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CONTACTS

Pédagogique

e Responsable pédagogique :
Mme ABJEAN Lynda : labjean@parisnanterre.fr

e Secrétariat pédagogique : Tél : 01.40.97.41.16
Mme BEZSMERTNA Elena: bezsmero@parisnanterre.fr

Adresse du site de formation :

Campus Universitaire de Nanterre
200, Avenue de la République

92000 NANTERRE

CFA

e Conseiller formation : Anne SILVESTRE anne.silvestre@cfa-

union.org
Tél:07.88.02.63.35

e Service financier : facturation-poe@cfa-union.org

e Référent handicap : Anna TOTH : anna.toth@cfa-union.org — Tél :
06.07.80.85.37

e Référent mobilité : Anna TOTH : anna.toth@cfa-union.org—Tél :
06.07.80.85.37

Adresse postale : CFA UNION 8 boulevard Dubreuil 91400 ORSAY

Informations complémentaires :

> SIRET :411973 431000 33
» Code UAI:0912021C
> N°de déclaration d’activité : 1191 07 881 91
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DATES ET INFO CLEFS

Prérequis/recrutement

Peuvent déposer une candidature : les titulaires du baccalauréat général et
technologique.

Candidature possible pour les réorientations aprés une année ou plus dans
le supérieur.

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

union.org/pages/handicap

Date de formation
BUT 1:du 01/09/2026 au 31/08/2029

BUT 2 : pas d’ouverture en 2026

BUT 3 :du 07/09/2026 au 02/09/2027

Dates des réunions

Date réunion des candidats admissibles : NC

Date de la rentrée universitaire : BUT1 : 01/09/2026 et BUT3 : 07/09/2026

Code RNCP et code diplome
Code RNCP : 35358 jusqu’au 31/08/2026 et 41625 a partir du 01/09/2026

Code dipléme : 25131206

Tarif de la formation

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

Conditions d’admission

Candidature sur https://ecandidat.parisnanterre.fr/#!accueilView

Modalités : Admission définitive soumise a la signature d’un contrat
d’apprentissage.

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
(BUT TC) forme de futurs cadres intermédiaires capables d’intervenir dans
toutes les étapes de la commercialisation d’un bien ou d’un service : de
I’étude de marché a la vente en passant par la stratégie marketing, la
communication commerciale, , la négociation et la relation client.Le titulaire
du BUT couvre les secteurs d’activités en lien avec les métiers de la vente,
du marketing et de la communication.

Le parcours « Stratégie de Marque et Evénementiel » ameénera les diplomés
a exercer les métiers du management de la marque et de I'’événementiel
dans tout type d’organisation. lls contribueront au rayonnement de la
marque, a sa valorisation, et apporteront leurs compétences dans le
pilotage et |la réalisation des projets évenementiels.
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Les compétences acquises lors de la formation

Les com pétences et les composantes B.U.T. Techniques de commercialisation
essentielles Parcours Stratégie de marque et événementiel

ir-faire et savoir-Bire

Une compétence et un « savoir-agir complexe, pranant sppui sur la mebiksation el la combinaisen eficaces d'une varibé de ressources & linbérieur d'une famile de sibusSons » (Tardif, 2006, L dsignent ici les savoirs,

dont dispose un indhidu et qui ki permetient de melins en oeuvre fa compétence.

perciau et financiers

Marketing Conduirs los actions marketing s
Communication e
commerciale
B randing Elaborer Fidents dune marque

- CES.01 | an staddaptant aus bescins dy commanditain de maniive optmale
: - CES.02 | en uisant efficacament les cutils de gestion de projet et de management Tequipe
Evénementiel Manager un projet événomentiel - CE5.03 | en metant an oeuvre das oulis ds communicalion et da commerciskisation adapiés
- CE5.04 | e raspectar les conirainies juridiaues, budplaires e logistigues

Pour plus de détail : techniques-de-commercialisation-30885.pdf

(Programme national BUT TC)

Modalités d’organisation de la formation

La premiere année du BUT Techniques de Commercialisation repose sur un enseignement en tronc
commun pour I’'ensemble des apprentis.

A partir de la 28™¢ année, 'apprenti(e) choisit sa spécialité.

