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CONTACTS

Pédagogique

Responsable pédagogique :
Monsieur Samir FATMI : samirfatmi7@gmail.com / 07.82.86.80.42

Secrétariat pédagogique :
Madame Sabrina MIMOUNE : fatma.mimoune@univ-paris13.fr /
0149406286

Adresse du site de formation :

IUT de Saint-Denis

Place du 8 Mai 1945

93200 SAINT-DENIS

CFA

Conseiller formation : Nancy LECOCQ nancy.lecocg@cfa-union.org
/06.32.12.43.41
Service financier : facturation-poe@cfa-union.org

Référent handicap : Anna TOTH : anna.toth@cfa-union.org /
06.07.80.85.37

Référent mobilité : Anna TOTH : anna.toth@cfa-union.org /
06.07.80.85.37

Adresse postale : CFA UNION - 8 boulevard Dubreuil, 91400 ORSAY

Informations complémentaires :

> SIRET:411973431 00033
> Code UAI:0912021C
> N°de déclaration d’activité : 11 91 07 881 91
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DATES ET INFO CLEFS

Prérequis/recrutement

Peuvent déposer une candidature : les titulaires du baccalauréat général et technologique
ou les titulaires de tout autre dipldbme équivalent (Bac professionnel, DAEU, etc...) avec
mention tres bien.

Date de formation
BUT 1 : Du 07/09/2026 au 03/09/2029

BUT 2 : Du 07/09/2026 au 04/09/2028

BUT 3 : Du 07/09/2026 au 06/09/2027

Dates des réunions

Date réunion des candidats admissibles : NC

Date de la rentrée universitaire : 07/09/2026

Code RNCP et code diplome
Code RNCP : 35354 (jusqu’au 31/08/2026 et & partir du 01/09/2026 : 41623)

Code diplobme : 25131204

Tarif de la formation

Afin de connaitre le colt de formation pour votre entreprise d’accueil, merci de consulter
la page suivante : https://site.cfa-union.org/pages/financement



https://site.cfa-union.org/pages/financement

PRESENTATION DIPLOME

Conditions d’admission

Pour le BUT 1 : candidature sur www.parcoursup.fr

Pour le BUT 2 et 3 : candidature sur e-candidat :
https://ecandidat.univparis13.fr/ecandidat

Modalités : sur dossier. Linscription définitive est soumise a la signature d’un contrat
d’apprentissage avec une entreprise.

Modalité d’accueil pour le public en situation de handicap: https://site.cfa-
union.org/pages/handicap

Objectifs de la formation

Le Bachelor Universitaire de Technologie Techniques de Commercialisation forme de
futurs cadres intermédiaires capables d’intervenir dans toutes les étapes de la
commercialisation d’un bien ou d’un service : de ’étude de marché a la vente en passant
par la stratégie marketing, la communication commerciale, la négociation et la relation
client. Le titulaire du Bachelor Universitaire de Technologie Techniques de
Commercialisation est polyvalent, autonome et évolutif. Il couvre les secteurs d’activités
en lien avec les métiers de la vente, du marketing et de la communication.

Le titulaire du B.UT. TC possede des compétences professionnelles et des
connaissances universitaires solides lui permettant une intégration dans le monde de
Uentreprise et une évolution dans 'environnement professionnel.

Le parcours marketing digital, e-business et entrepreneuriat vise a former aux activités
commerciales digitales en développant des compétences dans le pilotage et la gestion
de ces activités d’une part, et dans le développement de projet commercial digital
pouvant mener a la création d’une start-up d’autre part. Les dipldbmés exerceront les
métiers du marketing digital, du e-business au sein de tout type d’organisation et les
métiers de 'entrepreneuriat.
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Les compétences acquises lors de la formation

Les compétences et les composantes B.U.T. Techniques de commercialisation

essentielles Parcours Marketing digital, e~business et
entrepreneuriat

Une [

4 un « SavElr-agir comphexs, surla natla varish do resscurces & Ninsériour Juna famills de skuations » (Tardl, 2005). Los ressources désignont il los savoirs, savoir-isin ot savoir-dre
dont dispose un individu i g lul permedant de matine en oeuve b compéisnce.

