
Document généré depuis ORéBUT

Modalités d'enseignement de la formation* : 2022-2023 Formation Initiale

* cocher la - les case-s consernée-s X Formation Continue

X Apprentissage

X Contrat Professionnel

SME BDMRC BC1 BC2 BC3 BC4 BC5 BC6 BC7

CD5ZD010 R4.01 Stratégie marketing TRD01 Stratégie marketing 12 9 9 100% 2 X X 2,5

CD5ZD020 R4.02 Négociation: rôle du vendeur et de l'acheteur TRD02 Négociation 13 15 6 9 50% 1 50% 1 X X 2,5

CD5ZD030 R4.03 Conception d'une campagne de communication TRD03 Campagne comm 13 12 12 100% 2 X X 2

CD5ZD040 R4.04 Droit du travail TRD04 Droit du travail 8 6 6 100% 2 X X 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5

CD5ZD050 R4.05 Anglais appliqué au commerce - 4 TRD05 LV1 anglais 13 15 9 6 50% 1 50% 1 X X 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5

CD5ZD060 R4.06 LV B appliquée au commerce - 4 TRD06 LV2 13 12 12 50% 1 50% 1 X X 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5

CD5ZD070 R4.07 Expression, communication, culture - 4 TRD07 Exp comm culture 4 13 12 6 6 100% 2 X X 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5

CD5ZD080 R4.08 PPP - 4 TRD08 PPP 4 5 3 3 100% 1 X X 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5

CD5ZD09B
R4.BDMRC.0

9
Fondamentaux du management de l'équipe commerciale TRD09B Manag équipe ciale 20 15 12 3 100% 2 X 2,5

CD5ZD09S R4.SME.09 Relations publiques et relations presse TRD09S Rel. publiques 15 12 12 100% 2 X 3

CD5ZD10B
R4.BDMRC.1

0
Relation client omnicanal TRD10B Relation client 25 21 15 6 100% 2 X 2,5

CD5ZD10S R4.SME.10 Organisation et logistique - 1 TRD10S Logistique 20 15 9 6 100% 2 X 1,5

CD5ZD11S R4.SME.11 Gestion commerciale - 1 TRD11S Gestion ciale 10 9 6 3 100% 2 X 1

CD5ZD510 SAÉ 4.01
Evaluation de la performance du projet en déployant les 

techniques de commercialisation
TSD01 Eval perf projet 39 9 30 30% 1 35% 1 35% 1 X X 1 1 1

CD5ZD520 SAÉ 4.02 Pilotage commercial d'une organisation TSD02 Pilotage cial 39 9 30 30% 1 35% 1 35% 1 X X 1 1 1

CD5ZD53B
SAÉ 

4.BDMRC.03
Élaboration d' un plan d’actions commercial et relationnel TSD03B Comm ciale BDMRC 4 48 18 30 30% 1 35% 1 35% 1 X 3 3

CD5ZD53S
SAÉ 

4.SME.03
Organisation d'un évènement comme outil de branding TSD03S Comm ciale SME S4 48 18 30 30% 1 35% 1 35% 1 X 3 3

CD5ZD54B
STAGE.BDM

RC
Période en entreprise BDMRC Entreprise BDMRC 0 20% 1 50% 1 30% 1 X 2 2 2 2 2

CD5ZD54S STAGE.SME Période en entreprise SME Entreprise SME 0 20% 1 50% 1 30% 1 X 2 2 2 2 2

CD5ZD600 PORTFOLIO Portfolio - S4 Portfolio S4 9 9 100% 1 X X 1 1 1 1 1 1 1

0 123 42 90 6 6 6 6 6

10 10 9 11 11

5 5 5 6 6

50% 50% 56% 55% 55%

0 123 42 90 6 6 6 6 6

10 10 9 11 11

5 5 5 6 6

50% 50% 56% 55% 55%

Date du vote en conseil de gestion : 23/06/2022

Date du vote de la CFVU : 21/06/2022
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Modalités d'enseignement de la formation* : 2022-2023 X Formation Initiale