BUT1 et 2 : 1 semaine en formation/1 semaine en entreprise
BUT3 : 2 jours en formation/3 jours en entreprise



https://www.enseignementsup-recherche.gouv.fr/sites/default/files/2023-12/techniques-de-commercialisation-30885.pdf

Modalités de contrble des connaissances et compétences :

But 1% année : Semestre 1 et 2

BUT prises en application des arrétés du 6/12/2019 (Titre V) et du 15/04/2022 (Annexe 1) régissant le Bachelor
Conduire |Universitaire de Technologie (BUT) :
1 les - Le BUT est organisé selon un référentiel de compétences (lien ci-dessus) ;
actions - Le contenu des enseignements est décrit dans le programme national (lien ci-dessus) ;
Vendre - L'évaluation se fait en contrdle continu intégral et en session unigque.
2 une offre
commerci
ale
Communi
3 quer
I'offre
commerci
Gerer une
4 activite
digitale
Développ |> Modalités de contrile des connaissances et compétences (M3C) BUT
5 erun
projet e-
Code Apo. SerfN° Semestre| Semestre CcM TD TP Projet H Etudt ECTS Année H Etudt ECTS
2|
1 Semestre 1 63 127 100 50 = 30|
2| 1 720
2 Semestre 2 62 114 114 90| 380 30
2 |
3 Semestre 3 0 0 0 0 4 0
2 o
21 1] 1] 1] 0| 0
4 Semestre 4 0
2|
5 Semestre 5 0 0 0 0 4 0
3 0
2 | 0 0 0 0| 0|
6 Semestre 6 0
28|
Total 125 241 214 140 720 so § 720
Parcours 2 &

But 2&éme année (non ouvert) et 3°™ année: Semestre 4 3 6

T UE WIS U PTG GRON FGRAUR T R | ISR LT LR e ML AT SUaniee WU e N

BUT Technigues de commercialisation (TC) = Programme national (PH) “e”
Parcours Stratégie de Marque et Evénementiel (SME) = Baferent = .
Régime  Formation en apprentissage (FA) kl Département TC
techrigues de
RMNCP Niveau 6 = Fiche BNCP commercialisation
Compétences BUT TC Parcours SME Uraversite Pars Mantere
1 Conduire les actions marketing
2 Vendre une offre commerciale
3 Communiguer l'offfe commerciale
4 Habarer identité d'une margue
5 Manager un projet événamentisl
N=Semeste | Semestre CM TD TP | Projet | HEwadt ECTS Année H Etudt ECTS
1 BUT TC SME FA | Semestre 1 ] 0] 0 0] 0 0 1 o ol
2 BUT TC SME FA | Si 2 0 0] 0 1] 0 0|
3 |DJT'IDSHEF\°. | Semestre 3 0 0 0 0] 0 [ 2 o o
4 BUTTC SMEFA | & 4 0 0] 0 1] 0 0|
5 |D.IT'IDSHE FA | Semestre § 36 140 102 &6 344 30| 3 440 &0l
g BUTTC SMEFA | & 10 52 14 20 96| 30
| total BUT TC Parcours SME FA 45 192| 116 B5 440 60| 40| 0|

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



https://site.cfa-union.org/pages/handicap
https://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).

Durée de la formation

BUT 1:720 heures
BUT 2 : pas d’ouverture en 2026
BUT3 : 490 heures

Informations diverses :

Formation en présentiel sous contréle continu

PROGRAMME DE LA FORMATION
Simplifié

Compétences

Conduire les actions marketing :
En analysant avec des outils pertinents les contextes économiques, juridiques, commerciaux et
financiers
En évaluant de maniére adaptée les principaux acteurs de l'offre sur le marché
En quantifiant la demande et en appréciant le comportement du consommateur
En analysant avec les outils appropriés les compétences et les ressources de l'entreprise
En élaborant un mixte adapté a la cible et positionné par rapport aux concurrents
En adoptant une posture citoyenne, éthique et écologique

Marketing

Vendre une offre commerciale :
En respectant lordre des étapes de la négociation commerciale et une démarche éthique
Tronc En élaborant les documents commmerciaux adaptés a la situation commerciale et dans le respect
commun . N
Vente de la réglementation
En utilisant de facon efficace des indicateurs de performance fixés par 'organisation
En prospectant & l'aide d outils adaptés
En adaptant sa communication verbale et non verbale a la situation commerciale

