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B.U.T. Techniques de commercialisation (Périgueux) Semestre 2
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B.U.T. Techniques de commercialisation (Périgueux) Semestre 3 Parcours Stratégie de marque et évènementiel

Compétences Niveau de compétences SA
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B.U.T. Techniques de commercialisation (Périgueux) Semestre 4 Parcours Stratégie de marque et évènementiel
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B.U.T. Techniques de commercialisation (Périgueux) Semestre 5 Parcours Stratégie de marque et évènementiel
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24   3,5 3,5 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5 2 1,5 1,5 1,5 1,5 2 2 2 60 30 0,40



B.U.T. Techniques de commercialisation (Périgueux) Semestre 6
Parcours Stratégie de marque et évènementiel

Compétences Niveau de compétences ST
AG

E.
SM

E 
‐ S
ta
ge
 ‐ 
St
ra
té
gi
e 
de

 
m
ar
qu

e 
et
 é
vé
ne

m
en

tie
l ‐
 S
6

PO
RT

FO
LI
O
 ‐ 
Po

rt
fo
lio

 ‐ 
S6

R6
.0
1 
‐ S
tr
at
ég
ie
 d
'e
nt
re
pr
is
e 
‐ 2

R6
.0
2 
‐ N

ég
oc
ie
r d

an
s 
de

s 
co
nt
ex
te
s 
sp
éc
ifi
qu

es
 ‐ 
2

R6
.S
M
E.
03

 ‐ 
St
ra
té
gi
e 
de

 
dé

ve
lo
pp

em
en

t d
e 
m
ar
qu

e 
‐ 2

R6
.S
M
E.
04

 ‐ 
Ev
èn
em

en
tie

l 
se
ct
or
ie
l

To
ta
l d
es
 c
oe

ffi
ci
en
ts

EC
TS

ra
pp

or
t S

AE
/U

E

U
E 
6.
1

Co
nd

ui
re
 d
es
 

ac
tio

ns
 m

ar
ke
tin

g

Pour construire une solution 
client étendue à tous les secteurs 

d'activité
1,5 1,25 3 5,75 6 0,48     

U
E 
6.
2

Ve
nd

re
 u
ne

 o
ff
re
 

co
m
m
er
ci
al
e

Pour mener un vente complexe 1,5 1,25 3 5,75 6 0,48     

U
E 
6.
4

El
ab

or
er
 l'
id
en

tit
é 

d'
un

e 
m
ar
qu

e

Pour construire la stratégie de 
marque

4,5 1,25 3,5 9,25 9 0,62     

U
E 
6.
5

M
an

ag
er
 u
n 

pr
oj
et
 

év
èn

em
en

tie
l

Pour élaborer un évènement 
complexe

4,5 1,25 3,5 9,25 9 0,62     

12 5 30 30 0,57



B.U.T. Techniques de commercialisation (Périgueux) Semestre 3 Parcours Business développement et management de la relation client

