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UE / SAE /| RESSOURCES VOLUME D'ENSEIGNEMENT (H) .
TYPE D'EPREUVE™ ™
stage(NB | o
. ) .. . libelle .. libelle o
intitulé UE (compétence) intitulé SAE / Ressources ECTS (/EU) autre semaines - coeff ecrit = coeff oral libellé autre coeffautre
ecrit” oral”
)
UE 6.1 Marketing 5 ECTS
Stratégie d'entreprise-2 3 8 10 3
Portfolio-S6 0,5 14 4 64 0,5
Projets rémunérés 75
Stage business developpement et management de la relation
) 14 60 12
client 2 2
UE 6.2 Vente 5 ECTS
Négocier dans des contextes spécifiques-2 3 2 8 6 3
Portfolio-S6 0,5 14 4 64 0,5
Stage business developpement et management de la relation
. 14 60 12
client 2 2
UE 6.4 Business
, 10 ECTS
développement
Management des comptes-clés (KAM) 4 12 6 2 4
Portfolio-S6 0,5 14 4 64 0,5
Stage business developpement et management de la relation
. 14 60 12
client 3 3
UE 6.5 Relation client 10 ECTS
Nouveaux comportements des clients 4 12 8 4
Portfolio-S6 0,5 14 4 64 0,5
Stage business developpement et management de la relation
. 14 60 12
client 3 3




