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CONTACTS

Responsable de la formation 1ére et 2e années : Barbara Rousseau barbara.rousseau@uvsq.fr
Tél.: 01. 39. 25.58.76

Responsable de la formation 3e année : Christine Brun christine.brun@uvsq.fr

Chargée des relations entreprises : Caroline Burnichon caroline.burnichon@uvsq.fr

Tél.: 06.18.04. 69.92

Secrétariat pédagogique : Annie Claude Hervy-Clinard

annie-claude.hervy@iut-velizy.uvsq.fr

Tél.: 01.39.25.58.50

Lieu de la formation : IUT de Vélizy-Rambouillet

19, allée des Vignes - 78120 Rambouillet

CFA

e Conseiller formation : Yasmina LARGERON : yasmina.largeron@cfa-union.org
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 : 411 973 431 000 33
» Code UAI:0912021C
> N° de déclaration d’activité : 11 91 07 881 91



mailto:service-financier@cfa-union.org
mailto:anna.toth@cfa-union.org

DATES ET INFO CLEFS

Prérequis/recrutement
Sur dossier et éventuellement entretien de motivation.

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

Date de formation
Date de début 04/09/2026 au 01/09/2029

Dates des réunions
Date réunion des candidats admissibles : 04/09/2026

Date de la rentrée universitaire :04/09/2026

Code RNCP et code diplome
Code diplome : 25131202

Code RNCP: 35357

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

PRESENTATION DIPLOME

Conditions d’admission
Sur dossier et éventuellement entretien de motivation
Prérequis :

Le recrutement est géré par la plateforme Parcoursup. Les candidats sont retenus a Uissue de
l'examen

des dossiers et sur entretien. L’'admission définitive est soumise a 'obtention d’un contrat
d’apprentissage pour une durée de trois ans.

Les compétences essentielles de la formation sont :

le marketing - Conduire les actions marketing

la vente - Vendre une offre commerciale

la communication - Communiquer 'offre commerciale

Dés la 2e année, deux autres compétences s’ajoutent aux trois susmentionnées :
Participer a la stratégie marketing et commerciale d’'une organisation

Manager la relation client

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.
Ce diplédme d’une durée de trois ans confére aux étudiants le grade de licence, soit 180 ects.

Dés la 2e année, les étudiants de cette formation en apprentissage intégrent le parcours
Business

Développement Management de la Relation Client (BDMRC).

Gréce a I'approche par compétences ('APC), la pédagogie, innovante, laisse une grande
place aux

projets et aux mises en situation professionnelle




Les compétences acquises lors de la formation

Les compétences attestées:
e Conduire des actions marketing :

-en analysant avec des outils pertinents les contextes économiques, juridiques,
commerciaux et financiers

-en évaluant de maniére adaptée les principaux acteurs de Uoffre 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 mix adapté a la cible et positionné par rapport aux concurrents
-en adoptant une posture citoyenne, éthique et écologique.
¢ Vendre une offre commerciale :

-en respectant Uordre des étapes de la négociation commerciale et une démarche
éthique.

-en élaborant les documents commerciaux adaptés a la situation commerciale et dans
le respectde la

réglementation
-en utilisant de facon efficace des indicateurs de performance fixés par Uorganisation

-en prospectant a l'aide d'outils adaptés -en adaptant sa communication verbale et non
verbale a la situation

commerciale.
e Communiquer sur Uoffre commerciale :
-en élaborant une stratégie de communication en cohérence avec le mix

-en utilisant les outils de la communication commerciale adaptés a la demande et aux
contraintes de

l'organisation
-en produisant des supports de communication efficaces et qualitatifs
-en respectant la réglementation en vigueur.

¢ Participer a la stratégie marketing et commerciale de Uorganisation:




-en identifiant les opportunités de développement les plus prometteuses
-en manageant efficacement les équipes commerciales

-en élaborant une offre adaptée au contexte sectoriel du client.

¢ Manager la relation client :

-en développant une culture partagée de service client

-en pilotant la satisfaction et U'expérience client tout au long du parcours dans une
perspective durable

-en valorisant le portefeuille client par Uexploitation des données client dans le respect
de la réglementation.

