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ACCREDITATION 2026 - 2030
MAQUETTE ET MODALITES DE CONTROLE DES CONNAISSANCES

Année universitaire 2026-2027

Niveau d'études : BUT 2

Intitulé de la mention : Techniques de Commercialisation

Intitulé du parcours type (si existant) : Business développement et management de la relation client (BDMRC)
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"Dispositions particuliéres : un malus sera appliqué a I'ensemble des compétences au-dela de 5 journées d'absences injustifiées. Au-dela de ce seuil,
En cas de stage non effectué, le semestre correspondant ne sera pas validé."B

un malus de -0,25 sera appliqué a chaque compétence, toutes les deux absences supplémentaires.
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BCC disciplinaire S3
Ues Obligatoires
Mix marketing - 2 S3
APOO TC3RO1A R3.01: Marketing Mix-2 4 14 18 18 25 100
Sales meeting S3
APO1 TC3R02A R3.02:Entretien de vente 4 10 14 14 25 100
Principles of Digital Marketing Communication S3
APO2 TC3RO3A R3.03:Principes de la communication digitale 2 13 15 15 2,5 100
Marketing Research - 3 S3
APO3 TC3R04A R3.04:Etudes marketing-3 7 6 13 13 1 100
-Envi 5 International Economic Environment
0 R RS.US.EnVIronnemenl économique S3 12 12 1 N 100
international
Commercial law - 1 S3
APO4 TC3RO6A R3.06:Droit des activités commerciales-1 12 12 12 05 05 05 05 05 100
R3.07-Tech " Quantitative Methods and Data Representation - s3
APOO TC3RO7A g U Ll el 3 8 5 13 13 05 05 05 05 100
représentations-3.
Sales Performance Dashboard S3
APO1 TC3R08A R3.08:Tableau de bord commercial . 10 2 12 12 05 05 05 05 05 100
Social Psychology in the Workplace s3
APO10 TC3R09A R3.09:Psychologie sociale du travail 1 1 1 1 0,5 100
R3.12:Ressources et culture numériques-3 . |Digital Tools and Culture - 3 S3
APO12 TC3R12A 8 6 14 14 05 05 05 05 05 100
B2B Marketing s3
APO2 TC3R21A R3.BDMRC.15: Marketing B2B 5 8 13 13 35 100
R3.BDMRC.16 : Fondamentaux de la relation Customer Relationship Management Fundamentals S3
APO3 TC3R22A 13 13 13 35 100
client
APO9 3 0 0 100
S3
APO4 0 0 100
APO4 3 0 0 100
S3
APO4 0 0 100
APO4 s3 0 0 100
S3
APO4 0 0 100
BCC transverses et linguistiques
Ues Obligatoires semestre 3
English for Business Communication - 3 s3
APO10 TC3R10A R3.10:Anglaisappliquéaucommerce-3 . 10 8 18 18 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 100
Second Foreign Language for Business - 3 S3
APO11 TC3R11A R3.11:LVB appliquée aucommerce-3 10 8 18 18 05 1,0 1,0 100
R3.13:Expression,communication,culture-3 Communication, Expression and Culture - 3 S3
APO12 TC3R13A 10 8 18 18 0,5 0,5 05 05 0,5 100
R3.14:PPP-3 Personal and Professional Development Project - S3
APO12 TC3R14A 8 8 8 0,5 05 0,25 0,25 0,25 100
BCC Saé
Ues Obligatoires
AP0z TCIsROLA SAE3.01:Pilotaged'unprojetendéployant SAE3.01: Managing a Project Using Marketing s3 10 ; o 2 “ ) ) ) 10
lestechniquesdecommercialisation Techniques
A 02 D6 sati SAE3.BDMRC.02: Starting or Acquiring a s3
APO23 e |PEREENREMR: B Do G Ay Business 10 7 17 20 37 6 5 5 05 05 100
de reprise d’'entreprise
SIASSIILIIHEEFTD it d'une SAE3.BDMRC.03: Developing Sales Expertise s3
APO22 TC35A09A expertise commerciale basée sur le Based on the Diagnosis of Customer Strategy in a 10 7 17 20 37 4 4 100
i in da I straténie cliant d'vn sactane [
Portfolio development S3
APO22 TC3PORA PORTFOLIO:Démarcheportfolio 3 3 4 7 100
TOTAL S3 30 7 7 8 a4 a4




