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FICHE DIPLÔME




NOM DE LA FORMATION

BUT 3ÈME ANNÉE MENTION TECHNIQUES DE COMMERCIALISATION PARCOURS STRATÉGIE DE MARQUE ET EVÈNEMENTIEL (TC SME 1 AN)


LIEU DE LA FORMATION
IUT Le Creusot

CODE RNCP
35358

INTITULE RNCP
BUT - TECHNIQUES DE COMMERCIALISATION : STRATÉGIE DE MARQUE ET ÉVÉNEMENTIEL

ORGANISME CERTIFICATEUR
UNIVERSITE BOURGOGNE EUROPE


OBJECTIFS DE LA FORMATION
APTITUDES 

L’objectif de ce BUT est de former de futurs collaborateurs polyvalents qui interviennent dans toutes les étapes de la commercialisation et qui sont capables :
 D’occuper des fonctions d’encadrement dans le secteur commercial : négociation vente, négociation achat, gestion d’un portefeuille clients, animation de la force de vente…
 D’occuper des fonctions d’encadrement dans la grande distribution
 De participer à la politique marketing d’une entreprise
 De mettre en place des actions d’ouverture à l’international 
 De participer à des actions de communication…
La formation permet :
L’entrée directe dans la vie professionnelle,
Les poursuites d’études (cycle universitaire, écoles de commerce et poursuite d’études à l’étranger).

COMPETENCES ACQUISES A L’ISSUE DE LA FORMATION 
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.

Compétences attestées :
Conduire des actions marketing -en analysant avec des outils pertinents les contextes économiques, juridiques, commerciaux et financiers :
En évaluant de manière 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 mix adapté à la cible et positionné par rapport aux concurrents. 
En adoptant une posture citoyenne, éthique et écologique.  
 
Vendre une offre commerciale -en respectant l’ordre des étapes de la négociation commerciale et une démarche éthique : 
En élaborant les documents commerciaux adaptés à la situation commerciale et dans le respect de la réglementation -en utilisant de façon efficace des indicateurs de performance fixés par l’organisation. 
En prospectant à l'aide d'outils adaptés -en adaptant sa communication verbale et non verbale à la situation commerciale. 

Communiquer sur l’offre commerciale :
En élaborant une stratégie de communication en cohérence avec le mix. 
En utilisant les outils de la communication commerciale adaptés à la demande et aux contraintes de l'organisation. 
En produisant des supports de communication efficaces et qualitatifs. 
En respectant la réglementation en vigueur.

Elaborer une identité de marque :
En analysant de manière pertinente l'image et les territoires de la marque. 
En déterminant judicieusement les valeurs et composantes essentielles de la marque -en mettant en place des actions pour valoriser l'image de marque. 
En mesurant correctement l'efficacité de la stratégie de marque (image voulue, image perçue).

Manager un projet événementiel :
En s'adaptant aux besoins du commanditaire de manière optimale. 
En utilisant efficacement les outils de gestion de projet et de management d'équipe. 
En mettant en œuvre des outils de communication et de commercialisation adaptés.
En respectant les contraintes juridiques, budgétaires et logistiques.  







Compétences transversales : 

Se servir du numérique : 
En utilisant les outils numériques de référence et les règles de sécurité informatique pour acquérir, traiter, produire et diffuser de l’information ainsi que pour collaborer en interne et en externe.

Exploiter les données à des fins d’analyse : 
En identifiant, sélectionnant et analysant avec esprit critique diverses ressources dans son domaine de spécialité pour documenter un sujet et synthétiser ces données en vue de leur exploitation.
En analysant et synthétisant des données en vue de leur exploitation -en développant une argumentation avec esprit critique.

S’exprimer et communiquer à l’écrit et à l’oral : 
En se servant aisément des différents registres d’expression écrite et orale de la langue française. 
En communiquant par oral et par écrit, de façon claire et non-ambiguë, en français et dans au moins une langue étrangère.

Agir en responsabilité au sein d’une organisation professionnelle : 
En situant son rôle et sa mission au sein d'une organisation pour s’adapter et prendre des initiatives.  
En respectant les principes d’éthique, de déontologie et de responsabilité environnementale. -en travaillant en équipe et en réseau ainsi qu’en autonomie et responsabilité au service d’un projet. 
En analysant ses actions en situation professionnelle, s’autoévaluer pour améliorer sa pratique. 