6

Modalités d’organisation de la formation

Alternance d’une semaine en entreprise / une semaine en centre de formation (hors
périodes de vacances

scolaires qui sont prioritairement des semaines en entreprise et hors congés légaux ou
jours chémés). Ce

rythme d’alternance inclut 5 jours de révisions minimum sur ’ensemble de la formation
en alternance. Il est

susceptible de modifications a la marge.

La formation s’organise autour de 6 semestres




Semestre 1

o
M
S103 21918
- -
spKe0) WLOL ol ]2
[Rr——— o | vl g
uucssd oo - 14 LEVETN - I
b Rnyns 38 ™ -
wosmapmunuco womssdaa-pp | P | S | - | S
| - s@nbusuny ™ .
anpowesmomm-piy | PO [ 2 | - | 2
}-samwwoanp genbur-ziiy [ zmor [ S [ 8 | -
[Ty " a |
np simBuy y enbus - 1y waos | 2 | 2
dos w | @
op sunpucs # g o - oty | O [ S | S w
SUmU Uos ins sspdanus) B
w op uopeeiuetio woron -sorke | S0HFOL
sepuiauB, | o | -
S| opwmpurus swowmm sy | WL [ S
| - SUO|IRIU SR " - "
= sunuEnD senbuips) - oy | L | S 2
] " 1
 onbpuni naseamag -so- | WL | 2
sspdanusiop -
enbpuouocy yuswsuuonug gy | TOHFOL
- By g v s9p0iE - 30 LY oo | 2 a
SIS LLUALLOS L0 P [LNAIRLOS
i ks ma o e L | ERHEIE ~
BYUR B OP ETEUSUEPUC - TY | ZOMIpL ~
snsjeuunuc sus np ususoduos 1o
Bupiey e np xnepuswepuos - o | HOEFIL |
a0 IVL0L @ @ "
owosuod u0d 1oL
ud,
k] ya = covsiaL "
wi3vs
[rree—
op supsewsp : opusp -0k gvs | POVEHOL @
[———
spduns s1go sunp jussuvcrysod | Jowsiol | ©
: Bupeouei = 10 I8
T
b=
o £ 2 3
L g 22 K4 _m m
' mopp ¥ ] ; .
- 2 = £ 2 &= g
v E § T= |
e 0 8.2 —
v 5 EED
] m g5 5 H .m
£ 50
gt 2r E z
w P gk E
. = = |laln
w ,w = w = | =<
e 8|8

Semestre 2

S103

10 | 30

Reccourses

WAPH3) IWLOL

I
- o oy cad o cused yufosd - § T8

z- mnma

z
| desmnsasss m p sqmaisy v ool - 112

5 H e o womnRdry -y | TR | o Ld -
e @ w e
s b sesmessRY - ELTH nuar | 2| 2| 2

T -emeaucn np g ender) -ZITH awa | & F o

e

s e - 40TH

NGRS 3
B ORI AR 00 85 XVPERS - BUTH

apians a0
SR P I8 W FED - LITH

]
L e ]

s

o5

s sismas
Semsay RS By - SOTH

LA

0E

05

PR r————

ELETEES
g msgs mannss vy 4p wsals - (0 TH

15

wogwobe i wegsedeei - 0TS

1= By - LOTH

Ak

MBS TLOL

emoanad

oar s
5 by g0} v g e
8 s B wode2e0D - HOT IVE:

[FTIEr Y
5 sy T e Y
w2 s nogesummses - 197 3w

woars b wp w
B | oRvE RN - TTIYE

|
!
:

Semestre 2 -

Formation par

apprentissage
BUT Techniques de
Commercialisation
TC
Tableau des coefficients

Code|

Communiquar Foffre
sommersiale

UE

[3-E]

