Modalités de contréle des connaissances et des compétences - IUT de Vannes / Année 2024-2025

Formation 1ére année Bachelor universitaire de technologie (B.U.T)
Spécialité Techniques de commercialisation (TC)
Responsable Céline Jacob

Session unique / Contréle continu intégral / Etudiant assidu *

Compétence Nature  LIBELLE Niveau ECTS UE
C1 ~ BLOC Compétence 1 Niveau 1 : Marketing 1
UE UE1 S1 - Construire une offre commerciale simple 11
UE1 S2 - Construire une offre commerciale simple 11
G2 BLOC Compétence 2 Niveau 1 : Vente 1
UE UE2 S1 - Préparer l'entretien de vente 11
UE2 S2 - Préparer l'entretien de vente 11
c3 BLOC Compétence 3 Niveau 1 : Communication commerciale 1
UE UE3 S1 - Structurer un plan de communication 8
UE3 S2 - Structurer un plan de communication 8

* en fonction des situations particuliéres d'étudiants, des dispenses d'assiduité peuvent étre étudiées par I'équipe pédagogique. Ces dispositions feront alors I'objet d'un
contrat pédagogique spécifique

RES = Ressources

SAE = Situation d'apprentissage et d'évaluation
UE = Unité d'enseignement

S1=Semestre 1/ S2 = Semestre 2

Code PN = code du programme national - AL = Adaptation locale

12/06/2024



2024-2025
lere année Bachelor universitaire de Technologie Spécialité Techniques de commercialisation (TC)

Semestre Eléments Code PN LIBELLE COEF UE1 COEFUE2 COEF UE3
S1  RES R1.01 Fondamentaux du marketing et comportement du consommateur 12
R 1.02 Fondamentaux de la vente 12
R 1.03 Fondamentaux de la communication commerciale 12
‘ R 1.04 Etudes Marketing 1 6 8
R 1.05 Environnement économique de I'entreprise 8
R 1.06 Environnement juridique de I'entreprise 6 8
R 1.07 Techniques quantitatives et représentations 1 3 8 5
R 1.08 Elements financiers de I'entreprise 5 6
R 1.09 Role et organisation de I'entreprise sur son marché 8
R1.10 Initiation a la Conduite de projet 1 4 4
R1.11 Anglais appliqué au commerce 1 2 7 5
R1.12 Langue B appliquée au commerce 1 2 7 5
R1.13 Ressources et culture numériques 1 2 6 6
R1.14 Expression Communication et Culture 1 3 8 5
R1.15 PPP1 2 2 2
Somme RES 60 60 60
SAE Portfolio  Portfolio - S1
SAE1.01 Marketing : positionnement d'une offre simple sur un marché 40
SAE1.02 Vente : Démarche de prospection 40
SAE1.03 Communication commerciale : Création d'un support "print" 40
Somme SAE 40 40 40
Total S1 100 100 100
S2 RES R2.01 Marketing Mix - 1 12
R2.02 Prospection et négociation 12
R2.03 Moyens de la communication commerciale 12
R2.04 Etudes marketing 2 11
R2.05 Relations contractuelles commerciales 3 5 5
R2.06 Techniques quantitatives et représentations 2 4 5 5
R2.07 Colits, marges et prix d'une offre simple 3 5 5
R2.08 Connaissance des canaux de commercialisation et distribution 11
R2.09 Psychologie sociale 7 5
R2.10 Gestion et conduite de projet 2 3 5
R2.11 Anglais du commerce 2 3 5 5
R2.12 Langue B du commerce 2 3 5 5
R2.13 Ressources et culture numériques 2 3 5 5
R2.14 Expression, communication et culture 2 4 5 5
| R2.15 PPP 2 1 3 3
Somme RES 60 60 60
. SAE Portfolio  Portfolio - 52 2 2 3
SAE2.01  Marketing : marketing mix 20
SAE2.02  Vente: Préparation d'un entretien de vente 20
{ SAE2.03  Communication commerciale : élaboration d'un plan de communication 20
SAE2.04  Conception d'un projet en déployant les techniques de commercialisation 9 9 9
! SAE 2.05  Stage de 4 semaines (Evalué au travers d'un rapport individuel) 9 9 9
Somme SAE 40 40 40
Total 52 100 100 | 1209202




Modalités de contréle des connaissances et des compétences - IUT de Vannes / Année 2024-2025

