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Toutes les preuves visuels ne sont pas tous présenté lors de la lecture pour maximiser la présentation et la 
clarté de ce portfolio, vous retrouverez chaque preuves non présente lors de la lecture en annexe, cela vous 
sera indiqué 

 

L'organisation de ce portfolio repose sur les compétences acquises tout au long des trois 
années de formation, et non sur un ordre chronologique. Ce choix s'explique par le fait que 
plusieurs compétences travaillées en première, deuxième année ont été approfondies par la 
suite, offrant ainsi une matière plus riche et plus pertinente pour l'analyse. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 



INTRODUCTION 

Ce que je suis 
Je suis Lubin RUA, étudiant en troisième année de BUT Techniques de Commercialisation 

à l'IUT de Cambrai, parcours Marketing Digital, e-business et entrepreneuriat. 

Née à Blois, j'ai obtenu mon baccalauréat général avec mention en 2023 au Lycée 

Philibert-Dessaigne, avec une spécialité Sciences Économiques et Sociales et une LLCE 

Espagnol qui m'ont donné une première ouverture vers les enjeux économiques et 

l'international. 

J’ai toujours voulu comprendre comment les entreprises grandissent, et comment le 

marketing digital peut accélérer cette croissance. Par ailleurs, pour approfondir cette 

dimension internationale, j'ai fait un semestre Erasmus à l'Université de Saragosse en 

Espagne de septembre 2024 à janvier 2025, plus précisément à la Faculté d'Entreprise et 

Gestion Publique de Huesca. 

Sinon je suis francophone natif, j'ai un niveau C1 en espagnol confirmé par mon Erasmus, 

et un niveau B1+ en anglais confirmé par une attestation de langue du ministère. 

Mes qualités principales : 

-​ Autonomie et capacité d'apprentissage rapide, soulignées dans la lettre de 

recommandation de mon tuteur de stage Théo Vidal. 

-​ Force de proposition. J'aime aller au-delà de la simple exécution des tâches pour 

proposer des améliorations. 

-​ Curiosité intellectuelle. Je m'intéresse aux nouvelles technologies et aux outils 

émergents. 

-​ Rigueur méthodologique. Je prends mes décisions à partir des chiffres, pas 

d’intuition ou de sentiment. 

 

 

 



Ce que j'ai fait 

Stage Responsable Marketing Digital et Growth Hacker, Studio Fleuve (mars à juin 
2026, Cannes) 

Mon stage de troisième année m'a permis de piloter la stratégie de croissance d'un studio 

de développement mobile et web, et surtout de son produit principal Vintylook (application 

qui transforme les photos vinted à plat en photo portées par un mannequin IA). J'ai géré 

l'ensemble du funnel : acquisition payante par Google Ads avec un compte de plus de 2 

000 € de budget et 968 conversions, du SEO et content marketing, des emails marketing 

automatisés via une plateforme custom, et de l’analytics produit via PostHog. 

 

Stage Chargé de Communication Digitale, ASJ La Chaussée Saint Victor (avril à mai 
2025, Blois) 

Pour mon stage de deuxième année, j'ai travaillé dans mon ancien club sportif de football 

sur la stratégie de communication digitale : production de contenus pour les réseaux 

sociaux, animation entre supporters, événements, relations presse. 

 

Conseiller Commercial et Vente, Darty Romorantin (stage + CDD juillet à août 2024 et 
décembre 2023 à janvier 2024) 

Un stage + un CDD chez Darty m'ont formé à la vente conseil en magasin sur tous les 

rayons : découvrir les besoins, argumenter sur la valeur, conclure des ventes et valoriser 

les services additionnels. 

Activités extra-scolaires et entrepreneuriales 

En parallèle de mes études, j'ai été finaliste 2e sur 90 équipes du Salon de Innovacion y 

Emprendimiento (SIE) à Huesca en novembre 2024, et j’ai aussi était co-organisateur du 

Salon du Manga de Cambrai accueillant + de 4 800 participants. 

Ce que je veux faire 

À l'issue du BUT TC, mon objectif est de poursuivre en Master spécialisé en Marketing 

Digital. Mon stage chez Studio Fleuve a confirmé que la croissance des produits 

numériques est le domaine dans lequel je veux construire ma carrière. 



À plus long terme, je me vois évoluer comme Growth Hacker puis Head of Growth dans 

une startup ou grande entreprise, avec un fort lien pour les produits B2C digitaux. 

J'aimerais également explorer la dimension internationale du métier, en m'appuyant sur 

mon savoir des langues et mon expérience Erasmus. 



I. COMPÉTENCES EN MARKETING 



11.01. Analyser l'environnement d'une entreprise en repérant et appréciant les ressources 
d'informations, BUT1 

SAÉ Brave Énergie : analyse complète du marché fr des boissons énergisantes en équipe, 
croisement de sources documentées telles que TCAC, parts de marché et benchmark concurrentiel 
Red Bull, Monster, Mana Organic. 

Stage Studio Fleuve : analyse SWOT de Vintylook en croisant des données PostHog, Google Ads 
et sources de marché sur Vinted. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : rigueur du croisement de sources sur Brave Énergie. 
●​ Moyennement fait : pas toujours vérifié la date de publication des chiffres sectoriels. 

 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Routine de veille hebdomadaire via Google Alerts. 
●​ Tableau dédié des sources avec auteur, date, fiabilité. 

Preuves : 
●​ SAÉ Brave Énergie, voir Annexe A. 
●​ Analyse SWOT Vintylook, mémoire de stage Studio Fleuve. 



 
SAÉ Brave Énergie, analyse du marché des boissons énergisantes 



11.02. Mettre en œuvre une étude de marché dans un environnement simple, BUT1 

SAÉ Brave Énergie : étude en deux partie : analyse documentaire puis questionnaire en ligne avec 
104 répondants et 10 questions. Résultat : 71,2 % des répondants sont intéressés par une boisson 
bio et locale. 