Se Positionner vis à vis d’un champ professionnel : 
En identifiant et situant les champs professionnels potentiellement en relation avec les acquis et la mention ainsi que les parcours possibles pour y accéder. 
En caractérisant et valorisant son identité, ses compétences et son projet professionnel en fonction d’un contexte. 
En identifiant le processus de production, de diffusion et de valorisation des savoirs.




VALIDATION POSSIBLE PAR BLOCS DE COMPETENCES

OUI ☒	NON ☐


POSSIBILITES DE POURSUITE D’ETUDES
Le parcours de certification ayant pour objectif premier une professionnalisation, il n’y a pas de poursuite d’études proposée. Le diplômé peut envisager de poursuivre ses études dans un nouveau cycle de formation. 
PASSERELLES POSSIBLES

Il n’est pas prévu de passerelle spécifique avec une autre formation. 

EQUIVALENCES

Cette 3ème année de BUT permet l'obtention de 60 ECTS.

PERSPECTIVES D’EMPLOI/METIERS ACCESSIBLES

Le titulaire du BUT Techniques de commercialisation stratégie de marque et événementiel est un spécialiste de la gestion des marques et de l'événementiel.  Il exerce son activité au sein de tout type d'entreprise industrielle, commerciale et de service ou d'organisation. 

Quels débouchés ?
Dans une agence de communication, de publicité, de marketing, dans la grande distribution, distribution spécialisée (sport, mode, bricolage, médicale…), banque, cabinet d’audit, assurance, agence événementielle, immobilier, industrie, etc…
Le BUT Techniques de Commercialisation permet d’entrer dans la vie active, avec tous les atouts d’une formation universitaire à vocation professionnelle, dans des secteurs d’activité variés pour exercer des métiers multiples (agents de vente commercialisant un produit, acheteurs, spécialistes de la préparation de la vente, des études de marché des circuits de distribution), business développer, chargé d’affaires, gestionnaire de portefeuille clients....
Secteurs d’activités :
Le titulaire d’un BUT Techniques de commercialisation : stratégie de marque et événementiel exerce son activité dans toutes les entreprises. 
Secteurs d’activités : 
G : Commerce ; réparation d'automobiles et de motocycles 
I : Hébergement et restauration 
J : Information et communication 
R : Arts, spectacles et activités récréatives 
S : Autres activités de services.

Type d'emplois accessibles par les diplômés :
Débutant :   Assistant chef de projet événementiel Assistant de communication 
Après 2, 3 ans d'expérience :  Chef de projet événementiel, Chargé de communication, Coordonnateur événementiel, Commercial événementiel.

Code(s) ROME :
D1402 - Relation commerciale grands comptes et entreprises
M1705 - Marketing
E1107 - Organisation d'évènementiel
E1103 – Communication



DUREE DE LA FORMATION (en heures)
418 (hors temps en entreprise)


PERIODE DE DEMARRAGE/FIN DE FORMATION
Du 01/09/2025 au 31/08/2026

RYTHME DE L’ALTERNANCE
2 jours à l’IUT (les lundis et mardis) à l’IUT du Creusot et 3 jours en entreprise (voir planning de formation)


PROGRAMME DE FORMATION

Voir document Programme de formation


METHODES PEDAGOGIQUES
Travaux dirigés et travaux pratiques.

En l’outre l’apprenti aura à sa disposition :

Ordinateurs et logiciels;
Laboratoire de langues;
Centre de ressources - Bibliothèque Universitaire.

MODALITES D’EVALUATION
Examens : 
- Contrôle continu des connaissances.
- Soutenances orales pour présenter le travail réalisé en entreprise et valider les compétences prévues au Programme National.

Validation des compétences par évaluation orale, écrite et pratique lors de mises en situation professionnelle (rédaction et réalisation de rapports, plans, schémas, études techniques, exposé oral de présentation d’équipement ou de procédé, mise en situation sur des pilotes et en entreprise et projet, études de cas, évaluation du travail réalisé en entreprise et projet).