UE22 |Wendrs une cfire oommersizle

uezz

Semestre 3

=]
m
w | @ | w
wape0) WLOL a1~ | % | %
..
OB 8P ¥R MET R - 3L DN aETY | Tk 4
878 Buyewny - 1 0MR0S 1Y WVITHiOL Q—Dw.
w | w w | 8 | =
£ - - FLEH wriial | o 5 o o o
T
pme— e £ TS I I - -
£~ Sanbiapanu sin 1 sesnoreed Z1tH | velmeol | 2 2 2 E E
£ -easmummes ne snbudde @ AT - LbTH | wibuol | - -
. - sasmwes ne nbgdde sy oty | womess | 2 [ 2 | 2|2
m wenmi np syeyaos sBojousing - 80 TH weguEaL |~ F
&
IFYSILIO3 PICT 9P NESEOEL - S0TH weear | & 2 8 8 2
T - sucEivesN de
e wewor | 2| 3 [ 2 2
Lo smsseepRea-sor (veewoL | 2 | 8 | 8 | 2 | 2
RO ISR
o baw cuoop IS LB U LCRAT - SUTH et -
£ BunyeeLs RN - FTH wrowtaL | -
sreubp uopmsiunuwos & op sedyusg - cov | weoweoL 7
DR BP UM AT - 0T VIOHTDL M
T - Bl - Loty wiewtol | o
BP0 TYLOL N I I I
ooy VHOEIL
MRS UND IS BRI AP
i ‘ - -
e s used dopRan] - C0DMNGE T 3VE
RS P O B w "
o uorieses op syssmeea- ZroMnagtve | eon [ Tl
LOPREB O3 Bp SN LS 9 - - -
Wity us wiead unp sBmend- Lot e | VHOVETOL
T
5 § 8
- S
2 5 2 @ E}
=] Y vy 8 g
L = 2 wg | 2
wC 3o 2T B
] H =
EEEEREEIR
54858 3 E o 2 -
S 2 .85 5 2 o o
L = = e T 3 w5 E 2
r Ecm oy Qe 2 m
EYeE 525«
o o 2 o v £
@ a-a23 E g| 2 m
£ mb E5 M =
] o E a - m =}
£ [=] [ L]
@ © g = w w w w w w
W E H L5 8| 838383




Semestre 4

6 (30

S103 ol w w|w
| 8 0, o,
usdigao) TYLO0L = & b3 " n
IEUEYUWS IUBID USIEBY - OL'DMNOEYY | Weluydl "
adinbyy op
P XNEWBWERUO - B SHNOE VY ey °
¥ - ddd = BOFY WEOHFOL M. ﬁ ﬁ M. M.
=] =]
¥ " n " a -
BN opEN LW ‘uopssudsg - gopy| ¢ HrOL = = = = =
¥- eewwod ne sgnbydde g A7 - 50w waourol | & ) S B g
- sauwes e gnbydde smBuy - | weodrol | o 2 & & &
WEARID NP 10T = #0'vH YHOHYIL ”: ”: M: M.
[T TS o,
#p suBrdwe aun,p uoRdI3UGD - £0FY il -
Anesyoe,| [
op 19.NepUBA NP 819U uopMooBeN -zovy | TaTL "
L osudanunp o BHELS - L0 wiomrol | &
WepYe0) TYLOL | | ¥ & | &
oo waodvoL | & H & s B
g wwiskal | © ~ ~ ~ o
e —
uerd un p uonEIqE - e ouNoEy Ivs | YROVEIOL " "
uopesuefio o n - - -
R B HuswWes BBod - 20V VS i
U OfYE S| BI AL 0D
g senbuyom so ueiodep ue wlud wiowsykoL | - - -
AP douBLLIopad B 0P UCRENIEAS - LOF FVE
@
=
c — —
o o 2 ) m 8 3 4
- - [ ]
R gT - B U—-5 @ 2 ﬁ
EH w2 aw o
ERogeoecTl g o i
sV 38 @ 9«9 snn__ E]
LE T ®m 3 EC ] @ | n 3
y EE 8 m g ¥ El o % a
e Y@ ok gl o ¢ |
a v S 5205 g £ |
v g @ & o o Y T
S o 83 g = -
B EC2Eg @
2§ el 2w 2
E°@EavES 3
[T} o = m we| w w w w
] v = > S5 8983|8383