Compétences Niveau de compétences SA
É 
3.
01

 ‐ 
Pi
lo
ta
ge

 d
'u
n 
pr
oj
et
 e
n 

dé
pl
oy
an
t l
es
 te

ch
ni
qu

es
 d
e 

co
m
m
er
ci
al
isa

tio
n

SA
É 
3.
BD

M
RC

.0
2 
‐ D

ém
ar
ch
e 
de

 
cr
éa
tio

n 
ou

 d
e 
re
pr
ise

 d
'e
nt
re
pr
is
e

SA
É 
3.
BD

M
RC

.0
3 
‐ D

év
el
op

pe
m
en

t 
d’
un

e 
ex
pe

rt
is
e 
co
m
m
er
ci
al
e 

ba
sé
e 
su
r l
e 
di
ag
no

st
ic
 d
e 
la
 

st
ra
té
gi
e 
cl
ie
nt
 d
’u
n 
se
ct
eu

r

SA
E 
‐ A

O
P

R3
.0
1 
‐ M

ar
ke
tin

g 
M
ix
 ‐ 
2

R3
.0
2 
‐ E

nt
re
tie

n 
de

 v
en

te

R3
.0
3 
‐ P

rin
ci
pe

s 
de

 la
 

co
m
m
un

ic
at
io
n 
di
gi
ta
le

R3
.0
4 
‐ E

tu
de

s m
ar
ke
tin

g 
‐ 3

R3
.0
5 
‐ E

nv
iro

nn
em

en
t 

éc
on

om
iq
ue

 in
te
rn
at
io
na
l

R3
.0
6 
‐ D

ro
it 
de

s 
ac
tiv

ité
s 

co
m
m
er
ci
al
es
 ‐ 
1

R3
.0
7 
‐ T

ec
hn

iq
ue

s 
qu

an
tit
at
iv
es
 

et
 re

pr
és
en

ta
tio

ns
 ‐ 
3

R3
.0
8 
‐ T

ab
le
au

 d
e 
bo

rd
 

co
m
m
er
ci
al

R3
.0
9 
‐ P

sy
ch
ol
og
ie
 so

ci
al
e 
du

 
tr
av
ai
l

R3
.1
0 
‐ A

ng
la
is
 a
pp

liq
ué

 a
u 

co
m
m
er
ce
 ‐ 
3

R3
.1
1 
‐ L
V 
B 
ap
pl
iq
ué

e 
au

 
co
m
m
er
ce
 ‐ 
3

R3
.1
2 
‐ R

es
so
ur
ce
s e

t c
ul
tu
re
 

nu
m
ér
iq
ue

s 
‐ 3

R3
.1
3 
‐ E

xp
re
ss
io
n,
 

co
m
m
un

ic
at
io
n,
 c
ul
tu
re
 ‐ 
3

R3
.1
4 
‐ P

PP
 ‐ 
3

R3
.B
DM

RC
.1
5 
‐ M

ar
ke
tin

g 
B2

B

R3
.B
DM

RC
.1
6 
‐ F
on

da
m
en

ta
ux
 d
e 

la
 re

la
tio

n 
cl
ie
nt

To
ta
l d
es
 c
oe

ffi
ci
en

ts

EC
TS

ra
pp

or
t S

AE
/U

E

To
ta
l A

O
P

U
E 
3.
1

Co
nd

ui
re
 d
es
 

ac
tio

ns
 m

ar
ke
tin

g

Pour construire une offre 
commerciale complexe ou 

innovante
1 5,5 1,5

 

2 1,5 1,5 0,5 0,5 0,5 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 18 8 0,44   1,5

U
E 
3.
2

Ve
nd

re
 u
ne

 o
ff
re
 

co
m
m
er
ci
al
e

Pour préparer un entretien de 
vente simple

1 4,5 1,5

 

3 0,5 0,5 0,5 1 1 0,5 0,5 0,5 15 7 0,47   1,5

U
E 
3.
3

Co
m
m
un

iq
ue

r u
ne

 
of
fr
e 
co
m
m
er
ci
al
e

Pour élaborer un plan de 
communication

1 4,5 1,5

 

3 0,5 0,5 0,5 1 1 0,5 0,5 0,5 15 7 0,47   1,5

U
E 
3.
4

Pa
rt
ic
ip
er
 à
 la

 
st
ra
té
gi
e 

m
ar
ke
tin

g 
et
 

co
m
m
er
ci
al
e 
de

 
l'o

rg
an

is
at
io
n

Pour agir en tant que membre de 
l'équipe commerciale

0,5 3,75 1,25

 

0,5 0,5 4 10,5 5,5 0,52   1,25

U
E 
3.
5

M
an

ag
er
 la

 
re
la
tio

n 
cl
ie
nt

Pour agir en tant que membre de 
l'équipe relation client

0,5 3,75 1,25

 

0,5 0,5 4 10,5 5,5 0,52   1,25

2 10 7,5 5,5   69 33 0,48   7



B.U.T. Techniques de commercialisation (Périgueux) Semestre 4 Parcours Business développement et management de la relation client

Compétences Niveau de compétences SA
É 
4.
01

 ‐ 
Ev
al
ua

tio
n 
de

 la
 

pe
rf
or
m
an

ce
 d
u 
pr
oj
et
 e
n 

dé
pl
oy
an

t l
es
 te

ch
ni
qu

es
 d
e 

co
m
m
er
ci
al
isa

tio
n

SA
É 
4.
02

 ‐ 
Pi
lo
ta
ge
 c
om

m
er
ci
al
 

d'
un

e 
or
ga
ni
sa
tio

n

SA
É 
4.
BD

M
RC

.0
3 
‐ É

la
bo

ra
tio

n 
d'
 

