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2ème année BTS MHRC TK Hébergement – Progression 2025-2026 V. LEMERET 

 

TECHNOLOGIE HÉBERGEMENT - 2 MHR C / 2025-2026 
2 h / semaine - mercredi de 14h à 16h 

 

 

Séance Date Contenus 

1 17/09 PRÉSENTATION DE L’ANNÉE (exceptionnellement 1h suite aux 
olympiades) 

- prise de contact 
- tenue 
- organisation TP longs/ TP courts / Classe entière 
- modalité de communication (whatsapp, lycée connecté) 

 

2 24/09 Préparation TP long réception (suite) 
- feuille pdj (document, exercice d’application) 
- feuille de travail femme de # (document, exercice d’application) 
- prévisionnel # (document, exercice d’application) 

 
Début techniques d’ateliers 1 

- la réunion 
 

3 01/10 Techniques d’ateliers 2 
La relation client 

- négociation  
- gestion des réclamations 

 

4 08/10 Techniques d’ateliers 3  
La gestion du personnel 

- la formation 
- l’évaluation 

 

5 15/10 Techniques d’ateliers 4  
La gestion du personnel 

- le recrutement 
 

6 05/11 Concepts et services 
- repères historiques 
- l’activité hôtelière en France (chiffres clés, parc hôtelier, chaînes 

volontaires et intégrées, modes de gestion) 
- hôtellerie et tendances 

 

7 12/11 

8 19/11 

9 26/11 L’hôtellerie à l’international  
- les grands groupes hôteliers 
- la clientèle internationale (attentes et besoins) 
 

10 03/12 

11 10/12 Hôtellerie et SPA 
- définitions 
- la règlementation 12 17/12 
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13 07/01 - les acteurs (groupes hôteliers, marques cosmétiques) 
- les personnels 

 

14 14/01 Structures d’hébergement pour les personnes âgées 
- définitions (résidence autonomie, résidence service, EPHAD 
- les prestations 
- les intervenants (personnels et autres) 
 

15 21/01 

16 28/01 

17 04/02 Remédiations / corrections 

18 25/02 BTS blanc écrit ? 

19 04/03 Productions de service adaptée à la clientèle 
- la notion d’accueil différencié 
- les spécificités de la clientèle (clientèle en situation de handicap, 

séniors, groupes dont emergency, familles, sportifs) 
- la gestion des groupes (série, ponctuel, contrat, allotement, 

rétrocession) 
 

20 11/03 

21 18/03 

22 25/03 Techniques de facturation (front office / back office) 
- le paiement par CB (technologie, VAD, pré autorisation) 
- le change 
- les débiteurs divers 

 

23 01/04 

24 22/04 

25 29/04 Politique commerciale 
- la segmentation clientèle classique (indiv/groupe, affaires/loisirs) 
- la commercialisation de l’offre (intermédiaires, site internet, 

réseaux sociaux) 
- les techniques de vente : cross selling, upselling, up grading 

26 06/05 

 

 

 

 