o Acteurs de ['offne sur ke manché
poriement du cons ur

£1 i
Marketing bR T 104 e e ot e ances sz ressn

Vente Wendre un cire commarciale

Communication
commerciale

Marketing digital erer e aces igesia

- CEE.IM | an iaborant lo documant du mostle aftains decrivant 1 crbation ot ke parage 8 13 valsur
D2 | & dévaloppant una vision Sttgigus paragss

03 | en analysant do fagon periinanie des documents. o indkcateurs financiors

D4 | on analysant dfun point de v quanitalil et qUARIS! les eMNANeMEnts SpAcifiues. pour réussir un prot dgtal
D& | an mokiisant des. inchriquos adéquales pour passor do L criativild 3 Nnnouation

D6 | n sintbgrant acivement dans un pojet codecst

E-business et

entrepreneuriat

Modalités d’organisation de la formation

Rythme d’alternance : 1 semaine a U'lUT / 1 semaine en entreprise

Modalité d’accueil pour le public en situation de handicap: htips:/site.cfa-
union.org/pages/handicap

Modalités d’évaluation et de sanction du diplome

Chaque ressource ou SAE est évaluée en contrdle continu. La note finale est obtenue par
une combinaison d'épreuves écrites et orales (individuelles ou collectives).
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Durée de la formation
2072 heures soiten BUT 1:777h, BUT 2:672h eten BUT 3:623h

Informations diverses :

Taux réussite N-1: 100%

Taux BRUT (rupture) N-1: 17 % en BUT 1,20 % en BUT 2 et 0 % en BUT 3
Taux NET (abandon) N-1:39 % en BUT 1, 20 % en BUT 2 et 0 % en BUT 3

Formation en présentiel sous contrble continu

Programme de la formation
Simplifié

Les compétences et les composantes B.U.T. Techniques de commercialisation

essentielles Parcours Marketing digital, e-business et
entrepreneuriat

Une compétence est un « savoir-agir complexe, pranant appui sur la mobilisation &t la combinaison efficaces d'une variété de ressources a lintérieur d'une famille de situations » (Tardif, 2006). Les ressources désignent ici les savoirs, savoir-faire et savoir-gtra
dont dispose un individu et qui lui permattent de metire &n oeuvre la compétence

- CE1.01 | en analysant avec des oulils periinents les contextes économiques, juridiques, commerciaux et financiers
- CE1.02 | en évaluant de maniére adaptée les principauix acteurs de [offre sur le marché

- CE1.03 | en guantifiant la demande et en appréciant le comportement du consemmateur

- CE1.04 | en analysant avec les outils appropriés les compétences et les ressources de lentreprise

- CE1.05 | en élaborant un mix adapté a la cible et positionné par rapport aux concurrents

- CE1.06 | en adoptant une postura citoyenne, éthique et écologique

Marketing

Vente Vendre une ofire commerciale
Communlclanon communerofta e
commerciale

Marketing digital Gérerune st digsie

- CE5.01 | en élaborant le document du modéle d'affaires décrivant la création et le partage de la valeur
R - CE5.02 | en développant une vision stratégique partagée

E-business et  CES.03 | an analysan! de fgon perimente 8es documents et indicatours financiers

- CE5.04 | en analysant d'un point de vue quantitatif et qualitatif les environnements spécifiques pour réussir un projet digital

- CE5.05 | en mobilisant des techniques adéquates pour passer de la créativité 4 l'innovation

- CE5.06 | en s'intégrant activement dans un projet collectif

entrepreneuriat




Blocs de compétences

Les niveaux de développement des

B.U.T. Techniques de commercialisation

compétences Parcours Marketing digital, e-business et
entrepreneuriat
. Communication . - E-business et
Marketin Vent . Marketing digital -
9 SNie commerciale arketing digita entrepreneuriat
Niveau 1 Niveau 1 Niveau 1
Pour construire une offre Pour préparer l'entretien de Pour structurer un plan de
commerciale simple vente communication
EE Niveau 2 Niveau 2 Niveau 1 TRiEel
Pour construire une offre . - . Pour construire un projet e-
commerciale complexe ou IFE ms;ﬁ:euzi:r;:"en € IRE cﬂ;bnz[je;ig:tigl:n cE [FE gzrg:r:é?g ;;tig?ment business en tant que partie
innovante prenante active
Niveau 3 Niveau 2
u Niveau 3 Niveau 2