Formation
Spécialité
Parcours

Responsable

Compétence Nature LIBELLE : Ni\(ea'u Eﬁ;s‘i

(o} BLOC Compétence 1 niveau 2 : Marketing 2
UE UE1 S3 - Construire une offre commerciale complexe ou innovante 7
UE1 S4 - Construire une offre commerciale complexe ou innovante 6

c2 BLOC Compétence 2 niveau 2 : Vente 2
UE UE2 S3 - Mener un entretien de vente simple 7
UE2 S4 - Mener un entretien de vente simple 6

c3 BLOC Compétence 3 niveau 2 : Communication commerciale 2
UE UE3 S3 - Elaborer un plan de communication 8
UE3 S4 - Elaborer un plan de communication 6

[

ca BLOC Compétence 4 niveau 2 : Business développement 1
UE UE4 S3 - Agir en tant que membre de I'équipe commerciale 4
UE4 S4 - Agir en tant que membre de I'équipe commerciale 6

c5 BLOC Compétence 5 niveau 2 : Relation client — 1
UE UES5 S3 : Agir en tant que membre de I'équipe relation client 4
UES S4 : Agir en tant que membre de I'équipe relation client 6

2éme année Bachelor universitaire de technologie (B.U.T)
Techniques de commercialisation (TC)
Business développement et management de la relation client (BDIVIRC)

Céline Jacob

Session unique / Contréle continu intégral / Formation en initiale / Etudiant assidu *

* en fonction des situations particuliéres d'étudiants, des dispenses d'assiduité peuvent étre étudiées par I'équipe pédagogique. Ces dispositions feront alors I'objet d'un
contrat pédagogique spécifique

RES = Ressources

SAE = Situation d'apprentissage et d'évaluation

UE = Unité d'enseignement

S3 = Semestre 3 / S4 = Semestre 4

Code PN = code du programme national - AL = Adaptation locale

12/06/2024



2024-2025

Parcours

Semestre

Eléments

Code PN

2éme année Bachelor universitaire de Technologie Spécialité Techniques de commercialisation (TC)

Business développement et management de la relation client (BDMIRC)

COEF
UE1

COEF
UE2

COEF
UE3

COEF
UE4

LIBELLE

COEF

UES

S3 RES R3.01 Marketing Mix 2 12
R3.02 Entretien de vente 17
R3.03 Principes de la communication digitale 17
R3.04 Etudes marketing 3 10
R3.05 Environnement économique international 10
R3.06 Droit des activités commerciales 1 3 6 6
R3.07 Techniques quantitatives et représentations 3 3 6 6
R3.08 Tableau de bord commercial 3 6 6
R3.09 Psychologie sociale du travail 6
R3.10 Anglais appliqué au commerce 3 3 6 6
R3.11 LVB appliquée au commerce 3 3 6 6
R3.12 Ressources et culture numériques 3 3 6 6 3 3
R3.13 Expression Communication Culture 3 3 6 6 3 3
R3.14 PPP 3 1 1, 1
R3.15.BDMRC Marketing B to B 30 24
R3.16.BDMRC Fondamentaux de la relation Client 24 30
Somme RES 60 60 60 60 60
SAE Portfolio Portfolio - S3
SAE3.01 Pilotage d'un projet en déployant les techniques de commercialisation
SAE3.02.BDMRC  Démarche de création d'entreprise 40 40 40 5 5
SAE3.03.BDMRC  Diagnostic commercial 35 35
| Somme SAE 40 40 40 40 40
Total S3 100 | 100 | 100 | 100 | 100
sS4 RES R4.01 Stratégie Marketing 25
R4.02 Négociation : réle du vendeur et de I'acheteur 25
R4.03 Conception d'une campagne de communication 25
R4.04 Droit du travail 5 5 5 5 5
R4.05 Anglais appliqué au commerce 4 9 9 9 9 9
R4.06 LVB appliquée au commerce 4 8 8 8 8 8
R4.07 Expression Communication Culture 3 8 8 8 8 8
R4.08 PPP 4 2 2
R4.09.BDMRC Fondamentaux du management de I'équipe commerciale 15 10
R4.10.BDMRC Relation client omnicanal 13 18
| Somme RES 55 55 55 60 60
SAE Portfolio Portfolio - S4 1 1 1 1 1
SAE4.01 S;/:L:‘telrt?a:ii:alta;opnerformance du projet en déployant les techniques de 15 15 is 10 10
SAE4.02 Pilotage commercial d'une organisation (jeu simul entreprise) 3 3 3
SAE4.03.BDMRC  Plan d'actions commerecial et relationnel 15 15
| SAE4.04.BDMRC  Stage de 8 semaines 26 26 26 14 14
‘ 'Somme SAE 45 45 45 40 40
Total S4 ’ 100 | 100 | 100 | 100 | 100
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Modalités de contrdle des connaissances et des compétences - IUT de Vannes / Année 2024-2025

