Il peut exercer une activité de commercial sédentaire ou itinérant, en face a face ou

a distance. Les emplois relévent de la fonction commerciale vente essentiellement

dans un environnement « B to B » nécessitant obligatoirement la mobilisation de LYC E E
compétences techniques et commerciales. Ces emplois en premiére insertion peu-

vent avoir des appellations diverses : Technico-commercial, Attaché commercial, J U L ES GARN I E R ! ﬂ;
LYCEE POLYVALENT JULES GARNIER

Commercial sédentaire, Commercial itinérant... Contenu de formation Apres quel-

ques années d’expérience, le titulaire du diplédme peut accéder a des emplois a res-

ponsabilité dont les appellations varient selon I'entreprise ou le secteur d’activité : N O U M EA - NO UVE LLE CALE DO N I E
Chargé de clientele, Chargé d’affaires, Négociateur industriel, Ingénieur technico-
commercial, Responsable commercial, Responsable d’achats, Responsable “ grands
comptes ”, Responsable d’agence, Chef des ventes... Poursuite d’études Profil re-
cherché, les étudiants peuvent intégrer le monde professionnel a I'issue du BTS ou,

comme une majorité d’entre eux, poursuivre leurs études en licence généraliste B TS C C S T

(parcours LMD), ou licence professionnelle (en formation initiale ou alternance), en

école spécialisée ou école de commerce par le biais des admissions paralleles.

e Lycee Juies Garnier CONSEIL ET

Le Lycée Jules Garnier est Je m’inscris... Parcoursup.fr
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A savoir

Trés recherché dans le monde de I'industrie et dans les secteurs de haute
technicité, le conseiller commercial en solutions techniques est un
spécialiste d’'une gamme de produits et services techniques vendus en B
to B (de professionnels a professionnels). Il conseille et vend des solutions
(produits et services associés) qui requiérent obligatoirement la
mobilisation conjointe de compétences commerciales et technologiques.
Au sein d’une équipe commerciale, il prospecte pour développer son
portefeuille d’affaires sur un territoire ou un secteur d’activité. Il identifie
et analyse les besoins de son client et I'accompagne dans la formulation
de ses attentes. Expert de la relation client et fort de ses compétences
techniques, il développe une relation de confiance avec sa clientele dans
une logique commerciale durable, personnalisée et créatrice de valeur. Il
assure l'interface entre I'entreprise, ses clients et ses fournisseurs ; il
travaille en équipe dans un contexte cross-canal. Sa pratique
commerciale requiert la maitrise et I'utilisation pertinente d’outils
numériques qu’il contribue a implanter, diffuser et enrichir.

5 Raisons de choisir CCST

e De trés bons taux de réussite a 'examen

¢ Une équipe pédagogique disponible, exigeante et engagée

¢ Un lien fort avec les diplomés : réseau, stages, offres d’emploi
¢ Des relations solides avec de trés nombreuses entreprises

e 'esprit Campus

Contenu de la formation

BLOC 1 : Conception et négociation de solutions technico-commerciales

BLOC 2 : Management de I'activité technico-commerciale
BLOC 3 : Développement de clientéle et de la relation client
BLOC 4 : Mise en ceuvre de I'expertise technico-commerciale

Matiere général : Culture générale et expression Langue vivante étrangére Cultu-
re Economique, Juridique et Managériale

EXAMEN - Diplome d’Etat Coef. Durée Forme

Epreuves

E1 Culture générale et expression 3 4h PE

E2 Communication en langue vivante 3 CCF
étrangére

E3 Culture Economique, Juridique et 3 4h PE
Manageériale

E4 Conception et négociation de solutions 6 CCF
technico-commerciales,

E5 Management de I'activité 4 4h PE
technico-commerciale

E6 Développement de la clientéle et de la 6 CCF
relation client et mise en oeuvre de
I'expertise technico-commerciale

EF1 Epreuve facultative LV2 20mn PO

PE : épreuve ponctuelle écrite - CCF : contrdle en cours de formation - PO : épreuve ponctuelle orale

Perspectives professionnelles

Le titulaire du BTS Conseil et Commercialisation de Solutions Techniques exerce
prioritairement son activité dans une entreprise industrielle, dans une entreprise
prestataire de services pour les professionnels ou dans une entreprise de négoce
de biens et services.