Pour construire une

solution client étendue a
tous les secteurs d'activités

Pour mener une vente
complexe

Pour développer le projet
digital en tant qu'initiateur

Pour construire un projet e-

business en tant que
responsable de projet ou
d'entreprise

Compétence Marketing B.U.T. Techniques de commercialisation

Parcours Marketing digital, e-business et
entrepreneuriat

- CE1.01 | en analysant avec des outils pertinents les contextes économigues, juridigues, commerciaux et financiers
- CE1.02 | en évaluant de maniére adaptée les principaux acteurs de ['offre sur le marché
tions marketing - CE1.03 | en quantifiant la dcmandc_ eten app_n?ciarl le cun_\puncmcrl du consommateur
- CE1.04 | en analysant avec les outils appropriés les compétences et les ressources de l'entreprise
- CE1.05 | en élaborant un mix adapté a la cible et positionné par rapport aux concurrents
= CE1.06 | en adoptant une posture citoyenne, éthique et écologique

Conduire §

Marketing

en situation de développement d'un produit

Situations professionnelles | ensituation de développement d'un service

en situation de développement d'une activité non marchande

Niveaux Apprentissages critiques

- AC11.01 | Analyser I'environnement d'une enireprise en repérant et appréciant les sources d'informations (fiabilité et pertinence)
- AC11.02 | Metire en oeuvre une étude de marché dans un environnement simple

- AC11.03 | Choisir une cible et un positicnnement en fonction de la segmentation du marché
- AC11.04 | Concevoir une offre cohérente et éthique en termes de produits, de prix, de distribution et de communication

Niveau 1
Pour construire une offre
commerciale simple

Nive_au 2 - AG21.01 | Diagnostig i en apy les enjeux sociaux et écologiques
Pour construire une offre - AG21.02 | Mettre en oesuvre une étude de marché dans un environnement complexe
= AG21.03 | Mettre en place une stratégie ing dans un i

commerciale complexe ou

5 - AC21.04 | Concevoir un mix étendu pour une offre complexa
innovante : m

Niveau 3
Pour construire une solution client

u interne)

étendue a tous les secteurs
d'activités




Compétence Vente

B.U.T. Techniques de commercialisation

Parcours Marketing digital, e-business et
entrepreneuriat

Situations professionnelles

Niveaux

Niveau 1
Pour préparer I'entretien de vente

s de la négociati on e éthique

indicateurs de performance fi
plés
bale et non verbale a la situafion commerciale

E2.03 | en utilis:
E2.04 | en pro:
CE2.05 |ena

x@s par |'organisation

en situation de vente en B to C

en situation de vente en B to B

Apprentissages critiques

- AC12.01 | Préparer un plan de découverte qui permette de profiler le client et découvir ses besoins
- AC12.02 | Concevoir un argumentaire de vente qui permette de proposer une solution adaptée aux besoins du client
= AC12.03 | Concevoir des OAV efficaces

- AC12.04 | Evaluer la iale au moyen
- AC12.05 | Recourir aux i adaptées a la de
- AC12.06 | Recourir aux codes i et

Compétence Communication B.U.T. Techniques de commercialisation
commerciale

Parcours Marketing digital, e-business et
entrepreneuriat

. . . en situation de communication de loffre en tant quannonceur
Situations professionnelles o o o
en situation de communication de loffre en tant gu'agence de communication

Niveaux Apprentissages critiques
Niveau 1 - AC13.01 | Identifier les cibles et objectifs de communication en tenant compte de la cohérence du mix
- AC13.02 | Analyser de maniére perti les moyens de (médias, hors lmdns, médias sociaux)
Pour structu rer un plan de S 15106 | Elafsome dles stppors syl (Imprind Bes Adresse) affiches, dossier de sponsoring,
communication - AC13.04 | Analyser les indi post (impact,
Niveau 2 AG23.01 | Elaborer une stratégie de communication adaptée au brief agence

- AC23.02 | Etablr une siratégie de moyens en utiisant les incicateurs de choix des supports
Pour élaborer un plan de B2 0 el SO o e o et o o
communication - AC23.04 | Metire en ceuvre une stratégie digitale : blog, réseaux sociaux,

et en veillant a 'e-reputation.