Semestre 5

(=}
-
SL03 wleo| ~ |~
WaARED TLOL wl|le] 2|2
P -
wiinbg, +p sbeyend - vl JuROESE| T =
283jas08 nap Bunewmm - (1 JWNOEEY| VIEHSDL u
g men N
D o
e S p—1 -
T -
o wewns
+5 wausBeurss ne 1o wemaddorsar| w | =
e ——————————— H @
B et
sessaovmu|veowsna [ 2 [ 2] 2 |2
£
5 - sy -
IR i b B B R
:
5 w |-
e T I I N
§ - - ) -
*nmuni re g ndae smBuy - 30EY VIOMEDL | 5 - - =
gy sbmuy - reu| veoweas | - | =
£ sompsmies w| =
separee wop g - pog| | T | S | @
spowoss o | =
Py I e - o] Tl | - &
< sanbapds|
saizaec vap aurs smebon - oeu| YOI -
|- esudaipe,p sfsvng - LOSH| YIONSOL | =
WusByee TYLOL ~ ]~ -3 .
S 55 MORINY © CIOHLYOH| VHOSIL
amisaaus
wum 5 sy aiBreas vy op sbmomdeevssan| - |~ | 2 | 3
1 s e B8P - 40 THAIE S VS
3 3
R RE] [
§ sCugk ili
2 ,T 8 %W =
= @ , £ 8 [
EoicseEniE H
ERsswgsts m a
58 Fq3 E w ;8| =
IE-EEEEE-R H
f Efap ael
weEBO588 <
v ar .-m.. ST ES H
H =
§TREFEE”
@ el 2 |=
o (= [ - - w -
E o ] S lule| w |2
g g HEIERE

Semestre 6

o
(]
S103 win| 3|2
w | = o o
JU3PLR0) TYL0L Fl3l 2|2
BT SIP SIUGWANC WD
aEaanoN - b sumaE o | TR0 h
(V| S91a-sedwen
m 0p wowsBeurH - co-sumasrey | YOHIVIL =
5
2
H w | = o o
® U-cdd-ooos | wioweoL [ M| A a3 o
| = = o
2 - sanbyjoeds
BOTCINOT GOP BUTP 19I3OBON - zogy | Yoo R oL ~
T - ospdanuo,p iBIRNS - L0PY | VIOWEOL |
u9aYje03 TV1IOL ala| =%
M 9= OIIOIISA - OMD-4IH0d | viodeor | 2 | 2 e ]
5 - W woE e
&1 o Wwawebeuea 10 weweddonn | wyiseal | ~ | ~ - -
ssaupsng - afiwlg - JUNOE VIS
- L]
@ - ~| 3 2| 2
s 2,502 ° BN :[eE |3
2 -8 o=g £l
¥ o ,c Uu 0 E|EzE| 5
T wg o6 CcT 5 lFET
EZSESF @ ol Imm.m
= w ® 3 £ € = m "
o v g2 o = 5 o
W o= C o= @ g = 2 .u.m
ccwgpatad 5|z
L d 9 g a = 2
o2 gBe3EES L
o 2~ 0 0= @0 ¢ s 2
EREEZ 35S =
o m - -
[ 0 E a - E = = | =~ - w
E o o w w | w w w
& A =02 58] 8|8




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 /an

BUT1:720H

BUT2:624H

BUT 3:576H

Bloc de compétences :
https://site.cfa-union.org/mediatheque/
fiche_cal2/BUT_TC_BDMRC_Rambouillet.pdf

[ Informations diverses :

Taux de réussite : NC

Taux de rupture :NC




PROGRAMME DE LA FORMATION

Programme simplifié de la formation

Semestre 1

Semestre 2

Ressources

Ressources

Foadamentaux de la communlcaton commenciale
Ressowrces ef culture numériques

Enviroanemsent juridique de Fentreprise
Expression, communication et culture

Langue A - Anglals du comameToe

Langue B du commerce

Foadamentaux de la veste

Technigues guanttatives ef représeaations
Foadamentaux du market ng et cnmpoarEment du conssmmateur Eudes
marketing

Envirnesement économique de estreprise

Riile et organisation de Fentreprise sur soa marchi
Inltiation i la condulbe de projet