Communiquer Uoffre commerciale -
En élaborant une stratégie de communication en cohérence avec le mix
Communication En utilisant les outils de la commmunication commerciale adapté a la demande et aux contraintes
commerciale de l'organisation
En produisant des supports de cormmunication efficaces et qualitatifs
En respectant la réglementation en vigueur

Elaborer Uidentité d’'une marque -
En analysant de maniére pertinente U'image et les territoires de la marque
Branding En déterminant judicieusement les valeurs et composantes essentielles de la margque
En mettant en place des actions pour valoriser l'immage de marque

P En mesurant correctement Uefficacité de marque [image voulue, image percue])
arcours

SME Manager un projet événementiel :

En s’adaptant aux besoins du commanditaire de maniére optimale

Evénementiel En utilisant efficacement les outils de gestion de projet et de management d’équipe
En mettant en ceuvre des outils de communication et de commercialisation adaptés
En respectant les contraintes juridiques, budgétaires et logistiques




Blocs de compétences

Compétence Marketing B.U.T. Techniques de commercialisation
Parcours Stratégie de marque et événementiel

- CE1.01 | an analysant avac des culils partinents les contexies jques, juridicues, 2 financiars
- CE1.02 | an évalusnt de manitre adeplée es princisu acteurs de Taffte sur la marché

3 e 3 = -[I1IX3|an||um|.l|'Ia|klanemmﬂuulmq:prﬁ:nrlleonmpummmmnmw
Markehng Conduire las actions markating St R L e s e
-|11|ﬁ|unaabummmmmmpaalnd:hupusunmapumppunammu
- CE1.08 | an adoplant ure posture ciloyenns, dthique et scologique

e sitation e ddsloppemant Sun produil
Situations professionnelles || en siuston de developpement dun service

a
MNiveaux Apprentissages critiques
Niveau 1 ﬁ::gimwmﬂ: e sources
3 = Mtire on relph -
Pour construire une offre - AC11.03 | Cheisir une cible et fonctian de du marché
commerciale simple ~AC1I1.08 | ure offre dthique e produts, de prix

Niveau 3

: : : 1.01 | um'.-npumng-nwﬂsda veile pour anliciper 165 évolutions 06 Ferironnement
Pour construire une solution client E lanbo e markefing dans un environnament instable (sanibaine, Sconomiqus cu inerme)
'é‘tEI'IdUE‘ a tous les secteurs - 1.03 | Faire i!\ﬂ:lum Fofire & Maide de leviers de l:'ﬂ.inr‘ de valeur

St 1.04 | Indégrer la RSE dans la stratégie de loffre
d'activités e

Compétence Vente B.U.T. Techniques de commercialisation
Parcours Stratégie de marque et événementiel

&0 situation de vants an B o C

Situations professionnelles
‘e sibuation de venbe an B o B

Niveaux Apprentissages critiques
- ACIZ01 pwmwmmﬂmamumummm
: « AC12.02| Cs de propossr une solufion adapiée aux bescins du dient
Miveau 1 .mtmgwmmm
i .mfzmlsmunmmmmmm
Pour préparer l'entretien de vente et e s

- AC12.08 | Recouri aux codes 1o ol




Compétencecommunication B.U.T.Techniquesde commeircialisation

commerciale Parcours Stratégie de marque et événementiel
|

Communication o j
. C<mll'UoJllr rotrn i idlo
commerciale

3sidJDéN dI Q'Imlin/@oo dl Id!nito 1'mquiiillrlim<Jr

Sitt.1atior1sprofessiorinelles R
i 5iQDén d1 Q:Inirlini@i'1d1 1d!nilot;rtqu'>Jlillil dé Oilllf>.IfDUi:11

@iveaux Apprétitissagéscritiques
Niveau1 « ACI01 Idonlifrarlm:il gilldrjl, 1if! dé @ Inl...t.oomjl'o do I! rdrblnee,i, mi,
P land J ACH(}ZL\nil):ﬂ’do miniéropr!itiiérnii liiomrly!n!dottmmII TIfl!:hidmnr:1d O(mb"1il>, i,;,; médIM.rrildiilo! ¢i;1<]JO)
ourstructureruniplande + ACI3.031leli Tee!dr!T1:L pirhumrplé! (bifice  s,:r,;Mima,affidii;, dM!IerTlilp(I3trirg..)
communicetion + ACI3.04 1Mily;!I'M; miéthué! p;;IClimj>iljll[e111p;f), iffii:a<ie)

