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UE3.1 Bloc de Compétences 1 (BC1) Niveau 2 de la compétence ECTS |coefsdel'UE  |Reégle de calcul
Conduire les actions marketing Pour construire une offre commerciale complexe ou innovante 7 10
UE3.2 Bloc de Compétences 2 (BC2) Niveau 2 de la compétence ECTS |coefs de I'UE
Vendre une offre commerciale Pour mener un entretien de vente simple 7 10
UE 3.3 Bloc de Compétences 3 (BC3) Niveau 2 de la compétence ECTS |coefs de I'UE Ressources
Communiquer |'offre commerciale Pour élaborer un plan de communication 8 10 affectées de
UE3.4 Blocde compétence 4 (BC4) Niveau 1 de la compétence ECTS |coefs de I'UE leurs
Part|C|per_ a la stratégie .marketlng et Pour agir en tant que membre de I'équipe commerciale 4 10 coefficients
commerciale de I'organisation
UE3.5 Blocde compétence 5 (BC5) Niveau 1 de la compétence ECTS |coefs de I'UE
Manager la relation client Pour agir en tant que membre de I'équipe relation client 4 10
Bachelor Universitaire Technologique Controle des Connaissances et des Compétences
TCC - S3 - FA - parcours BDMRC répartition horaire par étudiant lére session
Autre
Ressources & SAE UE3.1 Coef UE3.2 Coef UE3.3 Coef UE3.4 Coef UE3.5 Coef (@\Y} TD TP (Z:ts:;:)e c(;ltt:/(;: de Lz'lpt)t’e?l(jve régle de calcul
SAE CCl Eet/ouO 100%
SAE 3.1 Pilotage d.’u.n projet en déployant les techniques de UE31 05 UE32 03 UE33 02 16 10
commercialisation
SAE 3.2BDMRC Démarche de création ou de reprise d’entreprise UE31 7 UE 3.2 6 |UE33 6 UE34 05 | UE35 05 32 25
Développement d’une expertise commerciale basée
SAE 3.3BDMRC . . L. UE3.4 5 UE 3.5 5 24 13
sur le diagnostic de la stratégie client d’un secteur
e-Portfolio 8 6
Ressources (R)
R3.01 Marketing Mix - 2 UE3.1 2 15
R3.02 Entretien de vente UE 3.2 3 15
R3.03 Principes de la communication digitale UE3.3 3 15
R3.04 Etudes marketing - 3 UE3.1 1,5 12
R3.05 Environnement économique international UE3.1 1,5 12
R3.06 Droit des activités commerciales - 1 UE3.1 0,25 UE3.2 0,25 UE3.3 0,5 0,25 0,25 12
R3.07 Techniques quantitatives et représentations - 3 UE3.1 0,5 UE 3.2 0,5 |UE3.3 0,25 0,25 12
R3.08 Tableau de bord commercial UE3.1 0,25 UE3.2 0,5 |UE3.3 0,25 0,25 0,25 12
R3.09 Psychologie sociale du travail UE3.1 0,5 0,5 12
R3.10 Anglais appliqué au commernce - 3 UE3.1 0,5 UE3.2 0,5 UE33 0,5 0,5 0,5 12
R3.11 LV B appliquée au commerce - 3 UE3.1 0,5 UE 3.2 1 UE33 1 12
R3.11 LV B appliquée au commerce - 3 UE3.1 05 UE 3.2 1 |UE33 1 12
R3.12 Ressources et culture numériques - 3 UE3.1 0,5 UE 3.2 0,5 UE33 05  UE34 05 | UE3S5 0,5 15
R3.13 Espression, communication, culture - 3 UE3.1 0,5 UE 3.2 0,5 UE33 05 UE34 05 | UE3S5 0,5 12
R3.14 PPP-3 UE3.1 0,5 UE3.2 0,25 UE3.3 0,25 0,25 0,25 12
R3.15BDMRC Marketing B2B UE3.4 4 12
R3.16BDMRC Fondamentaux de la relation client UE 3.5 4 12
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Régle de calcul

UE4.1 Bloc de Compétences 1 (BC1) Niveau 2 de la compétence ECTS |coefs de I'UE
. . . Pour construire une offre commerciale complexe ou
Conduire les actions marketing . 6 10
innovante

UE4.2 Blocde Compétences 2 (BC2) Niveau 2 de la compétence ECTS |coefs de I'UE
Vendre une offre commerciale Pour mener un entretien de vente simple 6 10

UE 4.3 Bloc de Compétences 3 (BC3) Niveau 2 de la compétence ECTS |coefs de I'UE
Communiquer |'offre commerciale Pour élaborer un plan de communication 6 10

UE 4.4 Bloc de compétence 4 (BC4) Niveau 1 de la compétence ECTS |coefs de I'UE
Partluper'a la stratégie .ma|"ket|ng et Pour agir en tant que membre de I'équipe commerciale 6 10
commerciale de I'organisation

UE4.5 Blocde compétence 5 (BC5) Niveau 1 de la compétence ECTS |coefs de I'UE
Manager la relation client Pour agir en tant que membre de I'équipe relation client 6 10

Ressources
affectées de
leurs
coefficients

Bachelor Universitaire Technologique
TCC parcours BDMRC - FA - semestre 4

Contréle des Connaissances et des Compétences

répartition horaire par étudiant

1ére session

Ressources & SAE UE41  Coef UE42  Coef | UE43  Coef | UE44  Coef | UEAS  Coef | CM ™ ™ (autg}gie en C‘i:]::’c':z de fiZ)e:)tZEve régle de calcul

SAE ccl E et/ou O 100%

SAE4.1 E\{aluation dela performance du proje.t (-?n 4 UE 4.1 1 UE4.2 1 |UEas 1 12 32
déployant les techniques de commercialisation

SAE 4.2BDMRC  Pilotage commercial d’'une organisation UE4.1 1 UE 4.2 1 | UE43 1 12 24

SAE 4.3BDMRC Elabs)ration d’ un plan d’actions commercial et UE 4.4 3 UE45 3 16 24
relationnel
Portfolio-S4 UE4.1 1 UE 4.2 1 | UE43 1 UE4.4 1 UE 4.5 12 12
Stage UE4.1 UE 4.2 UE43 2 UE4.4 2 UE4.5 8

Ressources (R)

R4.01 Stratégie marketing UE4.1 3 11

R4.02 Négociation : réle du vendeur et de I'acheteur UE 4.2 3 11

R4.03 Conception d’'une campagne de communication UE43 3 11

R4.04 Droit du travail UE4.1 0,5 UE4.2 0,5 UE43 UE4.4 0,25 UE4.5 0,25 11

R4.05 Anglais appliqué au commerce - 4 UE4.1 0,5 UE 4.2 05 | UE43 05  UE44 05 | UE4S5 05 11

R4.06 LV B appliquée au commerce - 4 - Espagnol UE4.1 0,5 UE 4.2 05 | UE43 05  UE44 05 | UE4S5 05 11

R4.06 LV B appliquée au commerce - 4 - Allemand UE4.1 0,5 UE 4.2 05 |UE4.3 05 UE44 0,5 | UE45 0,5 11

R4.07 Expression, communication, culture - 4 UE4.1 0,5 UE 4.2 05 | UE43 05  UE44 05 | UE4S5 05 11

R4.08 PPP -4 UE4.1 0,2 UE4.2 0,2 UE43 0,1 | UE44 0,25| UE45 0,25 6

R4.09BDMRC Fondame4r1taux du management de I'équipe UE 4.4 3 16
commerciale

R4.10BDMRC Relation client omnicanal UE 4.5 3 20