Moyens de la commwnlcabion onmmerciale
Gestlon et cosdulte de projet

Expression, comvmusication et culture
Ressources et culture numérigees

Couts, marges of prix d'une offre simple
Relatioms contractued bes comme roiales
Lasgue A - Anglals du commepoe

lasgue B du commerce

Prospection et adgnoation

Marketing mibx

Conmalssance des canauy de commercializacion et distributon
Etudes marketing

Techaiques quantiathves et représentations

EMments Ananchers de Fentreprise Psychologe sodale
S 24 i = = 5 AL PPP 54 i o T o o
Projets - Mises en sitnation professionnelle Projets - Mises en situation professionnelle
SAE Marketing SAE Marketing
SAE Vente SAE Vente
Mp Com=enlcation SAE Communbcation
SAE Porttalio fSAE Stage

BUT 2 - 2e annee

Entretien de vente

Envirnanenseat doonoankque ot Intematioaal
Etudes marketing Gestion prévisionnelle
Anglals appligus comvmero:

L¥E appliquis au commsenoe

Marlketing Mix

FFF

Faychologle sodale du travail

Drodt des activites commerclales
RESS0UTOES of Cultures numériques
Technigues quanttatives et représentations
Fosdamentaux de la relation dient

Mﬂrh!l.‘InEEZE
e

Semestre 3 Semestre 4
St e enais
Ressources Ressources
Frincipes de la commumication digiale Conceptics d'uns campagne die commusication
Expression, communkcatken, culture Drolt das cravadl

Expression, commusication, culture

Anglais applsqué au commeroe

LVE appliquée aw commeroe

Srratégie marceting

PPP

Kégociation :réle du vendeur et de Facheceur
Fondamentaux du management de I'dquipe commerciale
Relation dient casnicanal

Projets - Mises en simation professionnelle

irnie‘l:: - Mises en situation pmfe:siunnel-le

SAE - Démarche de créacion d'entreprise

SAE - Plloter un projet en déployant les wohaiques de commercial isation
Partiollo

SAE - Déwelopper ume mopestise mmmerclale

SAE - PHlomage commerdial d'use orgasisation

SAE - Evaluer |a performance du projet en dépl oyant les techniques de
enmmerclalisation

SAE - Elaborer un plan d action commsercial et relationnel

SAE Smge  SAE Portialio

BUT 2 - 3e annee

FEnancement ef régulation de I'doonombe
Anglals appligus au commerce

LYE applquiss au commeernoe

Mdgnoier dans des matextes spédfiques
FPF

Stratdgie d'entreprise

RessouToes of culture memérigues appliquées au business développement
et au management de la relation dient
Dedveloppement des praciques managériales
Management die la valeur client
Marleting des senvioes

Semestre 5 Semestre 6
Ressources Ressources
Analyse financiére Kedgocier dans des comntextes spdcifigues
Dvoit des acuvitds commerclales Stracégie dentreprise
Expression, commun kcatiom, cultere FFF

Management dies comphes s (KAM)
ROUVEINT COMMDo rtemen s dis cflents

Fliotage de I'dquipe commerciale
Projets - Mises en simation professionnelle

Projets - Mises en situation professionnelle

SAE - Mettre es oeuvre et plloter L stratégie dient & une entraprise
SAE - Portfolio

Sr.:E;\e Busimess développement et management de L relatios cllent
SAE - Fortfolio




CALENDRIER DE LA FORMATION

Planning d'alternance 2026 - 2027
BUT TECHNIQUES DE COMMERCIALISATION - TCOMRAM126

Cycle de Formation du 04/09/2026 au 01/09/2029

septembre  octobre  novembre décembre  janvi

mar 01 jeu 01 |Entreprise | dim 01 mar 01 [Courz ven 01 | Férié lin 01 | Cours il | Cours jeu 01 | Cours zam 01 | Férid mar 01 [ Courz jeu 01 | Cours dim 01 mer 01 | Entreprise
mer 02 ven 02 |Entreprise |lun02 | Cours mer 02 [Courz am 02 mar 02 | Cours mar 02 | Cours vn 02 | Courz dim 02 mer 02 [ Cours vn 02 | Courz lon 02 |Entreprise | jeu 02 |Entreprize
jou 03 zam 05 mar 03 | Cours jeu 03 [Cours dim 03 mer 03 | Cours mer 03 | Cours am 05 ln 05 |Entreprise |jeu 05 |Cours zam 03 mar 05 |Entreprise | ven 03 |Entreprize
van 04 | Courz dim 04 mer 04 | Cours vn 04 [Courz lin 04 | Courz jeu 04 |Cours juld | Cours dim 04 mar 04 |Entreprize | ven 04 |Cours dim 04 mer 04 |Entreprize | sam 04

