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Le département TC propose, des la deuxieme annee du Bachelor Universitaire de

Technologie (B.UT), le parcours Business Développement et Management de la

Relation Client (BDMRC), en formation initiale et/ou en alternance.

Le parcours BDMRC a pour double objectif de préparer les dipldbmeés A assurer le
developpement de l'activité commerciale en Bto B ou en B to C et d veiller a la satisfaction
client afin de batir une relation durable. Les étudiants bénéficient d’'une formation approfondie
sur les différentes facettes du commerce, du marketing et du management de la relation client
pour répondre aux besoins de tout type d’organisations (entreprises, associations) et de toute
taille (start up, TPE, PME-PMI, ETI).

LORGANISATION DE LA FORMATION

BUT1TC BUT2TC
Parcours unique 2 modalités

BUT3TC
2 specialités

Formation
en alternance

Formation initiale

Formation unique Insertion
Commun & tous les 8lsemaines professionnelle
BUT TC de stage
avec mission
. spécifique BDMRC BDMRC
Sl Tous Banque
Sur niveau
général et secteurs [|Assurance
motivation Formation
en alternance
Poursuite
1semaine IUT 1semaine IUT d'études
3 semaines 1semaine Entreprise 1semaine Entreprise Master, IAE,
de stage Contrat Contrat Ecoles...
de 2 ans delan
Entrée possible en BUT 2 Entrée possible en BUT 3
E-Candidat + entretien E-Candidat + entretien

UNE APPROCHE PAR COMPETENCES

3 compétences principales +

2 compétences spécifiques
tronc commun sur 3 ans P P q
Conduire les actions marketing Participer & la strategie marketing

. et commerciale de 'organisation
Vendre une offre commerciale

. , . Manager la relation client
Communiquer I'offre commerciale


https://www.iut-valence.fr/fr/
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Business Développement et
Management de la Relation Client

CONTENU DE LA FORMATION

Un socle commun
de connaissances

Marketing
Neégociation

Communication commerciale

Economie, Droit

Langues, Expression et culture
Techniques quantitatives

Culture numérique

Stratégie d’entreprise

Analyse financiere

DES METIERS...

Charge de clientéle

Charge détudes
commerciales

Assistant commercial

Animateur des
ventes

Business developper

+ D’INFO
www.iut-valence.fr

Des mises en situation
professionnelle

Développement d'une expertise
commerciale basée sur
un diagnostic stratégique
Elaboration d’'un plan d'action
commerciale et relationnelle
Pilotage d’'une organisation
commerciale
Mise en ceuvre et pilotage
d’une stratégie client
d’entreprise

Des ressources
spécifiques

Marketing BtoB
Fondamentaux de la relation client
Relation client omnicanal
Pilotage de I'équipe commerciale
Développement de
pratiques manageriales
Management de
la valeur client

...EVOLUTIFS

Manager de la
relation client

Responsable service
relation client

Cadre commercial
Responsable des ventes

Des services aux étudiants

Centre de Compétences

et des Métiers

lub entreprises Passerelle

& speed-meeting
Service Alternance

et Formation continue

C
Une professionnalisation
Stages de 8 ou 10 semaines
Et/ou alternance d1ou 2 ans

LES POURSUITES

D’ETUDES POSSIBLES

Licences, Masters

Instituts d’Administration des Entreprises (IAE)
Ecoles Supérieures de Commerce (ESC)
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