PREREQUIS
Les candidats doivent avoir validé 4 compétences sur les 5 de deuxième année dont obligatoirement la compétence « Communication commerciale » au moment de l’entrée en formation : 
Marketing : construire une offre commerciale complexe ou innovante ;  
Vente : mener un entretien de vente simple ; 
Communication commerciale : élaborer un plan de communication ; 
Branding : déployer l’image de marque ; 
Evénementiel : élaborer un événement simple. 
Et ne pas avoir eu de problème de comportement ou autre durant les stages de première et deuxième année. 
Pour les candidats « extérieurs » validation des résultats antérieurs et/ou de l’expérience professionnelle par la commission TC. 

Age limite d’accès à l’apprentissage : 29 ans révolus.

DOSSIER DE CANDIDATURE
· Dates limites de dépôt des candidatures à l’IUT : 03 juin 2025. Prendre contact avec la responsable de l’alternance et/ou la Cheffe de département de l’IUT du Creusot et le SEFCA.
PROCEDURE D’ADMISSION
Sélection pédagogique (examen des candidatures par la commission pédagogique) : fin juin 2025
Après acceptation pédagogique et accord de recrutement par une entreprise :
Le SEFCA et le CFA Sup prennent attache avec l’entreprise ou la structure d’accueil pour la mise en place du contrat d’apprentissage.
Admission effective le jour de la signature du contrat dans la limite de la capacité d’accueil. 

MOYENS MOBILISES POUR LA RECHERCHE DU CONTRAT D’APPRENTISSAGE
Pour les candidats retenus déjà étudiants de l’université de Bourgogne : 
- Possibilité de participer aux ateliers de recherche d’emploi du Pôle Formation et vie universitaire (rédaction de CV, lettre de motivation, simulation d’entretiens…).
- Accès au Career Center de l’université de bourgogne.
Pour l’ensemble des candidats retenus : 
- Diffusion d’offres d’apprentissage, reçues notament via le réseau d’entreprises partenaires ou des plateformes nationales de recherche de stages, d’alternance ou d’emploi. 

MOYENS MOBILISES EN COURS DE FORMATION POUR FACILITER LA RECHERCHE D’EMPLOI
- Possibilité de participer aux ateliers de recherche d’emploi du Pôle Formation et vie universitaire (rédaction de CV, lettre de motivation, simulation d’entretiens…).
- Accès au Career Center de l’université de bourgogne.
- Diffusion d’offres d’emploi, reçues notament via le réseau d’entreprises partenaires.



[bookmark: _Hlk162438614]Accessibilité pour les personnes en situation de handicap ?
OUI 	NON ☐



COORDONNEES

Responsable pédagogique
Prénom : Sandrine
NOM : MORIN
Téléphone : 06.23.09.08.38 / 03.85.73.10.32
Email : sandrine.morin@ube.fr

Chargé(e) d’ingénierie de formation
Prénom : Anne
NOM : JORROT
Téléphone : 06 68 85 78 71
Email : alternance.sefca.lecreusot@ube.fr

Chargé(e) de gestion de formation
Prénom : Hélène
NOM : PRETET
Téléphone : 06 65 97 64 05
Email : alternance.sefca.lecreusot@ube.fr





INDICATEURS DE RESULTATS 


[bookmark: _Hlk162438678]TAUX DE DIPLOMATION DES PUBLICS APPRENTIS 

Il n’y a pas encore de statistiques disponibles pour cette formation. (Première diplomation à l’issue de l’année 2024-2025). 

TAUX DE POURSUITE D’ETUDES DES PUBLICS APPRENTIS

Il n’y a pas encore de statistiques disponibles pour cette formation. (Première diplomation à l’issue de l’année 2024-2025). 

TAUX D’INTERRUPTION EN COURS DE FORMATION DES PUBLICS APPRENTIS

Il n’y a pas encore de statistiques disponibles pour cette formation. (Première diplomation à l’issue de l’année 2024-2025). 

TAUX D’INSERTION PROFESSIONNELLE GLOBAL DES PUBLICS APPRENTIS (à 6 et 18 mois)

Il n’y a pas encore de statistiques disponibles pour cette formation. (Première diplomation à l’issue de l’année 2024-2025). 


TAUX D’INSERTION PROFESSIONNELLE DES PUBLICS APPRENTIS DANS LE OU LES METIERS VISES PAR LE DIPLOME (à 6 et 18 mois)

Il n’y a pas encore de statistiques disponibles pour cette formation. (Première diplomation à l’issue de l’année 2024-2025). 
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