Partiel Jungle : étude qualitative du marché du fitness, segmentation des 4 catégories d'acteurs, 
identification des opportunités B2B en bien-être au travail. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : structure du questionnaire Brave Énergie en entonnoir comme vu en cour. 
●​ Moyennement fait : échantillon majoritairement composé de mon entourage. 

 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Élargir mes échantillons via LinkedIn et communautés spécialisées. 

Preuves : 
●​ Questionnaire 104 répondants, voir Annexe A. 
●​ Étude qualitative fitness, voir Annexe D. 

 
SAÉ Brave Énergie, questionnaire 104 répondants 



11.03. Choisir une cible et un positionnement en fonction de la segmentation du marché, 
BUT1 

SAÉ Brave Énergie : deux segmentation cible : sportifs de tous niveaux et 18-25 ans en quête 
d'authenticité. Positionnement bio, local et sain contrairement avec Red Bull.  

Partiel Odora : positionnement luxe premium fondé sur le patrimoine français et la mémoire 
émotionnelle, cible Millennials et génération Z aisés. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : cohérence cible, positionnement et identité visuelle. 
●​ Moyennement fait : deux cibles assez différentes qui  peuvent interpréter différemment  le 

message Brave Énergie. 
●​ Mal fait : Pour la dimension géographique ne pas avoir détaillé les villes prioritaires. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Choisir un segment de tête au lancement, élargir ensuite. 
●​ Tester le positionnement auprès de la cible avant le lancement. 

Preuves : 
●​ Cible et positionnement Brave Énergie, voir Annexe A. 
●​ Positionnement Odora, voir Annexe E. 



 
SAÉ Brave Énergie, cible et placement 



11.04. Concevoir une offre cohérente et éthique en termes de produits, distribution et 
communication, BUT1 

SAÉ Brave Énergie : marketing mix à dimension éthique forte. Produit 100 % bio et fr, prix de 
pénétration à 1,50 €, distribution forte, communication valeurs courage et écologie. 

Stage Studio Fleuve : mix Vintylook : produit crédits et abonnement, distribution App Store, Play 
Store, web: RGPD, transparence sur l'IA. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : cohérence entre promesse éthique et mix opérationnel. 
●​ Moyennement fait : dimension éthique parfois déclarative, pas chiffrée. 
●​ Mal fait : plans de communication restent théoriques, manque de campagnes concrètes. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Chiffrer la dimension éthique via ACV ou scope 3 outils de chiffrage pour le CO2. 
●​ Détailler les campagnes média avec budgets et calendriers. 

Preuves : 
●​ Marketing mix Brave Énergie, voir Annexe A. 
●​ Marketing mix Vintylook, mémoire de stage. 

 
SAÉ Brave Énergie, composition produit 



21.01. Diagnostiquer l'environnement en appréhendant les enjeux sociaux et écologiques, 
BUT2 

SAÉ Circularia : diagnostic du marché fr du réemploi B2B en intégrant la dimension écologique : 
315 millions de tonnes de déchets en France selon l'ADEME, Loi AGEC de 2020, + la montée de la 
pression RSE. Le diagnostic positionne Circularia comme acteur de la transition écologique. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : intégration explicite de la dimension réglementaire et écologique. 
●​ Moyennement fait : peu d'analyse des conséquences sociales du réemploi. 
●​ Mal fait : pas de PESTEL fais. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Formaliser un PESTEL complet pour chaque diagnostic. 

Preuves : 
●​ Diagnostic Circularia, voir Annexe B. 

 
SAÉ Circularia, introduction et problématique 



21.02. Mettre en œuvre une étude de marché dans un environnement complexe, BUT2 

SAÉ Circularia : étude du marché faite du réemploi B2B en France, marché à 2,3 milliards d'euros 
en 2023 avec croissance annuelle de 12 %, analyse concurrentielle de Valdelia, Backacia, 
Leboncoin Pro et Veolia. 

Partiel Odora : étude du marché mondial du parfum de luxe. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : identification des forces et faiblesses concurrentielles sur Circularia. 
●​ Moyennement fait : analyse concurrentielle restée qualitative. 
●​ Mal fait : pas d'enquête directe auprès des entreprises cibles. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Outils vu en cour comme similarweb ou semrush pour benchmarker quantitativement les 

concurrents B2B. 

Preuves : 
●​ Analyse marché et concurrentielle Circularia, voir Annexe B. 
●​ Étude marché parfum luxe, voir Annexe E. 

 
SAÉ Circularia, analyse des concurrents 



21.03. Mettre en place une stratégie marketing dans un environnement complexe, BUT2 

SAÉ Circularia : stratégie marketing pour une marketplace B2B grandissante :: positionnement 
multisectoriel,  communication digitale alignés sur la conformité Loi AGEC. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : alignement entre stratégie marketing et cadre réglementaire en évolution. 
●​ Moyennement fait : stratégie pas déclinée en plan d'actions à 6 ou 12 mois. 

 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Construire systématiquement deux ou trois scénarios stratégiques. 

Preuves : 
●​ Stratégie marketing Circularia, voir Annexe B. 

 
SAÉ Circularia, Loi AGEC et obligations 



21.04. Concevoir un mix étendu pour une offre complexe, BUT2 

Partiel Odora : marketing mix difficile pour une maison de parfums de luxe : prix élevé justifié par 
les matières premières rares, et l’experience olfactive,  distribution sélective combinant boutiques 
premium et e-commerce maîtrisé, communication storytelling et made in France. 

Stage Studio Fleuve : mix Vintylook avec quatre choses complémentaires : produit freemium, 
distribution multi-stores, communication multicanale, prix segmenté en packs et abonnements. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : sur Odora, chaque maillon du mix justifie le précédent. 
●​ Moyennement fait : sur Vintylook, mix prix peu piloté par les unités economics au début. 
●​ Mal fait : pas d'analyse de sensibilité du mix face à différentes hypothèses. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Construire une matrice de sensibilité prix, volume et marge. 

Preuves : 
●​ Mix marketing Odora, voir Annexe E. 
●​ Mix marketing Vintylook, mémoire de stage. 