Formation
Spécialité
Parcours

Responsable

2éme année Bachelor universitaire de technologie (B.U.T)

Techniques de commercialisation (TC)

Marketing digital, e-business et entrepreneuriat (MDEE)

Céline Jacob

Session unique / Contrdle continu intégral / Formation en initiale / Etudiant assidu *

Compétence Nature

C1

c2

Cc3

c4

C5

* en fonction des situations particuliéres d'étudiants, des dispenses d'assiduité peuvent étre étudiées par I'équipe pédagogique. Ces dispositions feront alors I'objet

BLOC

UE

BLOC

UE

BLOC

UE

BLOC

UE

BLOC

UE

d'un contrat pédagogique spécifique

RES = Ressources

LIBELLE :

Compétence 1 niveau 2 : Marketing

UE1 S3 - Construire une offre commerciale complexe ou innovante
UE1 S4 - Construire une offre commerciale complexe ou innovante
Compétence 2 niveau 2 : Vente

UE2 S3 - Mener un entretien de vente simple

UE2 S4 - Mener un entretien de vente simple

Compétence 3 niveau 2 : Communication commerciale

UE3 S3 - Elaborer un plan de communication

UE3 54 - Elaborer un plan de communication

Compétence 4 niveau 2 : Marketing digital

UE4 S3 - Participer activemént au projet digital

UE4 S4 - Participer activement au projet digital

Compétence 5 niveau 2 : E-business et entrepreneuriat

UES5 S3 - Construire un projet e-business en tant que partie
prenante active

UES5 S4 - Construire un projet e-business en tant que partie
prenante active

SAE = Situation d'apprentissage et d'évaluation

UE = Unité d'enseignement

S3 = Semestre 3 / S4 = Semestre 4

Code PN = code du programme national - AL = Adaptation locale

\IEED]

ECTS

UE

12/06/2024



2024-2025 2éme année Bachelor universitaire de Technologie Spécialité Techniques de commercialisation (TC)

Parcours Marketing digital, e-business et entrepreneuriat (IVIDEE)

COEF
UE5

COEF
UE1

COEF
UE2

COEF
UE3

COEF
UE4

Semestre Eléments  Code PN LIBELLE

Marketing Mix 2
| R3.02 Entretien de vente 17
R3.03 Principes de la communication digitale 17
R3.04 Etudes marketing 3 10
R3.05 Environnement économique international 10
R3.06 Droit des activités commerciales 1 3 6 6
R3.07 Techniques quantitatives et représentations 3 3 6 6
R3.08 Tableau de bord commercial 3 6 6
R3.09 Psychologie sociale du travail 6
R3.10 Anglais appliqué au commerce 3 3 6 6
R3.11 LVB appliquée au commerce 3 3 6 6
R3.12 Ressources et culture numériques 3 3 6 6 3 3
R3.13 Expression Communication Culture 3 3 6 6 3 3
R3.14 PPP3 1 1 1
R3.15 Statégie de marketing digital 30 24
R3.16 Créativité et innovation 24 30
Somme RES 60 60 60 60 60
SAE Portfolio Portfolio - S3
SAE3.01 Pilotage d'un projet en déployant les techniques de commercialisation
SAE3.MDEE.02  Démarche de création d'entreprise en contexte digital 40 40 40 5 5
SAE3.MDEE.03  Analyse d'une activité digitale 35 35
Somme SAE 40 40 40 40 40
Total S3 100 | 100 | 100 | 100 | 100
S4 RES R4.01 Stratégie Marketing 25
R4.02 Négociation : role du vendeur et de I'acheteur 25
R4.03 Conception d'une campagne de communication 25
R4.04 Droit du travail 5 5 5 5 5
R4.05 Anglais appliqué au commerce 4 9 9 9 9 9
R4.06 LVB appliquée au commerce 4 8 8 8 8 8
‘ R4.07 Expression Communication Culture 3 8 8 8 8 8
R4.08 PPP 4 2 2
; R4.09.MDEE Conduite de projet digital 10 10
R4.10.MDEE Stratégie e-commerce 10 8
R4.11.MDEE Business model 1 8 10
'Somme RES 55 auliee s iRl s s s Sl ¥ 60 60
| SAE Portfolio Portfolio - S4 1 1 1 1 1
SAEA.O1 E:Z:l::rz:ajtalt:;or;erformance du projet en déployant les techniques de 15 15 15 10 10
SAE4.02 Pilotage commercial d'une organisation (jeu simul entreprise) 3 3 3
i SAE4.03.MDEE  Création de site web 13 13
| SAE4.04.MDEE  Stage de 8 semaines 26 26 26 16 16
'Somme SAE : 45 45 45 40 40
Total S4 100 | 100 | 100 | 100 | 100