zam 05 ln 05 | Courz jeuls | Cours zam 05 mar 05 | Courz wen 05 | Cours wen 05 | Cours lon 05 | Entreprise | mer 05 |Entreprize | zam 05 lin 05 | Courz jeu 05 |Entreprise | dim 05

dim 06 mar 06 [ Cours wen 06 [ Cours dim 06 mer 06 | Cours sam 06 sam 06 mar 06 | Entreprize |jeu06 | Férnié dim 06 mar 06 | Cours wen 06 | Entreprize | lun 06 | Entreprise
lon 07 | Entreprize | mer 07 | Courz zam 07 lon 07 [Entreprizs | jeu 07 | Courz dim 07 dim 07 mer 07 |Entreprise | ven 07 |Entreprize [lun 07 |Entreprize | mer 07 [Entreprize | zam 07 mar 07 | Entreprise
mar 05 | Entreprize | jeu 05 | Cours dim 05 mar 05 |Entreprize | ven 05 [ Cours un 05 |Entreprise | wn 05 [Entreprise | jou 05 |Entreprize | sam 08 [ Farié mar 05 |Entreprize | jou 05 |Entreprize | dimos mer 05 | Entreprise
mer 03 |Entreprize | ven 03 | Courz ln 03 |Entreprise | mer 03 [Entreprize | sam 03 mar 09 |Entreprise | mar 03 |Entreprise | ven 03 |Entreprise | dim 03 mer 03 [Entreprize | ven 09 |Entreprize | lun 03 |Entieprize | jou 03 |Entreprise
jeu 1D | Entreprize | zam 10 mar 10 | Entreprise |jeu 10 |Entreprize | dim 10 mer 10 |Entreprise | mer 10 [Entreprise | zam 10 un i | Cours jeu 10 |Entreprize | zam 10 mar 10 |Entreprise | ven 10 | Entreprise
ven il |Entraprize | dim 11 mer f | Féri ven il [Entreprize |lun 11 |Entreprize |jeutl  [Entreprice |jeutt  [Entreprize | dim 11 mar fl | Cours ven il |Entraprize | dim 11 mer i |Entreprize | sam 11

sam 12 lun1z  |Entreprise |jeut2  |Entreprise |sam 12 mar 12 |Entreprise | ven1z | Entreprize [ ven 12 lun 12 |Entreprise | mer 12 | Cours sam 12 lun12  |Entreprise |jeute  |Entreprise | dim 12

dim 13 mar 15 |Entreprise | ven 13 |Entreprize | dim 13 mer 15 | Entreprise | zam 13 am 13 mar 15 |Entreprise |jeuts  |Cours dim 13 mar 13 |Entreprise | ven13 |Entreprize [lun 15 |Entreprize
lun 14 Entreprize | mer 14 | Entreprize | zam 14 lun 14 Cours jeu 14 Entreprize | dim 14 dim 14 mer 14 | Entreprize | ven 14 | Cours lun 14 Cours mer 14 | Férid zam 14 mar 14 [ Entreprize
mar 15 |Entreprize |jeuts  |Entreprize | dim 15 mar 15 [Courz ven 15 |Entreprise |lun 15 |Entreprize |lnts | Cours jeuts |Entreprise | zam 15 mar 5 [Courz jeuts  |Entreprise | dim 15 mer 15 | Entreprise
mer 16 | Entreprize [ ven 18 |Entreprize [lun 16 | Gours mer 16 | Cours zam 16 mar 16 |Entreprize | mar 16 [Cours ven 16 | Entreprize | dim 16 | Finig mer 16 | Cours ven 16 | Entreprize [lun 16 |Entreprize |jeu 18 |Entrepri
jeutl | Cours zam 1T mar 17| Cours jeutl  [Cours dim 17 mer {7 |Entreprise | mer 17 |Cours zam 17 a7 |Féng jeutl  [Cours zam 17 mar {7 |Entreprise | ven 17 |Entreprize
wen 18 | Cours dim 13 mer 13 [ Cours wen 18 | Cours Tun 15 Cours jeu 13 Entreprize | jou 15 Cours dim 13 mar 15 [ Cours wen 18 | Cours dim 15 mer 13 | Entreprize | zam 15