un
 p
la
n 
d’
ac
tio

ns
 c
om

m
er
ci
al
 e
t 

re
la
tio

nn
el

ST
AG

E.
BD

M
RC

 ‐ 
St
ag
eB

DM
RC

PO
RT

FO
LI
O
 ‐ 
Po

rt
fo
lio

 ‐ 
S4

SA
E 
‐ A

O
P

R4
.0
1 
‐ S
tr
at
ég
ie
 m

ar
ke
tin

g

R4
.0
2 
‐ N

ég
oc
ia
tio

n:
 rô

le
 d
u 

ve
nd

eu
r e

t d
e 
l'a
ch
et
eu

r

R4
.0
3 
‐ C

on
ce
pt
io
n 
d'
un

e 
ca
m
pa

gn
e 
de

 c
om

m
un

ic
at
io
n

R4
.0
4 
‐ D

ro
it 
du

 tr
av
ai
l

R4
.0
5 
‐ A

ng
la
is 
ap

pl
iq
ué

 a
u 

co
m
m
er
ce
 ‐ 
4

R4
.0
6 
‐ L
V 
B 
ap

pl
iq
ué

e 
au

 
co
m
m
er
ce
 ‐ 
4

R4
.0
7 
‐ E

xp
re
ss
io
n,
 

co
m
m
un

ic
at
io
n,
 c
ul
tu
re
 ‐ 
4

R4
.0
8 
‐ P

PP
 ‐ 
4

R4
.B
DM

RC
.0
9 
‐ F
on

da
m
en

ta
ux
 

du
 m

an
ag
em

en
t d

e 
l'é
qu

ip
e 

co
m
m
er
ci
al
e

R4
.B
DM

RC
.1
0 
‐ R

el
at
io
n 
cl
ie
nt
 

om
ni
ca
na

l

To
ta
l d
es
 c
oe

ffi
ci
en

ts

EC
TS

ra
pp

or
t S

AE
/U

E

To
ta
l A

O
P

U
E 
4.
1

Co
nd

ui
re
 d
es
 

ac
tio

ns
 m

ar
ke
tin

g

Pour construire une offre 
commerciale complexe ou 

innovante
1 1 1,5 0,5 1 3 0,5 0,5 0,5 0,5 10 6 0,50   1

U
E 
4.
2

Ve
nd

re
 u
ne

 o
ffr
e 

co
m
m
er
ci
al
e

Pour préparer un entretien de 
vente simple

1 1 1,5 0,5 1 3 0,5 0,5 0,5 0,5 10 6 0,50   1

U
E 
4.
3

Co
m
m
un

iq
ue

r 
un

e 
of
fr
e 

co
m
m
er
ci
al
e

Pour élaborer un plan de 
communication

1 1 1,5 0,5 1 3 0,5 0,5 0,5 0,5 10 6 0,50   1

U
E 
4.
4

Pa
rt
ic
ip
er
 à
 la
 

st
ra
té
gi
e 

m
ar
ke
tin

g 
et
 

co
m
m
er
ci
al
e 
de

 
l'o

rg
an

is
at
io
n

Pour agir en tant que membre de 
l'équipe commerciale

2 2 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 3 11,00 6 0,55   1

U
E 
4.
5

M
an

ag
er
 la
 

re
la
tio

n 
cl
ie
nt

Pour agir en tant que membre de 
l'équipe relation client

2 2 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 3 11,0 6 0,55   1

52 30 0,519 5



B.U.T. Techniques de commercialisation (Périgueux) Semestre 5 Parcours Business développement et management de la relation client