12/06/2024



Modalités de contrdle des connaissances et des compétences - IUT de Vannes / Année 2024-2025

Formation
Spécialité
Parcours

Responsable

2éme année Bachelor universitaire de technologie (B.U.T)

Techniques de commercialisation (TC)

Business international : achat et vente (BI)

Céline Jacob

Session unique / Contréle continu intégral / Formation en initiale / Etudiant assidu *

Compétence Nature

Cl

C2

c3

c4

c5

BLOC

UE

BLOC

UE

BLOC

UE

BLOC

UE

BLOC

UE

LIBELLE

Compétence 1 niveau 2 : Marketing

UE1 S3 - Construire une offre commerciale complexe ou innovante
UE1 S4 - Construire une offre commerciale complexe ou innovante
Compétence 2 niveau 2 : Vente

UE2 S3 - Mener un entretien de vente simple

UE2 S4 - Mener un entretien de vente simple

Compétence 3 niveau 2 : Communication commerciale

UE3 S3 - Elaborer un plan de communication

UE3 S4 - Elaborer un plan de communication

Compétence 4 niveau 2 : Stratégie a l'international

UE4 S3 - Agir en tant qu'assistant développement import / export

UE4 S4 - Agir en tant qu'assistant développement import / export

Compétence 5 niveau 2 : Opérations a l'international

UES S3 - Commercialiser a l'international une offre simple

UES S4 - Commercialiser a l'international une offre simple

Niveau

CTS
UE

* en fonction des situations particuliéres d'étudiants, des dispenses d'assiduité peuvent étre étudiées par I'équipe pédagogique. Ces dispositions feront alors I'objet
d'un contrat pédagogique spécifique

RES = Ressources

SAE = Situation d'apprentissage et d'évaluation

UE = Unité d'enseignement
S3 = Semestre 3 / S4 = Semestre 4
Code PN = code du programme national - AL = Adaptation locale

12/06/2024



2024-2025 2éme année Bachelor universitaire de Technologie Spécialité Techniques de commercialisation (TC)

