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UE3.1 Bloc de Compétences 1 (BC1) Niveau 2 de la compétence ECTS |[coefsdel'Ue  |Régle de calcul
Conduire les actions marketing Pour construire une offre commerciale complexe ou innovante 7 10
UE 3.2 Bloc de Compétences 2 (BC2) Niveau 2 de la compétence ECTS  |coefsde 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 |coefsde I'UE Resso’urces
Communiquer I'offre commerciale Pour élaborer un plan de communication 8 10 affectées de
UE3.4 Blocde compétence 4 (BC4) Niveau 1 de la compétence ECTS |coefsde I'VE leurs
Participer a la stratégie marketing et . - . coefficients
. o Pour agir en tant que membre de I'équipe commerciale 4 10
commerciale de I'organisation
UE 3.5 Bloc de compétence 5 (BC5) Niveau 1 de la compétence ECTS  |coefsde I'UE
Manager la relation client Pour agir en tant que membre de I'équipe relation client 4 10
Bachelor Universitaire Technologique Contréle des Connaissances et des Compétences
TCC - S3 parcours BDMRC - FI répartition horaire par étudiant 1ére session
AUt ) typede  (2) type
Ressources & SAE UE3.1 Coef UE3.2 Coef UE3.3 Coef UE3.4 Coef UE 3.5 Coef CcM TD TP (aut;::jr;i)e en cont:/éple d'épt;ve régle de calcul
SAE Ccl Eet/ouO 100%
SAE 3.1 Pilotage d.’u.n pr_ojet en déployant les techniques de UE31 05 UE32 03 UE33 02 15 5 15
commercialisation
SAE 3.2BDMRC Démarche de création ou de reprise d’entreprise UE 3.1 7 UE 3.2 6 UE 3.3 6 UE34 05 X 0,5 25 15 40
Développement d’une expertise commerciale basée
SAE 3.3BDMRC K i L. UE3.4 5 X 5 20 10 20
sur le diagnostic de la stratégie client d’un secteur
e-Portfolio 5 > 10
Ressources (R)
R3.01 Marketing Mix - 2 UE3.1 2 18
R3.02 Entretien de vente UE 3.2 3 3 15
R3.03 Principes de la communication digitale UE33 3 18
R3.04 Etudes marketing - 3 UE3.1 15 15
R3.05 Environnement économique international UE3.1 15 15
R3.06 Droit des activités commerciales - 1 UE3.1 0,25| UE3.2 0,25  UE3.3 055 UE34 0,25 0,25 15
R3.07 Techniques quantitatives et représentations - 3 UE3.1 05 | UE3.2 0,5  UE33 0,25 0,25 10,5 6
R3.08 Tableau de bord commercial UE3.1 0,25| UE3.2 0,5 UE3.3 0,25 UE34 0,25 0,25 15
R3.09 Psychologie sociale du travail UE3.1 0,55 UE34 0,5 15
R3.10 Anglais appliqué au commernce - 3 UE3.1 05  UE3.2 05 UE33 05 | UE34 0,5 X 0,5 7 9
R3.11 LV B appliquée au commerce - 3 - Espagnol UE3.1 0,5 UE3.2 1 UE 3.3 1 7 9
R3.11 LV B appliquée au commerce - 3 - Allemand UE3.1 05 | UE3.2 1 |UE33 1 15
R3.12 Ressources et culture numériques - 3 UE3.1 05  UE3.2 05 UE3.3 05 | UE34 0,5 0,5 12 6
R3.13 Espression, communication, culture - 3 UE3.1 05 UE3.2 05 UE33 05 UE34 0,5 0,5 18
R3.14 PPP-3 UE3.1 05 | UE3.2 0,25  UE3.3 0,25 UE34 0,25 X 0,25 10
R3.15BDMRC  Marketing B2B UE 3.4 4 15
R3.16BDMRC Fondamentaux de la relation client X 4 15
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UE4.1 Bloc de Compétences 1 (BC1) Niveau 2 de la compétence ECTS coefsdel'VE |Régle de calcul
Conduire les actions marketing Pour construire une offre commerciale complexe ou innovante 6 10
UE 4.2 Bloc de Compétences 2 (BC2) Niveau 2 de la compétence ECTS coefsde I'UE
Vendre une offre commerciale Pour mener un entretien de vente simple 6 10 RessOUrces
UE4.3 Bloc de Compétences 3 (BC3) Niveau 2 de la compétence ECTS coefs de I'UE affectées de
Communiquer |'offre commerciale Pour élaborer un plan de communication 6 10 leurs
UE 4.4 Bloc de compétence 4 (BC4) Niveau 1 de la compétence ECTS coefsde I'UE Hicient
S . . . coefficients
ITartlcw?er ? la stratégie marketing et commerciale de Pour agir en tant que membre de I'équipe commerciale 6 10
I'organisation
UE4.5 Bloc de compétence 5 (BC5) Niveau 1 de la compétence ECTS coefsde I'UE
Manager la relation client Pour agir en tant que membre de I'équipe relation client 6 10

Bachelor Universitaire Technologique Controle des Connaissances et des Compétences
TCC parcours Bl - S4 - FI répartition horaire par étudiant 1lére session
Ressources & SAE UE41l  Coef | UE42  Coef | UE43  Coef | UE44  Coef | UE4S5  Coef ™ ™ P (Z:fg::}he Ct:::’;i de gzl;tsjve regle de calcul
SAE ccl E et/ou O 100%
SAE 4.1 Evalue.ation dela perform.ar.me Fiu projet en déployant les UE4.1 1 UE42 1 UE4.3 1 10 5 40
techniques de commercialisation
SAE 4.2BDMRC  Pilotage commercial d’une organisation UE4.1 1 UE42 1 UE 4.3 1 5 10 30
SAE 4.3BDMRC  Elaboration d’ un plan d’actions commercial et relationnel UE4.4 3 UE 4.5 3 12 10 30
e-Portfolio UE4.1 1 UE 4.2 1 UE4.3 1 UE4.4 1 UE 4.5 1 5 10 15
Stage UE4.1 UE 4.2 UE4.3 UE4.4 2 UE 4.5 2 10
Ressources (R)
R4.01 Stratégie marketing UE4.1 3 14
R4.02 Négociation : réle du vendeur et de I'acheteur UE42 3 9 6
R4.03 Conception d’une campagne de communication UE4.3 3 14
R4.04 Droit du travail UE4.1 05 | UE4.2 0,5 UE43 UE4.4 0,25 | UE4.5 0,25 9
R4.05 Anglais appliqué au commerce - 4 UE4.1 0,5 UE4.2 05 UE43 05 UE44 05 UE4S5 05 5 10
R4.06 LV B appliquée au commerce - 4 - Espagnol UE4.1 05 |UE42 05 UE43 05 UE44 05 |UE45 0,5 5 10
R4.06 LV B appliquée au commerce - 4 - Allemand UE 4.1 05 UE4.2 05 | UE4.3 05 UE4.4 05 UE45 05 5 10
R4.07 Expression, communication, culture - 4 UE4.1 0,5 UE4.2 05 UE43 05 UE44 05 UE4S5 05 9 6
R4.08 PPP -4 UE4.1 0,2 |UE4.2 0,2 UE43 0,1 UE44 0,25 | UE45 0,25 5
R4.09BDMRC Fondamentaux du management de I’équipe commerciale UE 4.4 3 16 4
R4.10BDMRC Relation client omnicanal UE 4.5 3 3 18 4