 
Partiel Odora, positionnement luxe premium 



31.01. Mettre en place des outils de veille pour anticiper les évolutions de l'environnement, 
BUT3 

Stage Studio Fleuve : veille marketing active : suivi PostHog quotidien, monitoring Google Ads, 
veille sur les canaux émergents tels que l'AEO (voir mémoire pour précision). La veille a permis 
d'identifier 576 visites issues de chatbots IA, un canal nouveau et non saturé. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : identification de l'AEO comme canal émergent. 
●​ Moyennement fait : pas d'outil de veille formalisé, surtout intuition et lectures. 

 

Ce que je peux améliorer : 
●​ … 

Preuves : 
●​ Détection et exploitation de l'AEO chez Studio Fleuve, mémoire de stage partie 2. 



31.02. Élaborer une stratégie marketing dans un environnement instable, BUT3 

Stage Studio Fleuve : stratégie marketing Vintylook dans un contexte instable de hausse des 
coûts publicitaires. Réponse : diversification des canaux paid, organic et AEO, mise en place d'un 
email marketing à 8 % de conversion sur la séquence d’email hesitation. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : diversification rapide des canaux pour réduire la dépendance. 
●​ Moyennement fait : pas assez anticipé les hausses de CPC Search. 
●​ Mal fait : pas de plan B documenté en cas de fermeture d'un canal majeur. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Trouver plan b au cas ou un canal ferme 

Preuves : 
●​ Stratégie multi-canal Vintylook, mémoire de stage. 



31.03. Faire évoluer l'offre à l'aide de leviers de création de valeur, BUT3 

Stage Studio Fleuve : évolution de l'offre Vintylook : panier moyen passé d'environ 5€ en mars à 
plus de 9 € en mai grâce à l'introduction de packs et d'options premium et de campagne d’emailing.  

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : impact concret et chiffré de l'évolution de l'offre. 
●​ Moyennement fait : peu d'A/B tests structurés avant industrialisation. 
●​ Mal fait : pas d'analyse de la valeur perçue côté client. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Test prix et enquête de valeur perçue avant tout changement de pricing. 

Preuves : 
●​ Évolution panier moyen Vintylook, mémoire de stage. 



31.04. Intégrer la RSE dans la stratégie de l'offre, BUT3 

SAÉ Circularia : RSE au cœur de la proposition de valeur : marketplace conçue comme un outil de 
réemploi qui aide les entreprises à respecter la Loi AGEC. 

SAÉ Brave Énergie et Partiel Jungle : intégration RSE par les ingrédients bio et locaux Brave 
Énergie, et par les engagements éco-responsables Jungle. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : RSE pensée comme cœur de la valeur, pas comme un ajout. 
●​ Moyennement fait : pas de mesure d'impact carbone chiffrée appart pour Circularia. 
●​ Mal fait : pas de prise en compte des Scope 3 lointains. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Toujours chiffrer la RSE. 

Preuves : 
●​ Marketplace RSE Circularia, voir Annexe B. 
●​ Recette bio Brave Énergie, voir Annexe A. 

 
SAÉ Circularia, charte graphique 



II. COMPÉTENCES EN VENTE 



12.01. Préparer un plan de découverte pour profiler le client et découvrir ses besoins, BUT1 

SAE NEGO Entre 2 Rétros : plan de découverte structuré en 18 questions pour cerner un client 
B2B intéressé par les sacs upcyclés. Questions organisées en entonnoir : motivations, antécédents, 
critères d'achat, contraintes. 

Darty : découverte client au quotidien sur le rayon high-tech. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : structure du plan en entonnoir, applicable à d'autres contextes. 
●​ Moyennement fait : 18 questions probablement trop pour une vraie négociation. 
●​ Mal fait : peu intégré la dimension émotionnelle SONCASE. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Hiérarchiser et couper peut etre au moins  50 % des questions selon le profil et le temps. 

Preuves : 
●​ Plan de découverte 18 questions, voir Annexe C. 

 
SAE NEGO, plan de découverte 18 questions 



12.02. Concevoir un argumentaire de vente pour proposer une solution adaptée, BUT1 

SAE NEGO Entre 2 Rétros : argumentaires complets pour 8 produits avec méthode SONCASE et 
table de 9 objections types. 

Stage Studio Fleuve : copywriting des emails Vintylook, campagne hesitation  

Ce que je pense de mon travail : 

●​ Bien fait : systématisation SONCASE pour 8 produits. 
●​ Moyennement fait : argumentaires parfois répétitifs d'un produit à l'autre. 
●​ Mal fait : table d'objections trop courte, manque d'exemples concrets. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Enrichir mes réponses aux objections avec des preuves sociales. 

Preuves : 
●​ Argumentaires et table d'objections, voir Annexe C. 
●​ Email hesitation Vintylook, mémoire de stage. 

 
SAE NEGO, argumentaire SONCASE Alberto 



12.03. Concevoir des OAV efficaces, BUT1 

SAE NEGO Entre 2 Rétros : kit OAV complet : carte de visite, devis, fiches produits pour 8 articles, 
grille tarifaire, CGV professionnelles. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : complétude du kit, opérationnel immédiatement. 
●​ Moyennement fait : mise en page des fiches restée classique. 
●​ Mal fait : CGV un peu copiées de modèles types. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Mieux travailler la dimension graphique. 

Preuves : 
●​ OAV complets Entre 2 Rétros, voir Annexe C. 

 
SAE NEGO, devis et bon de commande 



12.04. Évaluer la performance commerciale au moyen d'indicateurs, BUT1 

SAÉ Brave Énergie : modèle économique prévisionnel complet : coût de revient 0,44 €, CA 
prévisionnel 90 M€, marge sur coût variable 12,11 %, résultat 3,65 M€. 

Stage Studio Fleuve : suivi KPIs : CPA Google Search 1,70 €, email hesitation 8 %, 

Ce que je pense de mon travail : 

●​ Bien fait : rigueur des calculs Brave Énergie. 
●​ Moyennement fait : hypothèses Brave Énergie ambitieuses. 
●​ Mal fait : trop d'indicateurs simultanément au début du stage. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ … 

Preuves : 
●​ Comptabilité prévisionnelle Brave Énergie, voir Annexe A. 
●​ Dashboards PostHog, mémoire de stage. 