Parcours Business international : achat et vente (BI)
2 » COEF COEF COEF COEF COEF
Semestre Eléments  Code PN LIBELLE UEL UE2 UE3 UE4 UES
S3 RES R3.01 Marketing Mix 2 D
R3.02 Entretien de vente 17
R3.03 Principes de la communication digitale (cours en anglais *) 17
R3.04 Etudes marketing 3 10
R3.05 Environnement économique international 10
R3.06 Droit des activités commerciales 1 3 6 6
R3.07 Techniques quantitatives et représentations 3 3 6 6
R3.08 Tableau de bord commercial 3 6 6
R3.09 Psychologie sociale du travail 6
R3.10 Anglais appliqué au commerce 3 3 6 6
R3.11 LVB appliquée au commerce 3 3 6 6
R3.12 Ressources et culture numériques 3 3 6 6 3 3
R3.13 Expression Communication Culture 3 3 6 6 3 3
R3.14 PPP:3 1 1 1
R3.15.BI Stratégie et veille a l'international (cours en anglais*) 27 27
R3.16.BI Marketing et vente a l'international (cours en anglais*) 27 27
Somme RES 60 60 60 60 60
SAE Portfolio Portfolio - S3
SAE3.01 Pilotage d'un projet en déployant les techniques de commercialisation
SAE3.02.BI Démarche de création d'entreprise a l'international 40 40 40 5 5
SAE3.03.BI Sélection de marchés a I'étranger (cours en anglais*) 35 35
Somme SAE 40 40 40 40 40
Total S3 100 | 100 | 100 | 100 | 100
S4 RES R4.01 Stratégie Marketing 25
R4.02 Négociation : réle du vendeur et de I'acheteur 25
R4.03 Conception d'une campagne de communication 25
R4.04 Droit du travail 5 5 5 5 5
R4.05 Anglais appliqué au commerce 4 9 9 9 9 9
R4.06 LVB appliquée au commerce 4 8 8 8 8 8
R4.07 Expression Communication Culture 3 8 8 8 8 8
R4.08 PPP 4 2 2
R4.09.BI Stratégie Achats (cours en anglais*) 8 10
R4.10.BI Techniques du commerce international 1 10 10
R4.11.BI Management interculturel (cours en anglais*) 10 8
Somme RES 55 55 55 60 60
SAE Portfolio Portfolio - S4 1 1 1 1 1
SAE4.01 igfr:l::irc;inaﬁ:alta;opnerformance du projet en déployant les techniques de 15 15 15 10 10
SAE4.02 Pilotage commercial d'une organisation (jeu simul entreprise) 3 3 3
SAE4.03.BI Développement de I'offre a I'international (cours en anglais*) 12 12
SAE4.04.BI Stage de 8 semaines 26 26 26 17 17
| ‘Somme SAE 45 45 45 40 40
Total S4 100 | 100 | 100 | 100 | 100

* cours en anglais : sous réserve des recrutements en cours

12/06/2024



Modalités de contréle des connaissances et des compétences - IUT de Vannes / Année 2024-2025

Formation 3éme année Bachelor universitaire de technologie (B.U.T)

Spécialité Techniques de commercialisation (TC)

Parcours Business développement et management de la relation client (BDMRC)
Responsable Céline Jacob

Session unique / Contrdle continu intégral / Formation en initiale / Etudiant assidu *

Compétence Nature LIBELLE Niveau ECTS UE
(ox} BLOC Compétence 1 : Marketing 3
UE UE1 S5 - Construire une solution client étendue a tous les secteurs 8
d'activités
UE1 S6 - Construire une solution client étendue a tous les secteurs 8
d'activités
c2 BLOC Compétence 2 : Vente 3
UE UE2 S5 - Mener une vente complexe 8
UE2 S6 - Mener une vente complexe 8
ca BLOC Compétence 4 : Business développement 2
UE UE4 S5 - Agir en tant que responsable de I'équipe commerciale 7
UE4 S6 - Agir en tant que responsable de I'équipe commerciale 7
c5 BLOC Compétence 5 : Relation client 2
UE UE5 S5 : Agir en tant que responsable de I'équipe relation client 7
UES S6 : Agir en tant que responsable de I'équipe relation client 7

* en fonction des situations particuliéres d'étudiants, des dispenses d'assiduité peuvent é&tre étudiées par I'équipe pédagogique. Ces dispositions feront alors
I'objet d'un contrat pédagogique spécifique

RES = Ressources

SAE = Situation d'apprentissage et d'évaluation

UE = Unité d'enseignement

S5 = Semestre 5 / S6 = Semestre 6

Code PN = code du programme national - AL = Adaptation locale



2024-2025 3eme année Bachelor universitaire de Technologie Spécialité Techniques de commercialisation (TC)

Parcours Business développement et management de la relation client (BDMRC)

Semestre Eléments Code PN LIBELLE COEF UE1 COEF UE2 COEF UE4 COEF UES
S5 | RES R5.01 Stratégie d'entreprise 20

R5.02 Négocier dans des contextes spécifiques - 1 20
R5.03 Financement et régulation de I'économie 7 7 7
R5.04 Droit des activités commerciales - 2 7 8 7
R5.05 Analyse financiére 7 8 7
R5.06 Anglais appliqué au commerce - 5 6 7 5 5
R5.07 LV B appliquée au commerce - 5 6 7 5 S
R5.08 Expression, communication, culture -5 6 9 5 5
R5.09 PPP -5 1 1 1 1
R5.10 Préparation aux concours (facultatif)

Ressources et culture numériques appliquées au Business développement et au
RS5.BDMRC.10 IS CS aRpid ERSI 8 8
management de la relation client

