
Le BUT TC forme en trois ans aux métiers du marketing, de la négociation vente 
et de la communication commerciale. À la fois généraliste et professionnalisante, 
la formation se compose d’apports académiques et d’enseignements assurés par 
des professionnels, complétés par des stages et de l’alternance.
Le titulaire du BUT TC est polyvalent, autonome et évolutif. 

ORGANISATION DE LA FORMATION

UNE APPROCHE PAR COMPÉTENCES

Conduire les actions de marketing

Vendre une offre commerciale

Communiquer l’offre commerciale

3 compétences principales 2 compétences spécifiques par parcours

Participer à la stratégie marketing et 
commerciale de l’organisation
Manager la relation client

BDMRC

Gérer une activité digitale
Développer un projet e-businessMDEE

Formuler une stratégie commerciale à 
l’international
Piloter les opérations à l’international

BIAV
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Poursuite 
d’études

Master, IAE, 
Écoles...

Insertion
professionnelle

BUT 1
Parcours unique 

BUT 2
3 parcours 

dont 1 en alternance

BUT 3
4 parcours, 3 en alternance 

et 1 à l’international

Formation initiale 
autour de 

3 compétences 
communes :

Marketing

Vente

Communication 
commerciale

BDMRC
Business 

Développement 
et Management 

de la Relation 
Client

Alternance

Formation 
initiale

MDEE
Marketing 

Digital, 
E-Business et 

Entrepreneuriat

BIAV
Business

International : 
Achat et Vente

BDMRC

Alternance

BDMRC
Banque-Assurance

MDEE

MMPV
Marketing et 

Management du 
Point de Vente

Alternance

BIAV

Parcoursup Entrée en BUT 2
E-Candidat

Entrée en BUT 3
E-Candidat

Manager une équipe commerciale sur 
un espace de vente
Piloter un espace de vente

MMPV

1 semestre à 
l’étranger

+

8 ou 10 
semaines 
de stage

3 
semaines 
de stage

16 sem. de 
stage à 

l’étranger

MDEE

TECHNIQUES DE 
COMMERCIALISATION

BAC +3
Bachelor Universitaire de Technologie
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LES ATOUTS DE LA FORMATION

Un accompagnement 
personnalisé 

Projet Personnel 
et Professionnel dans 

un environnement 
à taille humaine

Une pédagogie 
innovante et active 

Acquisition de 
compétences autour 

de mises en situations 
professionnelles

Un encadrement  
pédagogique mixte

Une équipe d’enseignants-
chercheurs, enseignants 

et professionnels

Une ouverture 
à l’international

Séjours d’études Erasmus+, 
stages à l’étranger, 

cours en anglais

Un ancrage 
professionnel fort

Alternance, stages, 
projets d’envergure 

en relation avec 
le monde 

professionnel

Transition Ethique, 
Ecologique et Sociale

Activités autour des 
enjeux et problématiques 

du monde du travail 
de demain

EN QUELQUES CHIFFRES
1800 heures de formation

600 heures de projets tutorés
22 à 26 semaines de stage

140 étudiants par promo
130 contrats d’apprentissage en BUT 2 et 3

180 ECTS

LES MÉTIERS 
VISÉS
Métiers du marketing, 
de la négociation vente 
et de la communication commerciale

Community Manager 
Chef de projet webmarketing 
Chargé d’études marketing

Chargé de clientèle
Assistant commerciale
Animateur des ventes

Assistant export
Chargé d’affaires internationales
Acheteur international

+ D’INFOS
www.iut-valence.fr

Mes années d’études ont été particulièrement formatrices. 
J’y ai acquis des compétences variées en marketing, 
communication et vente, qui me servent énormément 
aujourd’hui. 
Les stages, ainsi que la possibilité de faire de l’alternance, 
offrent un vrai tremplin vers le monde professionnel tout en 
maintenant un lien fort avec les études.
Les enseignements sont toujours enrichissants et pratiques, 
et la vie étudiante sur le campus est très dynamique, entre 
projets, associations, et soirées étudiantes. 
Ce parcours m’a donné une base solide pour la suite de mes 
études, et je le recommande vivement à ceux qui recherchent 
une formation dynamique et professionnalisante.
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