 
SAÉ Brave Énergie, comptabilité et seuil de rentabilité 



12.05. Recourir aux techniques de prospection, BUT1 

SAÉ Brave Énergie : email de prospection à une investisseuse rencontrée au salon Natexpo. 

Stage Studio Fleuve : prospection digitale via Google Ads, SEO et partenariats content, 4 700 
installations sur 11 semaines. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : structure de l'email Natexpo conforme aux codes B2B. 
●​ Moyennement fait : un seul template testé, pas de variantes A/B. 

 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Utiliser la méthode A/B testing 

Preuves : 
●​ Email prospection investisseur, voir Annexe A. 

 
SAÉ Brave Énergie, email de prospection investisseur 



12.06. Recourir aux codes d'expression spécifiques et professionnels, BUT1 

SAE NEGO Entre 2 Rétros : rédaction de CGV complètes en 10 sections, vocabulaire juridique. 

Partiel Odora : univers de marque avec codes lexicaux du luxe. 

Multilinguisme : français natif, espagnol C1 confirmé par Erasmus, anglais B1+. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : qualité de rédaction reconnue dans la lettre de recommandation. 
●​ Moyennement fait : anglais à B1+ qui me limite en réunions internationales. 
●​ Mal fait : oral moins fluide que l'écrit. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Passer de B1+ à B2 en anglais sur 12 mois, afin aussi d’obtenir un bon TOEIC. 

Preuves : 
●​ CGV Entre 2 Rétros, voir Annexe C. 
●​ Univers luxe Odora, voir Annexe E. 

 
SAE NEGO, Conditions Générales de Vente 



22.01. Convaincre en exprimant avec empathie l'offre en termes d'avantages personnalisés, 
BUT2 

Darty : personnalisation de l'argumentation selon le profil client en magasin. 

SAE NEGO Entre 2 Rétros : argumentaires modulables selon les motivations SONCASE révélées 
par la découverte. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : capacité à adapter ton et arguments à différents profils. 
●​ Moyennement fait : pas toujours pris le temps d'écoute active suffisante. 
●​ Mal fait : parfois trop pressé de conclure. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Pratiquer l'écoute active en reformulant systématiquement avant d'argumenter. 

Preuves : 
●​ Argumentaires SONCASE adaptables, voir Annexe C. 



22.02. Négocier le prix, défendre et valoriser l'offre, BUT2 

SAE NEGO Entre 2 Rétros : défense du prix face à l'objection lors de deux entretiens un en 
français lors de la SAE et un en espagnol lors d’un partiel sur le coût. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : argumentation sur la valeur plutôt que concession de prix. 
●​ Moyennement fait : pas testé en situation réelle B2B avec acheteur expérimenté. 
●​ Mal fait : peu de techniques de questionnement face à une demande de remise. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Apprendre les techniques mieux les techniques de défense 

●​ Preuves : 
●​ Table d'objections sur le prix, voir Annexe C. 

 
SAE NEGO, table d'objections 



22.03. Maîtriser les éléments juridiques et comptables de l'offre, BUT2 

SAE NEGO Entre 2 Rétros : rédaction des CGV complètes. 

SAÉ Brave Énergie : calculs de coût de revient, marge sur coût variable, charges fixes et 
variables, seuil de rentabilité. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : maîtrise du vocabulaire juridique et comptable. 
●​ Mal fait : pas de connaissance approfondie du droit de la consommation. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ … 

Preuves : 
●​ CGV Entre 2 Rétros, voir Annexe C. 
●​ Modèle comptable Brave Énergie, voir Annexe A. 



22.04. Utiliser les OAV à bon escient pour convaincre, BUT2 

SAE NEGO Entre 2 Rétros : OAV utilisables dès la première rencontre : carte de visite pour ancrer 
le contact, devis pour formaliser, fiches produits pour voir, grille tarifaire pour comparer. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : choix des OAV adaptés à chaque étape. 
●​ Mal fait : pas d'OAV interactif. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Créer une version numérique pour les futurs OAV. 

Preuves : 
●​ Kit OAV Entre 2 Rétros, voir Annexe C. 

 
SAE NEGO, grille tarifaire professionnelle 



22.05. Organiser le suivi de ses résultats pour gagner en performance, BUT2 

Stage Studio Fleuve : suivi hebdomadaire des KPIs. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Moyennement fait : reporting individuel peu industrialisé. 
Ce que je peux améliorer : 
●​ Automatiser le reporting via PostHog. 

Preuves : 
●​ Stage, Mémoire. 



22.06. Prendre en compte les enjeux de la fonction achat pour la performance économique, 
BUT2 

SAÉ Brave Énergie : compréhension côté achat : sélection des matières premières bio françaises 
avec analyse coût-bénéfice. Gingembre à 0,08 €, citron à 0,05 €, miel à 0,10 €. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : prise en compte du coût des matières premières dans le mix produit. 
●​ Moyennement fait : pas négocié les volumes auprès des faux fournisseurs. 
●​ Mal fait : pas de cartographie des risques d'approvisionnement. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Construire une cartographie des risques fournisseurs. 

Preuves : 
●​ Calculs coût matières premières, voir Annexe A. 



32.01. Identifier les techniques d'achat employées par un acheteur professionnel, BUT3 

Stage Studio Fleuve : lecture de la position acheteur dans Posthog 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : identification des techniques d'achat dans les négociations partenariales. 
●​ Moyennement fait : pas pratiqué de mise en concurrence formelle. 

 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Me renseigner  sur les techniques d'achat B2B. 

Preuves : 
●​ Négociations partenariales Vintylook, mémoire de stage. 



32.02. Élaborer des outils de gestion et de calcul efficaces pour la vente complexe, BUT3 

SAÉ Brave Énergie : tableurs prévisionnels complets, calcul du seuil de rentabilité. 

