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Objectif 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 

l’étude de marché à 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 peut exercer des fonctions d’animation et d’encadrement. Il sera le 

collaborateur direct des animateurs et chefs de services commerciaux. Son champ d’action s’étendra aux 

organisations publiques et privées de tous secteurs d’activité (industrie, commerce, services, etc.) et de façon plus 

générale à toutes les activités mettant en œuvre les techniques de la mercatique. 

 

La formation offre au titulaire du B.U.T. TC de véritables atouts pour s’insérer rapidement sur le marché du 

travail. Elle permet aussi aux diplômés une éventuelle poursuite d’études en vue d’obtenir un Master. 

 

Professionnellement, les titulaires du B.U.T TC participent à l’élaboration des différentes politiques mercatique et 

les mettent en œuvre sur le marché. Une importance particulière est donc accordée aux questions qui concerne la 

communication (expression écrite et orale, relations dans l’entreprise, langues étrangères, …). 

 

Le BUT TC propose 5 parcours (ouverts en 2e année de formation) : 

 

 Marketing Digital 

 
Le parcours marketing digital, e-business et entrepreneuriat vise à 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 à la création d’une start-up d’autre part. Les diplômés exerceront les 

métiers du marketing digital, du e-business au sein de tout type d’organisation et les métiers de l’entrepreneuriat. 

 

 Business International 

 

Le parcours business international : achat et vente a pour objectif de former au marketing et au commerce à 

l’international en développant des compétences stratégiques et opérationnelles dans un contexte international. A 

l’issue du parcours, les diplômés pourront occuper des postes dans les métiers du commerce international, quelle 

que soit l’organisation qu’ils intègreront. 

 

 Retail, Management du point de vente 

 
En axant la formation sur les deux dimensions majeures du management du point de vente, la fonction 

d’animation d’équipe d’une part, et de pilotage de l’espace de vente d’autre part, le parcours marketing et 

management du point de vente vise à former à la gestion de l’espace de vente. Les diplômés pourront prétendre 

aux métiers de la distribution dans tout type de point de vente. 

 

 Business Development 

 

Le parcours business développement et management de la relation client vise à former au développement de 

l’activité commerciale tout en veillant à la satisfaction client pour bâtir une relation durable. Les diplômés 

contribueront au développement d’affaires et au management de la relation client dans tout type d’organisation. 

 

 Stratégie de marque et événementiel 

 

Les diplômés ayant suivi le parcours stratégie de marque et événementiel exerceront les métiers du management 

de la marque et de l’événementiel dans tout type d’organisation. Ils contribueront au rayonnement de la marque, à 

sa valorisation, et apporteront leurs compétences dans le pilotage et la réalisation des projets évènementiels. 
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Compétences acquises. 

La formation vise l'acquisition des connaissances et compétences nécessaires à l'exercice des fonctions 

professionnelles, tout en intégrant les éléments permettant de maîtriser les futures évolutions de ces fonctions.  

La formation concourt à l'épanouissement personnel, au développement du sens des responsabilités et à 

l'apprentissage du travail individuel et en équipe. 

Conditions d’accès. 

La formation s’adresse aux titulaires de :  

 

o Baccalauréats généraux (ES, L, S) 

o Baccalauréat Technologique STMG, sans écarter les autres spécialités 

o Baccalauréats professionnels ou d’un titre équivalent 

o Etudiants du supérieur souhaitant se réorienter 

 

Programme de formation 

 

Le diplôme de B.U.T. Techniques de Commercialisation, quand il est préparé en alternance, s’appuie sur le 

même référentiel de compétences et sur le même référentiel de formation avec un principe de réduction du 

volume horaire global (heures de formation et heures de projet). 

 

La formation se déroule sur 6 semestres avec un prévisionnel horaire de 1 800 heures (ressources pédagogiques 

et SaE) sur les trois années de formation. A cela peut s’ajouter des heures de projet, à hauteur de 600 heures 

maximum pour l’ensemble des trois années, pour un total prévisionnel de 2 400 heures. 

 

Nombre prévisionnel d’heures d’enseignement (ressources + SaE) par année :  

 1er année 750 heures. 

 2e année 580 heures. 

 3e année 470 heures. 

 

Heures prévisionnel de projet maximum par année : 

 

 1er année 150 heures. 

 2e année 200 heures. 

 3e année 250 heures. 

 

Maquettes première et deuxième années de BUT TECHNIQUES DE COMMERCIALISATION. 

Le diplôme est organisé en bloc de compétence. Une compétence est un « savoir-agir complexe, prenant appui 

sur la mobilisation et la combinaison efficaces d’une variété de ressources à l’intérieur d’une famille de 

situations » (Tardif, 2006). Les ressources désignent ici les savoirs, savoir-faire et savoir-être dont dispose un 

individu et qui lui permettent de mettre en œuvre la compétence. 

 

Les différents blocs de compétence :  

Tronc commun 1er année : Marketing – Vente – Communication commerciale 

Selon les parcours choisis pour la 2e année : Stratégie à l’international, opérations à l’international, Marketing 

digital, E-Business, Management, Retail Marketing, relation client. 
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