zam 13 lin 13 | Courz jeuld | Cours zam 13 mar 18 | Courz ventd |Entreprise |ven 13 |Cours lin 13 | Courz mer 13 | Cours zam 13 lon 13 |Entreprise |jeut3  |Entreprize | dim 13

dim 20 mar 20 [ Cours wen 20 [ Cours dim 20 mer 20 | Cours sam 20 zam 20 mar 20 [ Cours jeu20 [ Cours dim 20 mar 20 |Entreprize | ven 20 | Entreprise | lun 20 | Entreprize
ln 2l |Cours mer 21 | Courz zam 21 ln 21 (Entreprize |jeu2t | Cours dim 21 dim 21 mer 21 | Cours van2l | Cours ln 21 [Entreprize | mer 21 |Entreprize | sam 21 mar 21 | Entreprise
mar 28 | Cours jeu22 | Cours dim 22 mar 22 |Entreprise | ven 22 [ Cours lun 22 |Entreprise [n 22 [Entreprise |jeu 22 | Cours sam 22 mar 28 |Entreprize |jeu 22 |Entreprise | dim 22 mer 22 | Entreprise
mer 23 | Cours ven 25 |Entreprise |lun 23 |Entreprize | mer 23 Entreprize | sam 23 mar &3 | Cours mar 3 |Entreprise | ven23 | Cours dim 25 mer 23 [Entreprize | ven 25 |Entreprize |lun 23 |Entieprize | jou 25 |Entreprise
jeu 24 |Cours am 24 mar 24 |Entreprise |jeu 24 |Entreprize | dim 24 mer 24 | Cours mer 24 |Entreprise | sam 24 lin24 |Entreprise |jou 24 |Entreprize | sam 24 mar 24 |Entreprise | ven 24 |Entreprize
wn 5 |Cours dim 25 mer 25 | Entreprise |ven 25 |Firid lon 25 |Entreprise |jeu2s |Cours ju2s  |Entreprise | dim 25 mar 25 |Entreprise |ven 25 |Entreprize | dim 25 |Entreprize | mer 25 |Entreprize | sam 25

am 26 lon 26 |Entreprise |jcu26 |Entreprize |sam 26 mar 26 | Entreprise | ven 26 |Cours ven 26 |Entreprise |lun 26 | Cours mer 26 | Entreprise | zam 26 lon 26 | Entreprise | jeu 26 |Entreprize | dim 26

dim 27 mar 27 |Entreprise | ven 27 |Entreprize | dim 27 mer 21 |Entraprise | sam 27 zam 27 mar 27 | Courz jeu2? |Entreprise | dim 27 mar 27 |Entreprise | ven 27 |Entreprize |lun 27 |Entreprize
lon 25 |Entreprize | mer 28 |Entreprize | sam 28 lon 25 |Entreprize |jeu 28 |Entreprise | dim28 dim 25 | Férid mer 26 | Cours van 28 |Entreprise |lun 28 |Cours mer 23 | Entreprise | sam 25 mar 25 | Entreprise
mar 23 |Entreprize |jeu 23 |Entreprize | dim 23 mar 23 (Entreprize | ven 29 |Entreprize Wn2s | Férid jeu 23 |Cours zam 23 mar 23 [ Cours jeu2d |Entreprise | dim23 mer 23 | Entreprise
mer 30 |Entreprize | ven 30 |Entreprize |lun30 | Cours mer 30 [Entreprize | sam 50 mar 30 | Cours ven 30 | Cours dim 30 mer 30 [ Cours van 50 |Entreprise | lun 30 |Entreprize |jeu 30 |Entreprize

zam 31 jeu st [Entreprize | dim 31 mer 3| Cours I | Cours zam 3 mar 31 | Entreprise
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