SAE NEGO Entre 2 Rétros : devis et grille tarifaire avec prix HT et TTC, références produit 
standardisées. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : outils opérationnels utilisables. 
●​ Moyennement fait : pas de calcul dynamique des marges selon les remises. 

 

Ce que je peux améliorer : 
●​ … 

Preuves : 
●​ Outils calcul Brave Énergie et grille Entre 2 Rétros, voir Annexes A et C. 



32.03. Maîtriser les codes propres à l'univers spécifique rencontré, BUT3 

Partiel Odora : codes du luxe : narration émotionnelle, vocabulaire de la parfumerie, références 
aux maisons historiques. 

Stage Studio Fleuve : codes du Growth Hacking et du SaaS : CTR, CPC, CPA, ROAS... 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : adaptation rapide à des univers très différents. 
●​ Moyennement fait : pas encore approché les codes de l'industrie ou de la finance. 
●​ Mal fait : peu d'exposition aux codes internationaux. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Me renseigner sur l'exposition aux codes internationaux et au B2B industriel. 

Preuves : 
●​ Univers luxe Odora, voir Annexe E. 
●​ Codes Growth Hacking Vintylook, mémoire de stage. 

 
Partiel Odora, slogan et codes du luxe 



III. COMPÉTENCES EN COMMUNICATION COMMERCIALE 



13.01. Identifier les cibles et objectifs de communication en tenant compte du mix, BUT1 

SAÉ Brave Énergie : cibles sportifs et 18-25 ans, objectifs : faire connaître la marque comme 
alternative bio et créer un attachement local. 

Stage Studio Fleuve : cibles et objectifs SMART pour chaque campagne Vintylook, segmentation 
email en 6 langues. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : cohérence cible, positionnement, mix. 
●​ Moyennement fait : pas toujours formalisé d'objectifs SMART quantifiés. 
●​ Mal fait : parfois démarré tactiquement avant l'objectif business. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Toujourss partir de l'objectif business pour descendre vers la com. 

Preuves : 
●​ Stratégie com Brave Énergie et plan Vintylook, voir Annexe A et mémoire. 

 
SAÉ Brave Énergie, nom et positionnement 



13.02. Analyser de manière pertinente les moyens de communication, BUT1 

Stage Studio Fleuve : comparaison des canaux Vintylook : Search vs Display, email vs publicités, 
SEO vs SEA, AEO comme canal émergent. CPA 1,70 € en Search vs 18,35 € en Display. 

SAÉ Circularia : analyse comparative des stratégies digitales de Valdelia, Backacia, Leboncoin 
Pro, Veolia. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : comparaisons chiffrées sur Vintylook. 
●​ Moyennement fait : pas assez intégré le temps long dans l'analyse. 
●​ Mal fait : sur les SAÉ, analyse concurrentielle restée qualitative. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Tableau multicritère par canal : ROI court terme, impact long terme. 

Preuves : 
●​ Comparatif canaux Vintylook, mémoire de stage. 
●​ Analyse digitale concurrence Circularia, voir Annexe B. 



13.03. Élaborer des supports simples, BUT1 

SAÉ Brave Énergie : logo ours des Pyrénées, palette rouge et vert. 

SAE NEGO Entre 2 Rétros : carte de visite, fiches produits, grille tarifaire. 

SAÉ Circularia : charte graphique complète et moodboard. 

Partiel Odora : logo Odora et déclinaisons, moodboard, slogan. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : adaptation du style à des positionnements très différents. 
●​ Moyennement fait : niveau Canva reste basique. 
●​ Mal fait : sur certains supports, texte encore prioritaire sur le visuel. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ M'améliorer sur Canva pour passer à un meilleur niveau. 

Preuves : 
●​ Identités visuelles, voir Annexes A, B, C, E. 

 
SAÉ Brave Énergie, logo et identité visuelle 



13.04. Analyser les indicateurs post campagne, BUT1 

Stage Studio Fleuve : toujours une analyse post-campagne : email taux d'ouverture et conversion, 
publicités CTR et CPA, SEO trafic et positions, et tests A/B. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : rigueur du suivi multi-canaux. 
●​ Moyennement fait : reportings encore manuels. 
●​ Mal fait : décisions parfois prises sans significativité statistique. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Apprendre à calculer la taille d'échantillon minimum pour des tests A/B significatifs. 

Preuves : 
●​ Bilans de campagnes Vintylook, mémoire de stage. 



23.01. Élaborer une stratégie de communication adaptée au brief, BUT2 

SAÉ Brave Énergie et Circularia : stratégies construites à partir d'un brief précis sur cible, 
positionnement et contraintes.  brief Circularia l'alignement sur la Loi AGEC. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : capacité à traduire un brief en stratégie actionnable. 
●​ Moyennement fait : pas confronté à un vrai brief client extérieur. 
●​ Mal fait : pas pratiqué la phase de challenge du brief. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Pratiquer la reformulation et le challenge en stages. 

Preuves : 
●​ Stratégies comm Brave Énergie et Circularia, voir Annexes A et B. 

 
SAÉ Circularia, brief stratégique 



23.02. Établir une stratégie de moyens en utilisant les indicateurs de choix des supports, 
BUT2 

Stage Studio Fleuve : stratégie de moyens Vintylook construite sur des indicateurs : CPA pour taux 
d'ouverture pour l'email, trafic organique pour le SEO, visites pour l'AEO.  

Ce que je pense de mon travail : 

●​ Bien fait : choix des supports justifiés par des indicateurs. 
●​ Moyennement fait : pas exploré les supports physiques. 
●​ Mal fait : pas d'analyse de la complémentarité des supports. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Analyser la complémentarité des supports 

Preuves : 
●​ Stratégie de moyens Vintylook, mémoire de stage partie 2. 



23.03. Proposer un plan de communication 360 en élaborant les supports et en veillant à leur 
efficacité, BUT2 

Stage Studio Fleuve : plan 360 Vintylook : acquisition payante Google Ads, organique via blog 
SEO, SEA et AEO, fidélisation par email automation. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : couverture du parcours complet de l'acquisition à la fidélisation. 
●​ Moyennement fait : peu de cohérence créative entre les supports. 