B.U.T. Techniques de commercialisation

Compétence Marketing digital
Parcours Marketing digital, e-business et
entrepreneuriat

Marketing digital Gerer ure actis dighale

en situation de déploiement d'une activité digitale en Bto C
. . . @n situation de déploiement d'une activité digitale en B to B
Situations professionnelles

@n situation de déploiemant d'une activité digitale tournéa vers un bien

en situation de déploiement d'une activité digitale tournée vers un service

Apprentissages critiques

Niveaux
N- 1 - AC24.01MDEE | Mobiliser des indicateurs de performance en fonction du volume et de la variété des données
Iveau - AC24.02MDEE | Identifier les spécifités du marketing digital
Pour par‘[iciper activement au projet - AC24.03MDEE | Utiliser un cahier des charges e-business
digital - AC24 04MDEE | Intégrer les spécificités du e-commerce
g - AC24.05MDEE | Respecter le processus logistique
. = AC34.01MDEE | Exploiter les données de masse en mobilisant les bons outils de traitement de I'information
Niveau 2 - AC34 02MDEE | Mettre en oeuvre des spécificités du marketing digital
H iqi - AC34.03MDEE | Elaborer un cahier des charges e-business
POUF déVSIoppsrl_le_ PIOJSt d'gltal o = AC34 04MDEE | S'appuyer sur les indis de per pour |a relation client
tant gu'initiateur - AC34.05MDEE | Proposer des solutions adapiées aux spécificités de la chaine logistique du e-commerce

Compétence E-business et B.U.T. Techniques de commercialisation

entrepreneuriat Parcours Marketing digital, e-business et
entrepreneuriat

- CE5.01 | en élaborant le document du modéle d'affaires décrivant |a création et le partage de la valeur

- CE5.02 | en développant une vision stratégique partagée

- CE5.03 | en analysant de fagon pertinente des documents et indicateurs financiers

- CE5.04 | en analysant d'un point de vue quantitatif et gualitatif les environnements spécifiques pour réussir un projet digital
- CES5.05 | en maobilisant des technigues adéquates pour passer de la créativité a l'innovation

- CE5.06 | en s'intégrant activement dans un projet collectif

E-business et

entrepreneuriat

en situation de création d'entreprise

Situations professionnelles

an situation de développement d'un projet au sein d'une organisation

Apprentissages critiques

Niveaux
Ni 1 - AC25.01MDEE | Concevoir un modéle d'affaires simplifié
Veiau . ‘AC25.02MDEE | Analyser de fagon p Ia situation h ise gréce aux outils de diagnostic stratégique
ur con Ire un projet e- AC25.03MDEE | Analyser [a situation financiére d'une entreprise 3 pallrdssﬂilmmsnh la comptabillité générale
Pol strul projet
du projet

business en tant que partie

pmnanle aCﬂVQ ‘AC25.05MDEE | Utiliser les techniques de créativité Illi\m‘llﬂls el collective

- AC25.04MDEE | Identifier les ala
- AC25.06MDEE | Contribuer 4 l'enrichissement d'un projet collectit

Niveau 2 es externalités
Pour construire un projet e-

business en tant que responsable
de projet ou d'entreprise




CALENDRIER DE LA FORMATION

Planning d'alternance 2026 2027
BUT TC MDDE 3 ans- 1ére année- 2026-2029- IUT de Saint-Denis-
Cycle de Formation du .07/09/2026 Au 03/09/2029

féwrier mars avril mai juin

CFA

Planning d'alternance 2026 2027
BUT TC MDDE 3 ans- 2éme année- 2026-2028- IUT de Saint-Denis-
Cycle de Formation du .07/09/2026 Au 704!09/20257

Tévrier mars avril mai Juin

Planning d'alternance 2026 2027
BUT TC MDDE 3 ans- 3éme année- 2026-2027- IUT de Saint-Denis-
Cycle de Formation du .07/09/2026 Au 06/09/2027

février mars avril mai ju
sam 01 5
am 02
n o3
mar 02
mer0s
Jeu e
vena?
cam 08
am 09
un 10
mar 11
mer 2
Jeu 13
venta
cam 18
am 15
un 17
mar 13
merta
Jeuz0
enzt
sam 22
am 23
unzs
mar2s
mer2s
leuz?
enze
sam 2
am 20
un 31




MOYENS HUMAINS ET MATERIEL
» Equipe pédagogique : Sur demande

FICHE RNCP : https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/35354/

FICHE RNCP : https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/41623/
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