* cocher la - les case-s consernée-s Formation Continue

Apprentissage

Contrat Professionnel

SME BDMRC BC1 BC2 BC3 BC4 BC5 BC6 BC7

R5.01 Stratégie d'entreprise - 1 16 0 X X 2

R5.02 Négocier dans des contextes spécifiques - 1 18 0 X X 3

R5.03 Financement et régulation de l'économie 13 0 X X 1 0,5 0,5 0,5 0,5

R5.04 Droit des activités commerciales - 2 13 0 X X 0,5 0,5 0,5 0,5

R5.05 Analyse financière 13 0 X X 0,5 0,5 0,5 0,5

R5.06 Anglais appliqué au commerce - 5 13 0 X X 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5

R5.07 LV B appliquée au commerce - 5 13 0 X X 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5

R5.08 Expression, communication, culture - 5 18 0 X X 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5

R5.09 PPP - 5 8 0 X X 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5

R5.BDMRC.1

0

Ressources et culture numériques appliquées au business 

développement et au management de la relation client
13 0 X 1 1

R5.SME.10
Ressources et culture numériques appliquées à la stratégie 

de marque et à l'évènementiel
13 0 X 1 1

R5.BDMRC.1

1
Développement des pratiques managériales 23 0 X 2

R5.SME.11 Stratégie de développement de marque - 1 15 0 X 1,5

R5.BDMRC.1

2
Management de la valeur client 21 0 X 2

R5.SME.12 Marketing digital de la marque 15 0 X 1,5

R5.BDMRC.1

3
Marketing des services 25 0 X 2

R5.SME.13 Gestion commerciale - 2 12 0 X 1,5

R5.BDMRC.1

4
Pilotage de l'équipe commerciale 23 0 X 2

R5.SME.14 Organisation et logistique - 2 15 0 X 1,5

R5.SME.15 Conception graphique 20 0 X 1,5

R5.SME.16 Marketing de l'évènementiel - 2 15 0 X 1,5

SAÉ 

5.BDMRC.01

Mise en œuvre et pilotage de la stratégie client d’une 

entreprise
0 X 6 6 8 8

SAÉ 

5.SME.01
Projet de communication évènementielle 0 X 6 6 8 8

PORTFOLIO Portfolio - S5 0 X X 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0

12 12 16 16

6 6 8 8

50% 50% 50% 50%

0 0 0 0

12 12 16 16

6 6 8 8

50% 50% 50% 50%

Date du vote en conseil de gestion :

Date du vote de la CFVU :
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PARCOURS TYPE : -
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Modalités d'enseignement de la formation* : 2022-2023 X Formation Initiale

* cocher la - les case-s consernée-s Formation Continue

Apprentissage

Contrat Professionnel

SME BDMRC BC1 BC2 BC3 BC4 BC5 BC6 BC7

R6.01 Stratégie d'entreprise - 2 15 0 X X 2

R6.02 Négocier dans des contextes spécifiques - 2 14 0 X X 2

R6.BDMRC.0

3
Management des comptes-clés (KAM) 16 0 X 4

R6.SME.03 Stratégie de développement de marque - 2 10 0 X 4

R6.BDMRC.0

4
Nouveaux comportements des clients 10 0 X 4

R6.SME.04 Evènementiel sectoriel 16 0 X 4

STAGE.BDM

RC

Stage - Business développement et management de la 

relation client - S6
0 X 1 1 4 4

STAGE.SME Stage - Stratégie de marque et événementiel - S6 0 X 1 1 4 4

PORTFOLIO Portfolio - S6 0 X X 2 2 2 2 2 2

0 0 0 0

5 5 10 10

3 3 6 6

60% 60% 60% 60%

0 0 0 0

5 5 10 10

3 3 6 6

60% 60% 60% 60%
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PARCOURS TYPE : -

SEMESTRE : 6
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