 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Définir cohérence créative. 

Preuves : 
●​ Plan 360 Vintylook, mémoire de stage. 



23.04. Mettre en œuvre une stratégie digitale en mesurant les performances et l'e-réputation, 
BUT2 

Stage Studio Fleuve : stratégie digitale complète Vintylook : blog SEO avec 767 visiteurs uniques, 
réseaux sociaux, campagnes payantes, suivi de l'e-réputation via PostHog et feedback in-app. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : pilotage data-driven, chaque décision contrôlée par les chiffres. 
●​ Moyennement fait : pas d'écoute des mentions externes. 
●​ Mal fait : pas géré de crise de réputation. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Mettre en place un outil de veille des mentions 

Preuves : 
●​ Stratégie digitale Vintylook, mémoire de stage. 



IV. COMPÉTENCES EN MARKETING DIGITAL, parcours MDEE 



24.01MDEE. Mobiliser des indicateurs de performance en fonction du volume et de la variété 
des données, BUT2 

Stage Studio Fleuve : mobilisation d'indicateurs adaptés au volume Vintylook : pour 4 700 
installations, suivi de CPA, ROAS, taux de conversion par funnel. Pour la campagne hesitation à 
plus faible volume, focus sur le taux de conversion final à 8 %. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : adaptation des indicateurs au volume disponible. 
●​ Moyennement fait : pas encore croisé sur des Customer Lifetime Value complets. 

 

Ce que je peux améliorer : 
 

Preuves : 
●​ KPIs Vintylook, mémoire de stage. 



24.02MDEE. Identifier les spécificités du marketing digital, BUT2 

Stage Studio Fleuve : identification des spécificités digitales : mesurabilité via PostHog, A/B 
testing, canaux émergents comme l'AEO. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : compréhension de la spécificité au digital. 
●​ Moyennement fait : pas exploré le streaming ou la TV connectée. 
●​ Mal fait : peu de recul sur la fin des cookies tiers. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Suivre la veille sur la fin des cookies tiers. 

Preuves : 
●​ Stratégie digitale Vintylook, mémoire de stage. 



24.03MDEE. Utiliser un cahier des charges e-business, BUT2 

Stage Studio Fleuve : lecture et utilisation du cahier des charges Vintylook côté marketing : 
objectifs business, cibles, canaux à activer, KPIs attendus. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : lecture critique pour identifier les zones de flou marketing. 
●​ Moyennement fait : pas écrit moi-même un cahier complet de zéro. 

 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Rédiger un cahier des charges complet sur un projet personnel. (Un fait très rapidement avec 

Mr Six en BUT TC 2) 

Preuves : 
●​ Pratique du cahier des charges Vintylook, mémoire de stage. 



24.04MDEE. Intégrer les spécificités du e-commerce, BUT2 

Stage Studio Fleuve : Vintylook fonctionne en e-commerce digital pur : packs de crédits achetés 
via Stripe, abonnements, gestion des paniers abandonnés. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : compréhension du parcours e-commerce complet. 
●​ Moyennement fait : pas géré de logistique physique. 
●​ Mal fait : pas piloté de campagne de retargeting complexe. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Apprendre à piloter des campagne de retargeting. 

Preuves : 
●​ Funnel e-commerce Vintylook, mémoire de stage. 



24.05MDEE. Respecter le processus logistique, BUT2 

SAE NEGO Entre 2 Rétros : respect du processus : livraison sous 2 semaines après signature, 
partenaires fiables, gestion des livraisons non-conformes formalisée. 

SAÉ Circularia : marketplace pensée pour intégrer la logistique du réemploi B2B avec traçabilité. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : intégration de la logistique dès la conception. 
●​ Moyennement fait : pas piloté de chaîne logistique en stage. 
●​ Mal fait : pas de notions avancées sur la supply chain digitale. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Avoir de l’experience sur la logistique du e-commerce et la supply chain digitale. 

Preuves : 
●​ Logistique CGV Entre 2 Rétros et Circularia, voir Annexes C et B. 

 
SAE NEGO, processus logistique dans les CGV 



34.01MDEE. Exploiter les données de masse en mobilisant les bons outils, BUT3 

Stage Studio Fleuve : exploitation des données PostHog sur le funnel Vintylook : événements 
applicatifs, dashboards interactifs. Pleins d'événements traités sur la période. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : maîtrise opérationnelle de PostHog pour les données comportementales massives. 
●​ Moyennement fait : pas utilisé d'outil plus avancé. 
●​ Mal fait : pas de programmation faite (un peu de SQL). 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Formation SQL avancée appliqué au marketing. 

Preuves : 
●​ Exploitation PostHog Vintylook, mémoire de stage. 



34.02MDEE. Mettre en œuvre des spécificités du marketing digital, BUT3 

Stage Studio Fleuve : A/B tests sur les emails et pages pricing, AEO comme canal émergent, 
automatisation marketing avec emails déclenchés par comportements. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : exploration de canaux émergents avant saturation. 
●​ Moyennement fait : pas piloté de campagnes programmatiques complexes. 
●​ Mal fait : pas approfondi le CRM marketing au-delà de l'email. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Approfondir un CRM complet. 

Preuves : 
●​ Mise en œuvre digitale Vintylook, mémoire de stage. 



34.03MDEE. Élaborer un cahier des charges e-business, BUT3 

Stage Studio Fleuve : contribution au cahier des charges Vintylook avec des préconisations 
growth : recommandations, sur l'évolution du pricing, sur l'intégration du tracking AEO. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : contributions concrètes, pas juste suiveur. 
●​ Moyennement fait : pas rédigé de cahier complet de mon initiative. 

 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Rédiger un cahier des charges complet pour un projet personnel. 

Preuves : 
●​ Contributions cahier Vintylook, mémoire de stage. 



