
CONDITIONS DÕADMISSION
La formation sÕadresse ˆ des personnes de niveau baccalaurŽat et/ou dŽten-
trices dÕune expŽrience professionnelle avŽrŽe.
Les candidats seront recrutŽs apr•s examen de leur dossier et ˆ lÕissue
dÕun entretien visant ˆ apprŽcier leurs motivations pour la crŽation dÕune
agence commerciale.

RETRAIT ET DƒPïT DU DOSSIER DE CANDIDATURE
Par courrier ou ˆ retirer ˆ :
La Chambre Professionnelle des Agents Commerciaux du Sud-Ouest
2 place de la bourse, BP 128 - 33024 Bordeaux Cedex
Tel. : 05 56 79 78 63 Ð Fax : 05 56 79 78 64
E.mail : acx.sudouest@wanadoo.fr
www.infacom.info

RENSEIGNEMENTS

UniversitŽ Montesquieu - Bordeaux IV
35, place Pey Berland
33076 Bordeaux Cedex
TŽl. : 05 56 01 81 49
E.mail : formation.continue@u-bordeaux4.fr
www.u-bordeaux4.fr
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CRƒATION, GESTION
et TRANSMISSION
de lÕAgence commerciale

INFACOM
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avecleconcoursdela FEDERATION NATIONALE
DESAGENTSCOMMERCIAUX

AveclesoutienduConseilrŽgional dÕAquitaineetleFIF-PL

RESPONSABLESDELA FORMATION

Pierre BONFILS, vice-prŽsident
de lÕUniversitŽ Mont esquieu - Bordeaux IV,
chargŽ de la formation tout au long de la vie.

Marie-Agn•s GIACON, secrŽtaire gŽnŽrale
de la FŽdŽration Nationale des Agents Commerciaux.



CRƒATION, GESTION
et TRANSMISSION
DE LÕAGENCE COMMERCIALE

! DES ENSEIGNEMENTS:
dispensŽs sur une durŽe de 8 semaines,
organisŽsen quatre modules

Modul e 1 (80h)
LANGAGEET MƒTHODEDEBASE
Informatique
Communication
Langue vivante : Angla is
SŽcuritŽ Routi•r e

Modul e 2 (88h)
ENVIRONNEMENTJURIDIQUE
Droit de lÕentreprise
Droit social
Droit fiscal
Statut de lÕagent commercial

Modul e 3 (68h)
ENVIRONNEMENTFINANCIER
ComptabilitŽ gŽnŽrale
Gestion financi•re
Relations bancaires
Techniques de gestion
Gestion du parc automob ile

Modul e 4 (92h)
ENVIRONNEMENTCOMMERCIAL
NŽgociation commerciale
Techniques de vente
Initiation marketing
Communication dÕentrepr ise
Org anisation commerciale et certifica-
tion possible par le biais de QUALICERT.

! UN STAGE PRATIQUE :

Le stagiaire devra suivre un stage de
trois semaines orientŽ vers la commer-
cialisation. Celui-ci devra • tre effectuŽ
au sein dÕune entreprise en prior itŽ
aupr •s des futurs mandants ou Žventuel-
lement au sein dÕuneagence commer-
ciale. Un agent commercial assurera le
tutorat du stage.

! UNE PHASE DÕACCOMPAGNEMENT
AU MONTAGE DU PROJET

Les stagiaires seront organisŽs en sous
groupes de trois personnesencadrŽs par
un tuteur spŽcialiste de la profession, qui
suivra, au cours de cinq journŽes dÕate-
liers, lÕŽvolution de chaque projet.

A lÕissue de cette formation, les candi-
dats devront prŽsenter leur projet de
crŽation devant un jury, avant de procŽ-
der ˆ leur inscription au Registre spŽcial
des agents commerciaux au greffe du
tribunal de commerce.

ORGANISATION
Lestage prŽparatoire ˆ la crŽation dÕune agence commerciale est une formation natio-
nale, spŽcialement adaptŽe aux por teurs de projet dÕagence(s) commerciale(s).

Elle est le rŽsultat dÕun par tenariat conclu entre lÕUniversitŽ Mont esquieu - Bordeaux IV
et la FNAC (FŽdŽration National e des Agents Commerciaux).
Les enseignements sont dispensŽsdans les locaux de lÕUniversitŽ Montesquieu - Bor-
deaux IV, et dans ceux rŽservŽs par la Chambre Professionnelle des Agents
Commerciaux du Sud-Ouest. Ils sont assurŽs par des enseignants de lÕUniversitŽ et par
des intervenants : agents commerciaux et formateurs spŽcialistesde la profession.

OBJECTIFS

Outre le fait de dŽvelopp er lÕesprit dÕinitiative et dÕinciter ˆ la crŽation dÕentreprise,
cette formation a pour but de :

¥ permettre lÕacquisition des concepts fondamentaux en mati•re juridique, comptable,
fiscale et sociale et dÕapprŽhender lesprobl Žmatiquesde gestion et de stratŽgie com-
merciale

¥ assurer ˆ ces futurs agents commerciaux une prestation dÕaccompagnement person-
nalisŽe au montage de leur projet

¥ crŽer un carrefour de lia isons : agents commerciaux / entreprises
¥ devenir une rŽfŽrence dans le cadre de la transmission dÕagencescommerciales
¥ garantir un rŽel savoir-vendre aux entreprisesdŽsireusesde dŽvelopper leur force de

vente en faisant appel ˆ des indŽpendants.

DƒBOUCHƒS

Cette formation sÕadresse aux personnes qui souhaitent exercer leur activitŽ comme
indŽpendants, sousun statut de profession libŽral e, en proposa nt une prestation de ser-
vice commercial ˆ toute entrepr ise ayant lÕobjectif dÕassurer sa croissance, quelque soit
son secteur dÕactivitŽŽconomique.