RS.BDMRC.11  Développement des pratiques managériales 11
R5.BDMRC.12  Management de la valeur client i
R5.BDMRC.13  Marketing des services 11
RS5.BDMRC.14  Pilotage de I'équipe commerciale 11
Somme RES 60 60 60 60
SAE Portfolio Portfolio - S5
SAE 5.BDMRC.O1  Mise en ceuvre et pilotage de la stratégie client d’une entreprise 40 40 40 40
;Somme SAE 40 40 40 40
Total S5 100 100 100 100
S6 RES R6.01 Stratégie d'entreprise - 2 40
R6.02 Négocier dans des contextes spécifiques - 2 40
R6.03 Préparation aux concours (facultatif)
R6.BDMRC.03  Management des comptes-clés (KAM) 40
R6.BDMRC.04  Nouveaux comportements des clients 40
iSomme RES ! 40 40 40 40
SAE AL Jeu d'entreprise 2 8 8 8 8
| Portfolio Portfolio - S6 5 5 5 5
stage-alt Alternance ou stage de 14 semaines 47 47 47 47
‘Somme SAE 60 60 60 60

|

Total S6 100 100 100 100




Modalités de contrdle des connaissances et des compétences - IUT de Vannes / Année 2024-2025

Formation 3éme année Bachelor universitaire de technologie (B.U.T)
Spécialité Techniques de commercialisation (TC)

Parcours Marketing digital, e-business et entrepreneuriat (MDEE)
Responsable Céline Jacob

Session unique / Contrdle continu intégral / Formation en initiale / Etudiant assidu *

Compétence Nature LIBELLE Niveau ECTS UE
C1 BLOC Compétence 1 niveau 3 : Marketing 3
UE UE1 S5 - Construire une solution client étendue a tous les secteurs 3
d'activités
UE1 S6 - Construire une solution client étendue a tous les secteurs 3
d'activités
Cc2 BLOC Compétence 2 niveau 3 : Vente 3
UE UE2 S5 - Mener une vente complexe 8
UE2 S6 - Mener une vente complexe 8
c4 BLOC Compétence 4 niveau 3 : Marketing digital 2
UE UE4 S5 - Développer le projet digital en tant qu'initiateur 7
UE4 S6 - Développer le projet digital en tant qu'initiateur 7
c5 BLOC Compétence 5 niveau 3 : E-business et entrepreneuriat 2
UE UES S5 - Construire un projet e-business en tant que responsable de projet 4
ou d'entreprise
UES S6 - Construire un projet e-business en tant que responsable de projet 7
ou d'entreprise

* en fonction des situations particuliéres d'étudiants, des dispenses d'assiduité peuvent étre étudiées par I'équipe pédagogique. Ces dispositions feront alors
I'objet d'un contrat pédagogique spécifique

RES = Ressources

SAE = Situation d'apprentissage et d'évaluation

UE = Unité d'enseignement

S5 = Semestre 5 / S6 = Semestre 6

Code PN = code du programme national - AL = Adaptation locale



2024-2025 3eme année Bachelor universitaire de Technologie Spécialité Techniques de commercialisation (TC)

Parcours Marketing digital, e-business et entrepreneuriat (MDEE)

COEF  COEF  COEF

Semestre Eléments Code PN LIBELLE o T b e
S5 | RES R5.01 Stratégie d'entreprise
R5.02 Négocier dans des contextes spécifiques - 1 20
R5.03 Financement et régulation de I'économie 7 6
R5.04 Droit des activités commerciales - 2 7 8 S5
R5.05 Analyse financiere 7 8 5
R5.06 Anglais appliqué au commerce - 5 6 7 5 5
R5.07 LV B appliquée au commerce - 5 6 7 5 5
R5.08 Expression, communication, culture - 5 J 6 9 5
R5.09 PPP-5 d 1 1 1
R5.10 Préparation aux concours (facultatif)
RS.MDEE.10 ::;s'?:;:f:piﬁ:lj:; numériques appliquées au Marketing digital, a I'e-business - 6
R5.MDEE.11 Management de |a créativité et de I'innovation 10
R5.MDEE.12 Référencement 10
R5.MDEE.13 Stratégie Social Media et e-CRM 10
R5.MDEE.14 Business model - 2 10
R5.MDEE.15 Stratégie de contenu et rédaction web 10
| R5.MDEE.16 Logistique et supply chain 7 7
;Somme RES 60 60 60 60
SAE Portfolio Portfolio - S5
SAES5.MDEE.O1  Développement d'un projet digital 40 40 40 40
‘Somme SAE 40 40 40 40
Total S5 100 | 100 | 1200 | 100 I
S6 RES R6.01 . Stratégie d'entreprise - 2 40
R6.02 Négocier dans des contextes spécifiques - 2 40
R6.03 Préparation aux concours (facultatif)
R6.MDEE.03 Trafic management - analyse d'audience 40
R6.MDEE.04 Formalisation et sécurisation d'un business model 40
f FSomme RES 40 40 40 40
i’ | SAE AL Jeu d'entreprise 2 8 8 8 8
| Portfolio Portfolio - S6 5 5 5 5
i stage-alt Alternance ou stage de 14 semaines 47 47 47 47
5 {;’Somme SAE 60 60 60 60
Total S6 100 100 100 100 ‘




