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Admission : 
 
Baccalauréats généraux et 
    technologiques (toutes séries) 
    et examen du dossier. 
 

Le nombre de places en première 
année est limité à 150 étudiants. 

 
 
                
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

                           Mise  à jour :  Novembre 2019              

 

DUT 

Techniques de commercialisa on 
 
 
 

Forma on ini ale 
 
 
 

Le  département  Techniques  de  Commercialisa on  forme  en  deux  ans  des 
collaborateurs  commerciaux,  tant dans  les domaines de  la vente ac ve que ceux de 
l’administra on et la recherche commerciale. 
 
L’enseignement a une  voca on à  la  fois générale et professionnelle. Elle est générale 
pour  perme re  à  tout  diplômé  de  trouver  un  emploi  dans  de  nombreux  secteurs  
d’ac vité et de disposer de la culture générale nécessaire pour s’adapter à un monde du 
travail en pleine évolu on  (commerce électronique, technologie de  l’informa on et de 
la communica on en général). 
 
Elle  est  professionnelle  et  centrée  sur  l’entreprise  et  son  environnement  pour 
perme re à nos étudiants d’être rapidement opéra onnels. 
 
Les compétences  développées concernent  le commerce au sens  large, avec un accent 
par culier mis  sur  la merca que,  la négocia on,  la dimension  juridique et  les  langues 
vivantes. Ce e forma on s’adresse à des étudiants mo vés et rigoureux ayant un goût 
pour  la  communica on  et  le  rela onnel.  La  capacité  à  s’adapter,  le  sens  des 
responsabilités, la prise d’ini a ves et de décisions sont des atouts de premier ordre. 
 
A noter que  la prépara on du DUT TC en un an est possible pour des étudiants ayant 
déjà  un  niveau  Bac+2  (DUT,  BTS,  Licence  2)  et  souhaitant  acquérir  une  double 
compétence. 
 
 

Débouchés 
 

 Agent  commercial  pour  la  vente  aux  entreprises  industrielles,  commerciales  ou  de 
service (en par culier dans le domaine du tourisme), 

 Collaborateur commercial dans les banques, les assurances, 

 Assistant d’études marke ng, 

 Assistant chef de produit, 
 Assistant commercial export, 

 Chef de rayon 
 
De  nombreux  diplômés  trouvent  également  un  emploi  dans  les  secteurs  de  la 
communica on et du tourisme. 
 
 

Poursuite d’études 

 

 Licences, Licences Professionnelles 
 IAE, Ins tuts d’Administra on des Entreprises 

 Ecoles Supérieures de Commerce (ESC) 

 Autres forma ons de l’enseignement supérieur 

 Poursuites  d’études  à  l’étranger  (Angleterre,  Suède,  Irlande  du  Nord,  Espagne, 
Allemagne,  …)  dans  des  ins tu ons  de  forma on  correspondante  sont  également 
possibles. 

 
 
 



 

DUT Techniques de commercialisa on 
 

Forma on ini ale 
 
 

Enseignement 
 

Une place importante est réservée aux ac vités perme ant aux étudiants de réaliser des ac ons directement en contact avec le 
monde professionnel. Deux stages sont obligatoires durant la scolarité. Le premier d’une durée de deux semaines se situe à la 
fin du premier semestre de la première année : il s’agit principalement d’un stage de vente (des stages dans d’autres domaines 
sont possibles). A la fin de la deuxième année, les étudiants conduisent une mission au cours d’un stage de huit à dix semaines. 
De plus, chaque année, ils doivent réaliser un projet tuteuré en pe ts groupes (5 à 8 étudiants) sur des théma ques spécifiques 
(domaines  culturel,  spor f, humanitaire,  etc…).  Ces différentes  ac vités  perme ent  aux  étudiants d’enrichir  leur  curriculum 
vitae d’expériences pra ques valorisables aussi bien directement pour la recherche d’un emploi que dans la perspec ve d’une 
poursuite d’études. 
Le tableau ci‐dessous présente les différentes ma ères répar es en Unités d’Enseignement enseignées au sein du département 
sur 4 semestres (2 ans) : 

L’enseignement est dispensé sous forme de TP en pe ts groupes, TD (groupes de 25 à 30) ou amphithéâtre (promo on complète). 

Semestre 1 : 431 H                                                            Coefficients     30  Semestre 3 : 426 H                                                            Coefficients  30 

UE 11 : Découvrir l’environnement professionnel    UE 31 : Elargir ses compétences en ges on   

Organisa on de l’entreprise 
Fondamentaux du marke ng 
Concepts et stratégie marke ng 
Economie Générale 1 
Droit principes généraux 
Etudes et recherches commerciales 
Projet personnel et professionnel 1 
Ac vités transversales 1 

2 
2 
2 
2 
2 
2 
1 
1 

Expression communica on culture 3 
Anglais 3 
LV2 
Sta s ques probabilités appliquées 
Ges on financière et budgétaire 
Projet personnel et professionnel 3 
Droit commercial 
Stratégie entreprise 

2 
2 
2 
2 
2 
1 
2 
2 

UE 12 : Iden fier et communiquer    UE 32 : Développer ses performances commerciales   

Psychologie sociale de la communica on 
Mathéma ques  et sta s ques appliquées 
Expression communica on culture 1 
Anglais 1 
LV2 
Technologies de l’informa on et de la communica on 1 
Négocia on 1 
Introduc on à la comptabilité 

2 
2 
2 
2 
2 
2 
2 
2 

Marke ng du point de vente 
Négocia on 3 
Communica on commerciale 2 
Marke ng direct / Ges on de la rela on client 
Environnement interna onal 2 : Approche des marchés étrangers 
et intelligence économique 
Logis que 
Economie générale 2 
Ac vités transversales 2 

2 
2 
2 
2 
 
2 
2 
2 
1 

Semestre 2 : 444 H  30  Semestre 4 : 319 H  30 

UE 21 : Traiter l’informa on    UE 41 : S’adapter aux évolu ons   

Sta s ques appliquées probabilités 
Technologie de l’informa on et de la communica on 2 
Environnement Interna onal 1 : marchés interna onaux 
Distribu on 
Etudes et recherches commerciales 2 
Droits des contrats et de la consomma on 

1,5 
1,5 
1,5 
1,5 
1,5 
1,5 

Expression communica on culture 
Anglais 4 
LV2 
Environnement interna onal 3 : Technique de commerce interna onal 

E‐marke ng 
Droit du travail 

1,5 
1,5 
1,5 
1,5 
1,5 
1,5 

UE 22 : Agir sur les marchés    UE 42 : Maîtriser les ou ls du management   

Comptabilité de ges on 
Marke ng opéra onnel 
Communica on commerciale 1 
Expression communica on culture 2 
Anglais 2 
Anglais ac vités transversales 
LV2 

1,5 
1,5 
1,5 
1,5 
1,5 
1 
1,5 

Psychologie sociale des organisa ons 
Management de l’équipe commerciale 
Achat et qualité 
Technologie de l’informa on et de la communica on 3 
Entrepreneuriat 
Ac vités transversales 3 

1,5 
1,5 
1,5 
1,5 
1,5 
0,5 

UE 23 : Se professionnaliser    UE 43 : S’affirmer professionnellement   

Négocia on 2 
Projet personnel et professionnel 
Développement des compétences rela onnelles 
Projet tuteuré : conduite de projet 
Projet tuteuré : descrip on et planifica on de projet 
Stage professionnel (2 semaines minimum) 

1,5 
1 
1,5 
1 
3 
3 

Projet tuteuré 
Stage professionnel 

4 
9 


