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Vous avez envie d'un métier Une identité affirmée Aprés le BTS
varie et dyna mique, 2 & - Une formation technique ancrée dans - Entrée dans la vie active,
&n contaCt.avec une cl 'erltele la réalité professionnelle, - Poursuites possibles d'études :
de P |:ofessmnnels. V?US etes - Une culture industrielle pour appréhender « Licence générale,
attir e? par les prodults les solutions techniques envisagées, « Licence Professionnelle,
tech niques: - Une formation plébiscitée « Master.

découvrez le BTS CCST!

par les entreprises,
- Une insertion professionnelle plus facile.

A qui s'adresse la formation ? |
Aux Bacheliers titulaires d'un baccalauréat '
- Général,

-Technologique,

- Professionnel.

Objectifs de la formation

Quatre pdles d'activités essentielles

caractérisent le métier :

- Concevoir et commercialiser des solutions
technico-commerciales,

- Assurer le management de l'activité
technico-commerciale,

- Développer la clientéle et la relation client

- Mettre en ceuvre l'expertise
technico-commerciale.

Qualités personnelles requises

- Aisance relationnelle

- Autonomie

- Ecoute

- Initiative

=Curiosité Contenu de la formation (durée hebdomadaire)

- Dynamisme

s pmoleiionadios
requises CULTURE GENERALE ET EXPRESSION ‘ 2h ‘ 2h

- Motivation pour la vente, LANGUE VIVANTE ETRANGERE 3h 3h

-Travail en équipe, CULTURE ECONOMIQUE JURIDIQUE ET MANAGERIALE 4h  ah

=Utllsafionidles eutiisnumedques, CONCEPTION ET NEGOCIATION DE SOLUTIONS

- Compétences de communication TECHNICO-COMMERCIALES | 4h 4h
MANAGEMENT DE L'ACTIVITE TECHNICO-COMMERCIALE \ 4h 4h
DEVELOPPEMENT DE CLIENTELE 5h 4h
ET DE LA RELATION CLIENT
MISE EN (EUVRE DE L'EXPERTISE ; 9h 6h
'TECHNICO-COMMERCIALE

TOTAL 31h 27h




BTS CONSEIL ET COMMERCIALISATION DE
SOLUTIONS TECHNIQUES

pd )
EPREUVES COEFFICIENT
CULTURE GENERALE ET EXPRESSION 3 Ecrite 4h
LANGUE VIVANTE ETRANGERE 3 CCF*
CULTURE ECONOMIQUE, JURIDIQUE ET MANAGERIALE 3 Ecrit 4h
CONCEPTION ET NEGOCIATION DE SOLUTIONS 6 CCR*
TECHNICO-COMMERCIALES
MANAGEMENT DE L'ACTIVITE TECHNICO-COMMERCIALE 4 Ecrit 4h
DEVELOPPEMENT DE CLIENTELE ET DE LA RELATION CLIENT 6 CCR*
MISE EN GEUVRE DE L'EXPERTISE TECHNICO-COMMERCIALE
(*) CCF: Contréle en Cours de Formation
51Q s métiers cue S]Staaes ordanisatio S
lelafo ion ! 14 a 16 semaines de stage réparties s o entaires
Sédentaire ou itinérant, le titulaire du BTS sur les deux années de formation - Salle détente dédiée aux étudiants de BTS.
CCST est un professionnel qui gere permettant : - Restauration scolaire
et développe une relation commerciale - d'acquérir des compétences - Journée d'intégration
avec sa clientéle dans le domaine professionnelles en situation réelles
interentreprises. Conseiller technique, de travail,
il va adapter son offre et proposer - de découvrir les emplois de la fonction
des solutions techniques qui correspondent commerciale dans un environnement
aux besoins de son client. «BtoB».
En début de carriére >
« Attaché commercial, stage
- Technico-commercial, - Fournitures et équipements industriels,
- Vendeur comptoir, - Matériel électrique,
- Attaché technico-commercial, - Fournitures pour la plomberie et le sanitaire,
« Chargé de clientéle, - Fournitures et équipement
«Vendeur négociateur... pour les solutions énergétiques,
- Bois et matériaux de construction,
Apres expérience - Produits d'aménagement et de finition,
- Responsable commercial, - Textiles techniques,
« Responsable d'achats, - Machines-outils,
- Responsable d'agence, - Equipements de sécurité,
+ Acheteur. - Produits d’hygiéne industrielle,
- Matériel d'emballage,
- Matériels et fournitures pour le transport S

et la manutention,
- Equipements pour le nautisme...

De mi-janvier a mi-mars, se connecter
sur le site : www.parcoursup.fr

: A
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