mémoire, rapport, soutenances, professionnalisation 

 
  



8 
 

Résumé de la certification (RNCP) 
 
Activités visées : 

✔ Gestion portefeuille client 

✔ Gestion des achats 

✔ Négociation avec les clients 

✔ Vérification du respect assortiment produit et prix 

✔ Suivi du paiement client 

✔ Coordination de l’activité d’un rayon d’une surface de vente 

✔ Mise en place d’actions commerciales 

✔ Réalisation de la veille concurrentielle 
 
Compétences attestées : 

✔ Mettre en valeur une famille de produits alimentaires. 

✔ Maîtriser la spécificité de la commercialisation des produits alimentaires. 

✔ Négocier et argumenter dans le domaine commercial. 

✔ Utiliser les normes de qualité, de sécurité et d’hygiène propres aux produits alimentaires. 

✔ Maîtriser et contrôler les indicateurs d’un tableau de bord. 

✔ Utiliser les outils numériques de référence et les règles de sécurité informatique pour acquérir, 
traiter, produire et diffuser de l’information ainsi que pour collaborer en interne et en externe. 

✔ Identifier, sélectionner et analyser avec esprit critique diverses ressources dans son domaine 
de spécialité pour documenter un sujet et synthétiser ces données en vue de leur exploitation. 

✔ Analyser et synthétiser des données en vue de leur exploitation. 

✔ Développer une argumentation avec esprit critique. 

✔ Se servir aisément des différents registres d’expression écrite et orale de la langue française. 

✔ Communiquer par oral et par écrit, de façon claire et non-ambiguë, dans au moins une langue 
étrangère. 

✔ Identifier et situer les champs professionnels potentiellement en relation avec les acquis de la 
mention ainsi que les parcours possibles pour y accéder. 

✔ Caractériser et valoriser son identité, ses compétences et son projet professionnel en fonction 
d’un contexte. 

✔ Identifier les processus de production, de diffusion et de valorisation des savoirs. 

✔ Situer son rôle et sa mission au sein d’une organisation pour s’adapter et prendre des 
initiatives. 

✔ Respecter les principes d’éthique, de déontologie et de responsabilité environnementale. 

✔ Travailler en équipe et en réseau ainsi qu’en autonomie et responsabilité au service d’un 
projet. 

✔ Analyser ses actions en situation professionnelle, s’autoévaluer pour améliorer sa pratique. 
 
 


