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Métiers du Cl et Formation LEA

y

Savoir dresser le
portrait (qualitatif et
quantitatif) de

marchés étrangers,
savoir les prospecter

...identifier des prospects

(clients potentiels) pour
développer les parts de
marché d'une
entreprise...

...echanger avec les clients
potentiels (salons, rencontres ‘0 o -:
)

physiques...) pour faire connaitre NG \ .ﬁl\o

la marque ou les transformer en y .\
R )

suspects... ‘

...suivre ou organiser
I'acheminement des
biens/services, et la satisfaction
des clients existants pour
améliorer la qualité du produit ou
de la relation recommerciale...



Des meétiers
en mutation

e Digitalisation des pratiques

e Responsabilité Sociale des
entreprises et enjeux
ecologiques

e Réflexion sur la marque
employeur...




Les atouts d'un-e
étudiant-e LEA

e Profils interculturels

e Expérience professionnelle
(stages) en lien avec la
formation

e Capacites d'adaptation

e Flexibilite d'apprentissage

Comment exploiter
ces atoutsen L3?




Contenus
d'enseignement

Contenus

d'enseignements

au S5 (603 et
(505)

au S6 (603, 604,
605)

Anticiper l'avant
et l'apres L3.


https://www.univ-tlse2.fr/accueil/formation-insertion/la00503t-techniques-de-gestion-1
https://www.univ-tlse2.fr/accueil/formation-insertion/laci603t-techniques-de-commercialisation-1

