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1

Conduire des actions marketing
Pour construire une offre 
commerciale simple

3 1,5 0,5 1 2 0,5 1 0,5 0,5 0,5 0,5 11,5 11,5 0,43  

U
E 
3.
2

Vendre une offre commerciale
Pour préparer un l'entretien de 
vente

3 1,5 0,5 0,5 1,5 2 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 11,5 11,5 0,43  

U
E 
3.
3 Communiquer une offre 

commerciale
Pour structurer un plan de 
communication

2 1,5 0,5 1 0,5 0,5 0,5 0,5 7 7 0,57  
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1

Conduire des actions marketing
Pour construire une offre 
commerciale simple

1,5 1 1,5 0,5 0,5 0,5 1 0,5 1 1 1 10 10 0,40  

U
E 
4.
2

Vendre une offre commerciale
Pour préparer un l'entretien de 
vente

1,5 1 1,5 0,5 1 0,5 0,5 0,5 7 7 0,57  

U
E 
4.
3 Communiquer une offre 

commerciale
Pour structurer un plan de 
communication

1 1,5 1 1 4,5 4,5 0,56  

U
E 
4.
4

1 1 1 1,5 4 8,5 8,5 0,53  
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Découverte des parcours de BUT3