Modalités de contréle des connaissances et des compétences - IUT de Vannes / Année 2024-2025

Formation 3éme année Bachelor universitaire de technologie (B.U.T)
Spécialité Techniques de commercialisation (TC)

Parcours Business international : achat et vente (BI)

Responsable Céline Jacob

Session unique / Contrdle continu intégral / Formation en initiale / Etudiant assidu *

Compétence Nature LIBELLE Niveau ECTS UE
c1 BLOC Compétence 1 : Marketing 3
UE UE1 S5 - Construire une solution client étendue a tous les secteurs 8
d'activités
UE1 S6 - Construire une solution client étendue a tous les secteurs 8
d'activités
c2 BLOC Compétence 2 : Vente 3
UE UE2 S5 - Mener une vente complexe 8
UE2 S6 - Mener une vente complexe 8
ca BLOC Compétence 4 : Stratégie a l'international 2
UE UE4 S5 - Agir en tant que chargé du développement import / export 7
UE4 S6 - Agir en tant que chargé du développement import / export 7
c5 BLOC Compétence 5 : Opérations a l'international 2
UE UES5 S5 - Commercialiser a I'international une offre complexe 7
UES5 S6 - Commercialiser a l'international une offre complexe 7

* en fonction des situations particuliéres d'étudiants, des dispenses d'assiduité peuvent étre étudiées par I'équipe pédagogique. Ces dispositions feront
alors I'objet d'un contrat pédagogique spécifique

RES = Ressources

SAE = Situation d'apprentissage et d'évaluation

UE = Unité d'enseignement

S5 = Semestre 5 / S6 = Semestre 6

Code PN = code du programme national - AL = Adaptation locale



2024-2025 3éme année Bachelor universitaire de Technologie Spécialité Techniques de commercialisation (TC)

Parcours Business international : achat et vente (BI)
2 A (0] 13 COEF COEF COEF
Semestre Eléments Code PN LIBELLE CUE 1 flEs L Urat Ues
S5 RES R5.01 Stratégie d'entreprise 20
R5.02 Négocier dans des contextes spécifiques - 1 20
R5.03 Financement et régulation de I'économie 7 8
R5.04 Droit des activités commerciales - 2 74 8 4
R5.05 Analyse financiére 7 8 5
R5.06 Anglais appliqué au commerce - 5 6 7 6 4
R5.07 LV B appliquée au commerce - 5 6 7 6 4
R5.08 Expression, communication, culture - 5 6 9 4 4
R5.09 PPP-5 1 1 1 1
R5.10 Préparation aux concours (facultatif)
RS.B1.10 \fj:rs]::.lrces et culture numériques appliquées au Business international, achat et 3 6
R5.BI.11 Approvisionnements 10
R5.BL.12 Techniques du commerce international - 2 10
R5.B1.13 Droit international 13
R5.Bl.14 Logistique et supply chain 10
R5.BI.15 Marketing achat 9 7
-Somme RES 60 60 60 60
SAE Portfolio Portfolio - S5
SAE 5.B1.01 Conduite d'une mission import ou export pour une entreprise 40 40 40 | 40
Somme SAE 40 40 40 40
Total S5 100 100 | 100 | 100
S6 RES R6.01 Stratégie d'entreprise - 2 20
R6.02 Négocier dans des contextes spécifiques - 2 40
R6.03 Préparation aux concours (facultatif)
R6.BI.03 Anglais appliqué au Business International 20 20
‘ R6.BI.04 LVB appliquée au commerce international 20 | 20
jSomme RES 40 40 40 40
SAE AL Jeu d'entreprise 2 8 8 8 8
| Portfolio Portfolio - S6 S 5 5 5
stage-alt Stage de 14 semaines 47 47 47 47
;Somme SAE 60 60 60 60
Total S6 | 7 100 | 100 | 100 | 100




