Semestre 1

B.U.T. Techniques de commercialisation (Bordeaux)
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Compétences

TTan

Pour préparer un I'entretien de

vente

Pour structurer un plan de
communication
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B.U.T. Techniques de commercialisation (Bordeaux)
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Parcours Marketing et management du point de vente

Semestre 3

B.U.T. Techniques de commercialisation (Bordeaux)
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Parcours Marketing et management du point de vente

Semestre 4

B.U.T. Techniques de commercialisation (Bordeaux)
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Pour préparer un entretien de
vente simple

Pour élaborer un plan de
communication

Pour gérer I'équipe au niveau
opérationnel
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Parcours Marketing et management du point de vente

Semestre 5

B.U.T. Techniques de commercialisation (Bordeaux)
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Pour mener un vente complexe

Pour mobiliser I'équipe au niveau
stratégique
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Semestre 6

B.U.T. Techniques de commercialisation (Bordeaux)

Parcours Marketing et management du point de vente
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Parcours Marketing digital, e-business et entrepreneuriat

Semestre 3

B.U.T. Techniques de commercialisation (Bordeaux)
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Parcours Marketing digital, e-business e

Semestre 4
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B.U.T. Techniques de commercialisation (Bordeaux)
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Pour élaborer un plan de
communication

Pour préparer un entretien de vente
Pour participer activement au projet
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Parcours Marketing digital, e-business e

Semestre 5
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Pour mener un vente complexe

Pour développer le projet digital en tant
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Semestre 6

B.U.T. Techniques de commercialisation (Bordeaux)
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