34.04MDEE. S'appuyer sur les indicateurs pour améliorer la relation client, BUT3 

Stage Studio Fleuve : pilotage de la relation client Vintylook : insight Email marketing hesitation 
pour cibler les hésitants, séquence repechage 48h pour réactiver, abandon panier pour rattraper. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : pilotage du cycle de vie par les indicateurs comportementaux. 
●​ Moyennement fait : pas mis en place de mesure de satisfaction directe. 
●​ Mal fait : ratio annulation sur création d'abonnement à 0,84 qui montre un problème de 

rétention. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Brainstormer sur le ratio d’annulation pour y trouver une solution. 

Preuves : 
●​ Insights et campagnes email Vintylook, mémoire de stage partie 3. 



34.05MDEE. Proposer des solutions adaptées aux spécificités de la chaîne logistique du 
e-commerce, BUT3 

Stage Studio Fleuve : Vintylook 100 % digital donc sans logistique physique, mais funnel digital 
équivalent piloté : téléchargement, activation, achat de crédits, consommation. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Moyennement fait : pas d'expérience sur des produits physiques. 
●​ Mal fait : pas de notions sur le SAV physique. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Stage complémentaire avec produit physique. 

Preuves : 
●​ Optimisation funnel digital Vintylook, mémoire de stage partie 2. 



V. COMPÉTENCES EN E-BUSINESS ET ENTREPRENEURIAT, 
parcours MDEE 



25.01MDEE. Concevoir un modèle d'affaires simplifié, BUT2 

Salon Innovacion y Emprendimiento à Huesca : conception d'un business model complet en 
équipe, finaliste 2e sur 90 équipes face à un jury de professionnels. 

SAÉ Brave Énergie et Circularia : business models simplifiés pour deux concepts : produit 
physique bio et marketplace numérique B2B. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : capacité à modéliser une activité de zéro en quelques jours. 
●​ Moyennement fait : business model parfois trop optimiste sur les volumes. 

 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Faire des business modèles plus réalistes 

Preuves : 
●​ Pitch SIE Huesca et business models Brave et Circularia, voir Annexes A et B. 

 
SAÉ Circularia, business model et création de valeur 



25.02MDEE. Analyser la situation marché-entreprise grâce aux outils de diagnostic 
stratégique, BUT2 

SAÉ Brave Énergie : analyse SWOT du concept Brave Énergie. 

Partiel Jungle : SWOT Jungle sur le marché du fitness en croissance et aussi jus bio. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : maîtrise du SWOT, application sur plusieurs concepts. 
●​ Moyennement fait : pas utilisé d'outils plus avancés type 5 forces de Porter. 
Ce que je peux améliorer : 
●​ Utiliser plus souvent Porter. 

Preuves : 
●​ SWOT Brave Énergie et Jungle, voir Annexes A et D. 

 
Partiel Jungle, analyse SWOT 



25.03MDEE. Analyser la situation financière d'une entreprise, BUT2 

SAÉ Brave Énergie : compte de résultat prévisionnel complet : charges directes 1 914 784 €, 
charges indirectes 270 000 €, CA 90 M€, résultat courant 3,65 M€. Calcul du seuil de rentabilité. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : rigueur du compte de résultat. 
●​ Moyennement fait : pas analysé de bilan d'entreprise réelle. 
●​ Mal fait : pas d'analyse approfondie des ratios financiers. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Pratiquer sur des bilans publics réel. 

Preuves : 
●​ Compte de résultat prévisionnel Brave Énergie, voir Annexe A. 

 
SAÉ Brave Énergie, charges directes et indirectes 



25.04MDEE. Identifier les éléments pertinents nécessaires à la réalisation du projet, BUT2 

Salon du Manga : identification des éléments nécessaires : partenaires financiers, lieu, planning, 
communication, sécurité, logistique. Mobilisation de 4 800 participants. 

SAÉ Brave Énergie : éléments du lancement : approvisionnement bio, partenaires distribution, plan 
media. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : identification des ressources critiques et jalons clés. 
●​ Moyennement fait : sous-estimation parfois de l'effort logistique. 

 

Ce que je peux améliorer : 
Eviter de sous estimer l’effort logistique 

Preuves : 
●​ Bilan Salon du Manga, événement 4 800 participants. 



25.05MDEE. Utiliser les techniques de créativité individuelle et collective, BUT2 

SIE Huesca : techniques de créativité collective en équipe : brainstorming, divergence et 
convergence d'idées. 

Studio Fleuve : techniques individuelles de créativité pour le copywriting, reconnues dans ma lettre 
de recommandation. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : capacité à passer de l'idée à l'exécution rapidement. 
●​ Mal fait : pas animé de séance avec un groupe inconnu. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Faire de même avec un groupe un peu plus inconnus. 

Preuves : 
●​ Finale SIE Huesca et copywriting Vintylook. 



25.06MDEE. Contribuer à l'enrichissement d'un projet collectif, BUT2 

Salon du Manga : contribution collective à un projet réunissant 4 800 participants. 

SAÉ Brave Énergie : production collective en équipe : étude de marché, marketing mix, calculs 
financiers. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : contributions structurées. 
●​ Mal fait : pas géré de projet collectif avec des conflits forts. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Formation en gestion des conflits d'équipe. 

Preuves : 
●​ Co-organisation Salon du Manga et SAÉ Brave Énergie en équipe. 



35.01MDEE. Concevoir un modèle d'affaires complet incluant les sources de valeur, parties 
prenantes et externalités, BUT3 

SAÉ Circularia : business model complet d'une marketplace B2B : sources de valeur multiples 
comme la commission et l'abonnement, parties prenantes nombreuses, externalités positives 
écologiques mesurables. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : intégration forte des externalités positives. 
●​ Moyennement fait : pas chiffré précisément les revenus par segment. 
Ce que je peux améliorer : 
●​ Mieux chiffré. 

Preuves : 
●​ Business model Circularia, voir Annexe B. 