Niveau?2 +AC:23.014 Clélmnm'.ih.]mlirlq}l i\eoon‘lnrijf.lwc..ﬁihlp‘oll:lu blitlfogmi 4 i
, + AC:13.021Dage ,.., ,inio(iodolfll uliilait lil;iooior.;ugill "4, de!!Lfp:lrl!
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Compétence Brandi ng B.U.T. Techniques de commercialisation

Parcours Stratégie de marque et événementiel

Brandlng Elabt.dI'MIrdiléd'UI"I't

M1 ilb.JitDellld!i iz,:nn::itmndtl lil6drili raftill!l Bb:i C

Situalioris professiorinelles
& ilJb.JiDINdli gisltice d'U' audi dll wign WIbarf1ll t-1Qmm

Niveaux App,entissages critiques

. - AC24.01SME i Idfiiffiar & wiéur:s &t terrttoi:ell O ra 3
Niveau 1 * AC24.02SMEMI9J1111'la CIsI Il dei lalllal': ué cllt. i

Pour déployer rimagede marque « AG:24.00SME 1 Dirwéih gpar 16 ttmr:ntnalbl dfir:n6rtpf1 b1 lemflilatingdt! tiftiu (1 VWOdI 1MI19'b"arid Glrdmt)
« AC24JMSME 1 Piolar lel; relalla'ill;pib @clt letl LIkl . tiSSll en venailt +a  clMI11tnIM partdice!’. d& 1i marqee

Niveau 2 + AC:W..01SIE 1 DMllinmw Ifi&atlihaet | Idélarmarg.,&
Pour construirela stratégie de ACS,UIZSMEI--LIADN, ... ..
g -AC:W.OOSIEICMtllla0-dol -
marque CACT . W IMSMEIL  o-<Io""""""" ra— ([ ] e do—tl-. .—,1




Compétence Evénementiel B.U.T. Techniques de commercialisation

Parcours Stratégie de marque et événementiel

- CES.01 | en 'adapiant aux besoins du commuarnditain de maniérs opfimale

1 dvin ' - CES.02 | en ullisant efficacament les culils de gestion de projet of de managemant déquips

EVé nem entlel Managerun proja - CES.00| n metiant sn ceuvre des outis de communication et de commarciafisation adaptis
- CES.04 | &n respactant les contraintes juridiques, budgétsines of logistigues

e siuation do dévelppement dun prejed dvénemenlisl accuedlant du public

Situations professionnelles | en siuaton ds développement dun prjet événementis tarre
0 siluatian da dévekpgemant §un projet Evinementisl pilotd en banl qus prostaliie

Niveaux Apprentissages critiques

~ ACZ5.01ME | Elabarer un prjed

Niveau 1 m}mummmcw

Pour élaborer un événement simple - AC25.04EME | Picle la prejel
- AC25.05SME | Mesurer Fimpact de Mvirament

Niveau 2 = RCIE.0ISME | Crisar un dvinement complexs adapts aux alientss du commanditaine
- AGI5.02SME | Intyes Ios ieus susiires el reglomentaies des Gvinaments d grands arrpleur
Pour élaborer un événement -aéﬁmlﬁmmmm:‘mﬁmmm s

complexe « C35.045ME | Gérer dist prestataires
- ACI5.058ME | Manager un évdnement complaxe

Calendrier de la formation

BUT 1

Rythme alternance 1 semaine IUT/1 semaine entreprise

Planning d'alternance 2026 - 2027
BUT 1 TC parcours MDEE & SME - IUT Ville d'Avray-Nanterre

Cycle de Formation du 01/08/2026 au 31/08/2029

novembre décembre janvier février mars.
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BUT 2 (non ouvert en 2026)

BUT3

Rythme alternance : 2 jours IUT/3 jours entreprise

Planning d'alternance 2026 - 2027

CFA
UNI

0 N BUT 3 TC Parcours MDEE et SME - IUT Ville d'Avray-Nanterre
Cycle de Formation du 07/09/2026 au 02/09/2027
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MOYENS HUMAINS ET MATERIEL
» Equipe pédagogique : Sur demande

FICHE RNCP

Fiche RNCP : https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/35358/ jusqu’au
31/08/2026

FICHE RNCP : https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/41625/ a partir du
01/09/2026
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