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/ Salaire net mensuel (équivalent temps plein)

Type de contrat >> hors primes et 13éme mois

Niveau

Encadrement d’une équipe

>> avec primes et 13éme mois

Temps de travail 8 pergoivent une majoration
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En emploi En études en En études hors En recherche
alternance alternance d'emploi

Perception de I’emploi

Enquéte menée auprés de la promotion des diplémés 2010, 30 mois apres I’obtention de la licence professionnelle.
Ces données sont représentatives de la situation des répondants au 1er décembre 2012
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Rdle de la Licence Professionnelle dans I'insertion professionnelle
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Emplois Missions

Responsable de bureau d’études Gestion de contrats et de la qualité dans les transports

Chargé d’affaires Prospection, fidélisation et choix de clients

Ingénieur commercial (2) Détection d’opportunités et négociation d’affaires

Ingénieur des ventes

Commercial (2) Prospection d’entreprises, négociation et fidélisation, gestion de portefeuilles clients
Commercial Réponse téléphonique, rédaction de devis, classement

Attaché commercial Gestion de portefedilles clients, édition de devis, conseil financier
Technico-commercial (2) Vente de produits, gestion de portefeuilles clients, prospection
Visiteur médical Prospection de médecins et de pharmaciens

Chargé de clientele Gestion de portefeuilles clients, développement commercial
Conseiller en communication Gestion et développement de la clientele

Gestionnaire administration des ventes Gestion des contrats cadres

Enquéte menée auprés de la promotion des diplémés 2010, 30 mois apres I’obtention de la licence professionnelle.
Ces données sont représentatives de la situation des répondants au 1er décembre 2012