 
SAÉ Circularia, étude marché B2B 



35.02MDEE. Faire des préconisations grâce aux outils du diagnostic stratégique, BUT3 

Stage Studio Fleuve : préconisations stratégiques au tuteur sur le diagnostic Vintylook : augmenter 
le budget Google Search au CPA imbattable de 1,70 €, réduire le Display, se concentrer sur l'AEO. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : préconisations argumentées et adoptées par l'entreprise. 
●​ Moyennement fait : pas systématiquement chiffré l'impact attendu. 
●​ Mal fait : peu de préconisations à long terme. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Associer à chaque préconisation un impact business chiffré à long terme. 

Preuves : 
●​ Préconisations stratégiques Vintylook, mémoire de stage. 



35.03MDEE. Élaborer les documents financiers nécessaires en tant que concepteur du 
business model, BUT3 

SAÉ Brave Énergie : compte de résultat prévisionnel, calculs de marge, seuil de rentabilité. 

SAÉ Circularia : modélisation des revenus prévisionnels par sources de valeur de la marketplace. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : capacité de construire un compte de résultat de zéro. 
●​ Moyennement fait : pas de plan de trésorerie ni de financement détaillé. 
●​ Mal fait : pas d'expérience d'un business plan pour banque ou investisseur. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Rédiger un business plan complet de A à Z sur un projet personnel. 

Preuves : 
●​ Documents financiers Brave Énergie, voir Annexe A. 



35.04MDEE. Contrôler la conformité et la pertinence du modèle, BUT3 

SAÉ Circularia : contrôle de pertinence du modèle face au cadre Loi AGEC : vérification que la 
marketplace répond à des obligations réelles. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : prise en compte du cadre légal comme variable structurante. 
●​ Moyennement fait : pas confronté à des avis juridiques externes. 
●​ Mal fait : pas testé la conformité RGPD pour une marketplace B2B. 

Ce que je peux améliorer : 
… 

Preuves : 
●​ Analyse conformité Loi AGEC Circularia, voir Annexe B. 

 
SAÉ Circularia, conformité Loi AGEC 



35.05MDEE. Choisir les techniques de créativité individuelle et collective adaptées, BUT3 

Stage Studio Fleuve : choix selon la phase : brainstorming pour les A/B tests, copywriting 
individuel pour les emails. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : adaptation de la technique au problème et au temps. 
●​ Moyennement fait : pas testé toutes les techniques au-delà du brainstorming classique. 
●​ Mal fait : peu d'expérience de la créativité contrainte. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Avoir des contraintes pour ameliorer ma créativiter 

Preuves : 
●​ Techniques de créativité chez Studio Fleuve, mémoire de stage. 



35.06MDEE. Développer un projet de façon proactive, BUT3 

Stage Studio Fleuve : posture force de proposition saluée par mon tuteur dans ma lettre de 
recommandation : capacité à allier réflexion stratégique et mise en pratique. Préconisations 
formulées de ma propre initiative et adoptées. 

Ce que je pense de mon travail : 
●​ Bien fait : proactivité reconnue et impact concret de mes propositions. 
●​ Moyennement fait : parfois trop centré sur l'exécution rapide. 
●​ Mal fait : Manque léger d’autonomie vers la fin du stage. 

Ce que je peux améliorer : 
●​ Faire d’une réel autonomie fixe 

Preuves : 
●​ Lettre de recommandation Théo Vidal et préconisations du mémoire de stage. 



CONCLUSION 
Ce portfolio retrace les compétences acquises sur les trois années du BUT Techniques de 
Commercialisation, parcours Marketing Digital, e-business et entrepreneuriat. Il s'appuie sur mon 
stage chez Studio Fleuve, trois de mes SAÉ les plus complete comme Brave Énergie, Circularia et 
Entre 2 Rétros, deux dossiers complet fait avec Monsieur Lefort comme Jungle et Odora, un stage 
et un CDD chez Darty et mes activités entrepreneuriales SIE Huesca et Salon du Manga. 

Les compétences en marketing et en marketing digital sont mes points forts, renforcées par le stage 
de troisième année. La vente terrain reste à approfondir. La poursuite logique de ce parcours est un 
Master Marketing Digital, pour préparer une carrière dans la croissance des produits numériques. 

 

Merci, 

 

Lubin 



ANNEXES 
Extraits emblématiques des cinq dossiers réalisés durant le BUT TC. 

●​ Annexe A. SAÉ Brave Énergie, extraits. 
●​ Annexe B. SAÉ Circularia, extraits. 
●​ Annexe C. SAE NEGO Entre 2 Rétros, extraits. 
●​ Annexe D. Partiel Jungle, extraits. 
●​ Annexe E. Partiel Odora, extraits. 



Annexe A. SAÉ Brave Énergie, extraits 
Étude de marché complète et plan de lancement d'une boisson énergisante bio et locale. 
Production en équipe. 

 
SAÉ Brave Énergie, page de garde 



 
SAÉ Brave Énergie, analyse marché 



 
SAÉ Brave Énergie, comptabilité 



Annexe B. SAÉ Circularia, extraits 
Conception d'une marketplace numérique B2B dédiée à l'économie circulaire et au réemploi des 
déchets professionnels. Production individuelle. 

 
SAÉ Circularia, introduction 



 
SAÉ Circularia, étude marché 



 
SAÉ Circularia, analyse concurrents 



Annexe C. SAE NEGO Entre 2 Rétros, extraits 
Dossier de négociation B2B pour une marque de sacs upcyclés. Production individuelle. 

 
SAE NEGO Entre 2 Rétros, page de garde 



 
SAE NEGO Entre 2 Rétros, plan de découverte 



 
SAE NEGO Entre 2 Rétros, grille tarifaire 



Annexe D. Partiel Jungle, extraits 
Concept de salle de sport éco-responsable couplée à une offre de nutrition bio. Dossier d'évaluation 
individuelle. 

 
Partiel Jungle, SWOT 



 
Partiel Jungle, étude de marché 



Annexe E. Partiel Odora, extraits 
Maison de parfums de luxe Made in France centrée sur la mémoire émotionnelle. Dossier 
d'évaluation individuelle. 

 
Partiel Odora, direction artistique 



 
Partiel Odora, étude marché 



 
Partiel Odora, positionnement luxe 
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