BCC disciplinaire S4 sS4
Ues Obligatoires
APO39 |R4-01:Stratégiemarketing s4 0 0 100
Business Strategy - 1 S4
APO30 TC4RO01A R4.01:Stratégie d'entreprise 1 15 15 15 3 100
R4.02:Négociation : rle du vendeur et de Negotiation: Roles of the Buyer and Seller sS4
APO30 TC4R02A ) 6 8 14 14 3 100
l'acheteur
R4.03: C dune de D ing a Communication Campaign sS4
APO30 TC4R03A B 13 13 13 3 100
communication
Labour Law S4 05 05
APO31 TC4R04A R4.04:Droit du travail 10 10 10 05 05 100
R4.BDMRC.09: du Sales Team sS4 3
APO32 TCAR18A o 10 4 14 14 100
de I'équipe commerciale
Omni Customer i s4 3
APO30 TCAR19A R4.BDMRC.10: Relation client omnicanal 14 6 20 20 100
sS4
APO30 0 0 100
sS4
APO31 0 0 100
sS4
APO32 0 0 100
sS4
APO33 0 0 100
sS4
APO34 0 0 100
BCC transverses et linguistiques S4
Ues Obligatoires
English for Business Communication - 4 S4
APO40 TC4R0SA R4.05: Anglais appliqué au commerce-4 5 10 15 15 05 05 1,0 0,5 05 100
Second Foreign Language for Business - 4 4
APO40 TCAROGA R4.06: LVB appliquée au commerce-4 5 10 15 15 05 1,0 05 05 05 100
Communication, Expression and Culture - 4 S4
APO40 TCAR07A R4.07:Expression, communication, culture-4 7 8 15 15 1,0 05 05 05 05 100
and Pr D 1t Project - S4
APO40 TCAR08A R4.08:PPP-4 4 6 6 6 0,50 0,25 0,25 0,50 0,50 100
sS4
APO4O 0 0 100
BCC Saé S4
Ues Obligatoires
SAE4.0TEvaluation de Ta performance du— [SAE4.01: Evaluating Project Performance Using s4 36
MGCS201 TC4SA0IA projet en .dé.ployan( les techniques de Marketing Techniques 8 6 14 30 1,0 1,0 1,0 100
SAE4I02 Pikciage commercialldtne SAE4.02: Commercial Management of an sS4 30
MGCS201 TCASA02A 5 100
organisation . Organization 8 13 % 1o 1o 1o
SAE4.BDMRC.03: Elaboration d’un plan d’actions | SAE4.BDMRC.03: Designing a Sales and Customer sS4 ; A 13 20 36 30 30
vecszor TCUSROSA | commercial et relationnel Relationship Action Plan i i 10
Internship - Business Development a4 0
MGCS202 TC4STAA STAGE.BDMRC : Stage BDMRC 0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 100
Portfolio development S4 12
MGCS202 TC4PORA PORTFOLIO: Démarche portfolio 6 5 11 7 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 100
A 0
MGCS205 UE  créer dans apogée : Tutorat adaptation locale 7 0 o 100
TOTAL sS4 30 6 6 6 6 6
BCC d'ouverture
G
R T [ — f . M 3 o RS- 0 [EEp— o
(oence TAPSISEL 3 TAPSLSES o o€ ot des ScEs PYAGUes e oo T 3 e e e o [
aser Toswases s Tassusca ot 55%) e 15%)
Semesre T PARTSTST Semee 2 PARISIST T e o0 e e el S0 e ey e e e T
225 50 s pssaues et et radc) 100 (istaredeFar) | commentae dmage st e
plstique) 100 (it e )
24 ohotol
22 média rado)
:
cours+axahde
istes de musées)
Nombre d'heures maquette 6 305 153 | 464 0 0 464
Total heures étudiant 6 305 | 153 | 464 0 160 | 624