Modalités de contrdle des connaissances et des compétences - IUT de Vannes / Année 2024-2025

Formation 3eme année Bachelor universitaire de technologie (B.U.T)
Spécialité Techniques de commercialisation (TC)

Parcours Marketing et management du point de vente (MMPV)
Responsable Céline Jacob

Session unique / Contréle continu intégral / Formation en initiale / Etudiant assidu *

Compétence Nature LIBELLE ~ Niveau ECTS UE
C1 BLOC Compétence 1: Marketing 3
UE UE1 S5 - Construire une solution client étendue a tous les secteurs 8
d'activités
UE1 S6 - Construire une solution client étendue a tous les secteurs 8
d'activités
c2 BLOC Compétence 2 : Vente 3
|
UE UE2 S5 - Mener une vente complexe 8
UE2 S6 - Mener une vente complexe 8
c4 BLOC Compétence 4 : Management 2
[
[
UE UE4 S5 - Mobiliser I'équipe au niveau stratégique 7
UE4 S6 - Mobiliser I'équipe au niveau stratégique ! 7
Cc5 BLOC Compétence 5 : Retail marketing 2
UE UES S5 - Manager la dynamique de I'espace de vente 7
UES5 S6 - Manager la dynamique de I'espace de vente 7

* en fonction des situations particuliéres d'étudiants, des dispenses d'assiduité peuvent étre étudiées par I'équipe pédagogique. Ces dispositions feront
alors I'objet d'un contrat pédagogique spécifique

RES = Ressources

SAE = Situation d'apprentissage et d'évaluation

UE = Unité d'enseignement

S5 = Semestre 5/ S6 = Semestre 6

Code PN = code du programme national - AL = Adaptation locale



2024-2025 3éme année Bachelor universitaire de Technologie Spécialité Techniques de commercialisation (TC)

Parcours Marketing et management du point de vente (MMPV)
Semestre Eléments Code PN LIBELLE cl?E E: CJJ:ZF CJJE ZF CJ)EESF
S5  RES R5.01 Stratégie d'entreprise 20
| R5.02 Négocier dans des contextes spécifiques - 1 20

R5.03 Financement et régulation de I'économie 7 8 3
R5.04 Droit des activités commerciales - 2 7 8 3
R5.05 Analyse financiére 7 8 8
R5.06 Anglais appliqué au commerce - 5 6 7 6 3
R5.07 LV B appliquée au commerce - 5 6 7 6 3
R5.08 Expression, communication, culture - 5 6 9 6 3
R5.09 PPP -5 1 1 2 1
R5.10 Préparation aux concours (facultatif)

R5.MMPV.10 Re:ssources et culture numériques appliquées au Marketing et management du 12 4
point de vente

R5.MMPV.11  Parcours expérience client 10
R5.MMPV.12  Management d'équipe - 2 12
R5.MMPV.13  Supply chain 10
R5.MMPV.14  Droit de la distribution 10
R5.MMPV.15  Trade Marketing 10
Somme RES 60 60 60 60
SAE Portfolio Portfolio - S5

Développement de I'omnicanalité et ses conséquences sur le pilotage du point de
vente et le management de I'équipe commerciale

SAE 5.MMPV.01 40 40 40 40

Somme SAE 40 40 40 40
Total S5 100 | 100 100 | 100
S6 RES R6.01 Stratégie d'entreprise - 2 40
R6.02 Négocier dans des contextes spécifiques - 2 40
R6.03 Préparation aux concours (facultatif)
R6.MMPV.03  Droit du travail et relations sociales dans I'entreprise 40
R6.MMPV.04  Prise de décision-pilotage 40
:Somme RES 40 40 40 40
SAE AL Jeu d'entreprise 2 8 8 8 8
Portfolio Portfolio - S6 5 5 5 5
stage-alt Alternance ou stage de 14 semaines 47 47 47 47
;Somme SAE 60 60 60 60

Total $6 100 | 100 | 100 | 100
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