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LedépartementTC propose, desladeuxieme année duBachelorUniversitaire deTechnologie

(B.U.T), le parcours Business Développement et Management de la Relation Client (BDMRC),
secteur Banque et Assurance.

Ce parcours permet a des etudiants d'occuper des postes de collaborateurs et/ou de managers
de proximité surdes fonctions commerciales, de communication,de marketing, de larelation client
et/ou de management pour répondre aux besoins de tout type d’organisations et notamment
dans le domaine de la banque et de I'assurance.

L'ORGANISATION DE LA FORMATION

S 2 BUT3TC
2 modalités

Formation

BUT1TC
Parcours unique

Formation unique
Commun & tous les
BUTTC

Sélection

sur niveau
général et
motivation

3 semaines

de stage

Entrée possible en BUT 2
BTS Banque Assurance
E-Candidat + entretien

Formation initiale

8 semaines
de stage
en banque ou
en cabinet
d’assurances

Formation

en alternance

1semaine IUT
1semaine Entreprise
Contrat
de 2 ans

Entrée possible en BUT 3
BTS Banque Assurance
E-Candidat + entretien

UNE APPROCHE PAR COMPETENCES

en alternance
Insertion
professionnelle

BDMRC
Banque
Assurance

Poursuite

1semaine IUT d'études
1semaine Entreprise Master, IAE,

Ecoles...

Contrat
delan

3 compétences principales +

FONe COMMUN SUT 3 ans 2 compétences spécifiques

Participer & la strategie marketing
et commerciale d’une entreprise
financiere (lbangue et/ou cabinet
d’assurances)

Conduire les actions marketing
Vendre une offre commerciale

Communiquer l'offre commerciale

Manager la relation client dans
une entreprise financiére (bangque
et/ou cabinet d’assurances)
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Business Développement et

Management de la Relation Client
Secteur Bangue et Assurance

CONTENU DE LA FORMATION

Un socle commun
de connaissances Des mises en situation
professionnelle
Marketing dans les eétablissements financiers
Neégociation
Communication commerciale
Economie, Droit
Langues, Expression et culture Ressources
Technigues quantitatives spécifiques
Culture numérique (ressources appliquées aux
Stratégie d’entreprise entreprises du secteur
Analyse financiere banque et assurance)

Elaboration d’'un plan d’action
commerciale et relationnelle
Pilotage d’'une
organisation commerciale
Mise en ceuvre et pilotage
d’une stratégie client Des services aux étudiants

d’entreprise

Fondamentaux de la relation client Centre de Competences
Nouveaux comportements et des Métiers

des clients Club entreprises Passerelle
Relation client omnicanal & speed-meeting
Pilotage de I'équipe commerciale Service Alternance
Développement de et Formation continue
pratiques managériales ) . .
Management de la Une professionnalisation
valeur client .
Stages de 8 ou 10 semaines
Et/ou alternance d’'1ou 2 ans
dans le secteur
banque et assurance

DES METIERS... ...EVOLUTIFS

secteur de la banque et de I'assurance

Assistant charge de Chargé de clientéle

clientéle (clientele des particuliers)

Gestionnaire du Assistant manager d’équipe

coste doseus] geraeane LES POURSUITES

D’ETUDES POSSIBLES

Licences, Masters

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