Compétences Niveau de compétences SA
É 
5.
BD

M
RC

.0
1 
‐ M

ise
 e
n 
œ
uv
re
 

et
 p
ilo
ta
ge
 d
e 
la
 st
ra
té
gi
e 
cl
ie
nt
 

d’
un

e 
en

tr
ep

ris
e

R5
.0
1 
‐ S
tr
at
ég
ie
 d
'e
nt
re
pr
ise

 ‐ 
1

R5
.0
2 
‐ N

ég
oc
ie
r d

an
s d

es
 

co
nt
ex
te
s s
pé

ci
fiq

ue
s ‐
 1

R5
.0
3 
‐ F
in
an

ce
m
en

t e
t r
ég
ul
at
io
n 

de
 l'
éc
on

om
ie

R5
.0
4 
‐ D

ro
it 
de

s a
ct
iv
ité

s 
co
m
m
er
ci
al
es
 ‐ 
2

R5
.0
5 
‐ A

na
ly
se
 fi
na

nc
iè
re

R5
.0
6 
‐ A

ng
la
is 
ap

pl
iq
ué

 a
u 

co
m
m
er
ce
 ‐ 
5

R5
.0
7 
‐ L
V 
B 
ap

pl
iq
ué

e 
au

 
co
m
m
er
ce
 ‐ 
5

R5
.0
8 
‐ E

xp
re
ss
io
n,
 

co
m
m
un

ic
at
io
n,
 c
ul
tu
re
 ‐ 
5

R5
.0
9 
‐ P

PP
 ‐ 
5

R5
.B
DM

RC
.1
0 
‐ R

es
so
ur
ce
s e

t 
cu
ltu

re
 n
um

ér
iq
ue

s a
pp

liq
ué

es
 a
u 

bu
sin

es
s d

év
el
op

pe
m
en

t e
t a

u 
m
an

ag
em

en
t d

e 
la
 re

la
tio

n 
cl
ie
nt

R5
.B
DM

RC
.1
1 
‐ D

év
el
op

pe
m
en

t 
de

s p
ra
tiq

ue
s m

an
ag
ér
ia
le
s

R5
.B
DM

RC
.1
2 
‐ M

an
ag
em

en
t d

e 
la
 

va
le
ur
 c
lie
nt

R5
.B
DM

RC
.1
3 
‐ M

ar
ke
tin

g 
de

s 
se
rv
ic
es

R5
.B
DM

RC
.1
4 
‐ P

ilo
ta
ge
 d
e 

l'é
qu

ip
e 
co
m
m
er
ci
al
e

To
ta
l d
es
 c
oe

ffi
ci
en

ts

EC
TS

ra
pp

or
t S
AE

/U
E

U
E 
5.
1

Co
nd

ui
re
 d
es
 

ac
tio

ns
 m

ar
ke
tin

g

Pour construire une solution 
client étendue à tous les secteurs 

d'activité
6 3,5 1,5 1 1 1 1 0,5 0,5 16 8 0,38  

U
E 
5.
2

Ve
nd

re
 u
ne

 o
ff
re
 

co
m
m
er
ci
al
e

Pour mener un vente complexe 6 3,5 1 1 1 1 1 0,5 15 8 0,40  

#####

U
E 
5.
4

Pa
rt
ic
ip
er
 à
 la

 
st
ra
té
gi
e 

m
ar
ke
tin

g 
et
 

co
m
m
er
ci
al
e 
de

 
l'o

rg
an

is
at
io
n

Pour agir en tant que responsable de 
l'équipe commerciale

6 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 1 2 0,5 2 14,5 7 0,41  

U
E 
5.
5

M
an

ag
er
 la

 
re
la
tio

n 
cl
ie
nt

Pour agir en tant que responsable de 
l'équipe relation client

6 0,5 0,5     0,5 0,5 1,5 0,5 2 2 0,5 14,5 7 0,41  

24   3,5 3,5 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5 2 2,5 2,5 2 2,5 2,5 60 30 0,4



t



B.U.T. Techniques de commercialisation (Périgueux) Semestre 6
Parcours Business développement et management de la relation client

Compétences Niveau de compétences ST
AG

E.
BD

M
RC

 ‐ 
St
ag
e 
‐ B

us
in
es
s 

dé
ve
lo
pp

em
en

t e
t m

an
ag
em

en
t 

de
 la
 re

la
tio

n 
cl
ie
nt
 ‐ 
S6

PO
RT

FO
LI
O
 ‐ 
Po

rt
fo
lio

 ‐ 
S6

R6
.0
1 
‐ S
tr
at
ég
ie
 d
'e
nt
re
pr
is
e 
‐ 2

R6
.0
2 
‐ N

ég
oc
ie
r d

an
s 
de

s 
co
nt
ex
te
s 
sp
éc
ifi
qu

es
 ‐ 
2

R6
.B
DM

RC
.0
3 
‐ M

an
ag
em

en
t d

es
 

co
m
pt
es
‐c
lé
s 
(K
AM

)

R6
.B
DM

RC
.0
4 
‐ N

ou
ve
au
x 

co
m
po

rt
em

en
ts
 d
es
 c
lie
nt
s

To
ta
l d
es
 c
oe

ffi
ci
en
ts

EC
TS

ra
pp

or
t S

AE
/U

E

U
E 
6.
1

Co
nd

ui
re
 d
es
 

ac
tio

ns
 m

ar
ke
tin

g

Pour construire une solution 
client étendue à tous les secteurs 

d'activité
1,5 1,25 3 5,75 6 0,48     

U
E 
6.
2

Ve
nd

re
 u
ne

 o
ff
re
 

co
m
m
er
ci
al
e

Pour mener un vente complexe 1,5 1,25 3 5,75 6 0,48     

U
E 
6.
4

Pa
rt
ic
ip
er
 à
 la
 

st
ra
té
gi
e 

m
ar
ke
tin

g 
et
 

co
m
m
er
ci
al
e 
de

 
l'o

rg
an

is
at
io
n

Pour agir en tant que responsable 
de l'équipe commerciale

4,5 1,25 3,5 9,25 9 0,62     

U
E 
6.
5

M
an

ag
er
 la
 

re
la
tio

n 
cl
ie
nt

Pour agir en tant que responsable 
de l'équipe relation client

4,5 1,25 3,5 9,25 9 0,62     

12 5 30 30 0,57     


