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Objectif

B Ftudes commerciales : Ce parcours vise a acquérir les outils fondamentaux de la fonction commerciale : techniqgues de commercialisation, comptabilité et outils de gestion, marketing et droit
commercial. Un accent particulier est mis sur la relation de I'entreprise au consommateur, notamment au travers de la gestion de la qualité et du droit de la consommation. Ces connaissances sont
ensuite mises en ceuvre lors d’'une « étude de cas professionnelle » mobilisant les compétences acquises en termes d'étude de marché, de commercialisation et de stratégie de développement de
I'entreprise.

B Economie d'entreprise : La formation est congue pour permettre aux étudiants d’acquérir une bonne connaissance du fonctionnement de I'entreprise via I'utilisation d’outils traditionnels (contréle de
gestion, fiscalité...), mais aussi a I'aide de nouveaux concepts destinées a familiariser I'étudiant avec les enjeux d’'une économie caractérisée par des changements rapides et non prévisibles.

B Sciences et technigues de gestion : Ce parcours forme des spécialistes des fonctions financiéres et de gestion et plus particulierement des opérations d’audit et de controle interne, a la fois dans les
entreprises, les organismes publics et les banques.

B Ftudes spécialisées a la vente (L2 et L3) : Il s'agit d’apporter une formation pour donner a I'étudiant une double compétence technique et commerciale : on forme ainsi des spécialistes des relations
commerciales industrielles , capables de comprendre et de mettre en application une politique Marketing/Vente.

B Ftudes internationales a I'achat (L2 et L3) : Il s’agit d’apporter une formation pour donner a I'étudiant une double compétence technique et commerciale : on forme ainsi des spécialistes des relations
commerciales industrielles , capables de comprendre et de mettre en application une politique Achat dans un contexte international

Poursuite d’études et débouchés

B Ftudes commerciales : Admission de droit dans les Master de I'UHA suivants : Master mention Commerce et Master mention Gestion sauf dispositions particuliéres pour le parcours Finance —Contr6le
de gestion. Les débouchés visés en sortie d’études sont les suivants : animateur commercial, chef des ventes, animateur du réseau de commercialisation, assistant marketing, assistant achats, etc.

B Economie d’entreprise : Admission de droit dans les Master de 'UHA suivants : Master mention Commerce et Master mention Gestion sauf dispositions particulieres pour le parcours Finance —
Contrdle de gestion. La formation est congue pour permettre aux étudiants d’avoir des bases théoriques solides pour I'intégration dans des Masters professionnels ou de recherche, d’étre candidat a des
fonctions de consultants en organisation industrielle, a des postes d’assistants de gestion de projets dans des entreprises industrielles ou encore a des postes d’analyste financier dans des PME, des
banques ou des assurances.

B Sciences et technigues de gestion : Admission de droit dans les Master de 'UHA suivants : Master mention Commerce et Master mention Gestion. Les débouchés types sont, par exemple, des
emplois de contrdleurs de gestion, auditeurs interne, consultants en cabinet d’audit ou de conseil, auditeurs financiers, responsables financiers.

B Ftudes spécialisées a la vente (L2 et L3) Le profil de poste a Iissue de la formation serait un technicien apte a assurer des fonctions commerciales achat industriel dans des PME-PMI, en interaction
avec les services techniques, les bureaux d’études et de design, la logistique, le marketing et la vente.

B Etudes internationales a I'achat (L2 et L3) Le profil de poste a I'issue de la formation serait un technicien apte a assurer des fonctions commerciales vente industrielle dans des PME-PMI, en
interaction avec les services techniques, les bureaux d’études et de design, la logistique, le marketing et la vente.
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