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CCST - BTS CONSEIL ET COMMERCIALISATION U ~S\7
DE SOLUTIONS TECHNIQUES g sup IPGV

Ecole supérieure en comptabilité et gestion

Dipléme d'état BAC+2

Le BTS Conseil et Commercialisation de Solutions Techniques
forme a la vente et au conseil de solutions techniques
nécessitant des compétences commerciales et techniques. Il
développe la capacité a concevoir des solutions adaptées
aux clients professionnels, ainsi que les compétences en
prospection commerciale, négociation et suivi des ventes
pour gérer et développer un portefeuille clients.

+ Vous avez le sens de la négociation
« Vous faites preuve de rigueur et d'analyse

* Vous étes titulaire d'un Baccalauréat ou titre de niveau 4.
(Prérequis obligatoire).

Un premier entretien aura lieu sur rendez-vous auprés du

responsable pédagogique de la formation souhaitée pour : @ Retrouvez I'intégralité des informations
- Clarifier ensemble votre projet professionnel. concernant cette formation sur
- Valider les prérequis de la formation. .
- Effectuer un test de positionnement. upli
- Vous réorienter vers une autre formation si nécessaire. Q““\N .S p pg l’. f’,

« Soutien dans la création de votre CV et lettres de motivation.

« Conseils adaptés & votre recherche d'entreprise.

+ Accompagnement pour la recherche d'un employeur si
besoin gréce & notre réseau d'entreprises.

LES + SUP'IPGV :

ite 365 V¢ ora offerte.
» La suite Office 365 vous se_ero offerts _ _
. Des cours en petits effectifs pour un enseignement

oot dagogique dédié a votre réussite.

- Un responsable pé

. Un ordinateur peut vous etre prété au besoin.




LE PROGRAMME - OBJECTIFS

Techniques professionnelles :
Concevoir et négocier des solutions
technico-commerciales
* Préparer une négociation technique et commerciale
« Conseiller, prescrire et communiquer tout au long du
processus de negociation
+ Gérer le risque affaire et le risque client
+ Mettre en ceuvre l'entretien de vente
technico-commercial
« Assurer le suivi d'une affaire

Manager l'activité technico-commerciale

* Recruter et former des collaborateurs

+ Animer un réseau
« Analyser les parcours pour optimiser I'expérience client
« Evaluer la performance commerciale

DEBOUCHES Développer la clientéle et la relation client

* Technico-commerciales * Préparer, conduire et évaluer une action de prospection

+ Négociateur de biens ou de * Participer a la definition et & la valorisation de l'offre
services + Contribuer a la réalisation d'actions promotionnelles et/ou

évenementielles

« Créer et développer une relation client durable

Mettre en ceuvre l'expertise technico-commerciale
* Realiser une veille concurrentielle et sectorielle
« Analyser les besoins d'un secteur/d'un segment cible
alternance & SUPIPGV trouvent - Produire des solutions technico-commerciales pour un segment
un emploi dans leur domaine cible
d'étude en - de 3 mois ! + Mettre en ceuvre une formation technigue pour le segment cible
* Dans la plupart des cas, les

etudiants restent dans Appréhender et réaliser un message écrit

I'entreprise qui les a employés + Respecter les contraintes de la langue écrite

en alternance. + Synthétiser des informations

* Répondre de fagon argumentée G une question posée en

Vous pouvez consulter nos statistiques SIS
sur notre site internet

www.supipgv.fr Méthodes mobilisés: . . .
En centre, vous aurez des cours et des mises en situations (TD, TP)

Participation & des projets

APRES VOS ETUDES

* Apres leur cursus, les éleves en

Modalités d'évalaution des acquis
En centre par période : Plusieurs évaluation par matiére et une épreuve
en condition d'examen (Examen Blanc)

Certificateurs :
MINISTERE DE LENSEIGNEMENT SUPERIEUR ET DE LA
RECHERCHE

04 90 99 47 00 0442 418810 04 94 35 08 64 04 28 92 11 45

arles@supipgv.fr  vitrolles@supipgv.fr lagarde@supipgv.fr privas@supipgv.fr



