BTS CCST  – Epreuve E4 – Votre dossier pour le CCF1  - 
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EPREUVE E4 de conception et  négociation de solutions technico commerciales 

(Epreuve orale en CCF -  Coeff.6)  60 minutes ( 30+30)
LES CLES POUR REUSSIR VOTRE EPREUVE

DISPOSITIONS GÉNÉRALES SUR LA MISE EN PLACE DU CCF

La mise en oeuvre du CCF s’appuie sur la notion de situation d’évaluation.

Ces situations d’évaluation font partie intégrante du processus de formation. Il est prévu DEUX SITUATIONS D’EVALUATION appelée CCF 1 et CCF2. 

Les périodes d’évaluation s’intègrent dans la progression pédagogique et sont placées en seconde année de formation.
CCF1 : janvier 2023    




CCF2 – Fin Mars début avril 2023

 Définition de l’épreuve de CCF1  Oral de 30’ ( 20+10)
Éléments clé de la définition de l’épreuve :

Objectif de l’épreuve :

L’épreuve E 4 permet d’évaluer les compétences acquises par le candidat en relation avec les activités du pôle d’activités n° 1 « Conception et commercialisation de solutions TC» :

A1.1 Analyse du contexte technique et commercial de la négociation              CCF1 

A1.2 Élaboration de solutions technico-commerciales                                     CCF1 et 2
A1.3 Conseil et prescription de solutions technico-commerciales                                                                                                                                          CCF21

A1.4 Négociation, vente et suivi des affaires                                                    CCF1et 2
A1.5 Analyse financière d’une relation d’affaire et gestion du risque client     CCF1
Contenu :

En contrôle en cours de formation, l’épreuve est organisée avec deux situations d’évaluation d’une durée totale maximum d’une heure :

Situation d’évaluation n°1 :Elle porte sur la phase préparatoire d’une situation de négociation technico-commerciale. 
La situation de négociation sera choisie dans la mesure du possible dans un contexte BtoB, en lien avec sa situation d’entreprise au regard de son intérêt technique et commercial.

Elle permet d’évaluer les compétences :C1.1 Préparer une négociation technique et commerciale     et                   C1.3 Gérer le risque affaire et le risque client

Elle prend la forme d’une prestation orale en 2 temps : Une présentation orale (20 minutes au maximum) relative à la préparation d’un entretien de négociation technico-commerciale préalablement réalisée par le candidat, puis un entretien avec la commission d’évaluation (10 minutes au maximum) permettant d’approfondir l’analyse technico-commerciale de la situation présentée.

Situation d’évaluation n°2 : dite CCF2 
Elle porte sur le déroulement d’un entretien de négociation technico-commerciale.

Elle comporte une négociation simulée prenant appui sur la situation technico-commerciale proposée au candidat (15 à 20 minutes) et un entretien (10 minutes au maximum) avec la commission durant lequel l’étudiant doit analyser la valeur ajoutée, notamment en termes de conseils et de prescription, qu’il a apportée à la relation commerciale durant la simulation de négociation, puis les actions technico-commerciales que le candidat pourrait envisager à la suite de cette simulation.

Elle permet d’évaluer les compétences :

C1.2 Conseiller, prescrire et communiquer tout au long du processus de négociation 
C1.4 Mettre en œuvre l’entretien de vente technico-commercial

C1.5 Assurer le suivi d’une affaire

Composition de la commission d’évaluation :
L’évaluation de l’épreuve est conduite par un professeur d’économie et gestion, un professeur de sciences industrielles de l’ingénieur intervenant dans les enseignements concernés, et un professionnel. En l’absence de ce dernier, la commission pourra néanmoins procéder à l’évaluation.

Les deux situations d’évaluation ont le même poids dans la note finale.

Modalités et critères d’évaluation

Les critères d’évaluation correspondent aux critères de performance exprimés en regard de chaque compétence du bloc « Concevoir et commercialiser des solutions technico-commerciales » figurant dans le référentiel de certification, soit pour rappel :

· Le contexte technico-commercial et les attentes du prospect sont identifiés

· Le risque client /affaire est pris en compte

· Une démarche collaborative est mise en œuvre

· Les objectifs de négociation sont définis et adaptés

· Des outils de négociation adaptés sont préparés

· Une démarche proactive de négociation est mise en œuvre

· Une solution technique et commerciale répondant aux besoins du client est proposée

· Des outils de communication et de négociation adaptés au contexte sont mobilisés

· La prestation définie est formalisée conformément à l’accord

· Des actions de suivi sont effectuées

Le dossier du candidat  est constitué :

- d’une fiche descriptive de la situation de communication - négociation dite fiche E4
- - des supports conçus ou adaptés par l’étudiant pour mener à bien cette négociation (extraits de

fichiers clients ; fiches techniques produit/service ; plan de découverte ; argumentaire

commercial ; réponses aux objections déjà répertoriées …) ;

- des références des sources d’information internes et externes mobilisées. ( les sources devront être clairement indiquées sur les annexes) 
Le dossier sera présenté dans un portefolio. Certaines annexes peuvent être numériques. 

Etape 1 – LA CONSTITUTION DE VOTRE  DOSSIER PERSONNEL DE L'EPREUVE E4
Votre dossier pour l’épreuve, devra respecter les contraintes suivantes de présentation 

· Une page de garde personnalisée 

· Des supports réalisés sur traitement de texte  

· Des supports propres, sans fautes, ni tâches …

Le dossier contient une  FICHE descriptive d’une négociation TC (appelée la fiche E4) –  4 pages maximum . elle devra être réalisée sous traitement de texte 
Elle est obligatoirement accompagnée des annexes  : Ce sont l’ensemble des documents rendant compte du travail de préparation de cette situation de communication négociation que nous appelons le book commercial  + de la synthèse de veille informationnelle. 
BTS Conseil et commercialisation de solutions techniques
	EPREUVE E4 : CONCEPTION ET COMMERCIALISATION DE SOLUTIONS TECHNICO-COMMERCIALES
Evaluation contrôle en cours de formation (CCF)
Fiche descriptive d’une négociation technico-commerciale

(à remplir par le candidat)

	Session 2023

	CANDIDAT :

Nom :                                                             Prénom :                      N° d’inscription :…………



	Nom de l’entreprise partenaire : 

Activité de l’entreprise :

Service de l’entreprise : 
 Adresse:


	Présentation de l’entreprise d’accueil et du contexte technico-commercial de la négociation :

( secteur d’activité- composante de l’offre-  intensité concurrentielle- zone de chalandise- situation du marché local- 


	Identification du client ou du prospect : (identité des interlocuteurs, profils,, persona, rôle dans le processus décisionnel
Historique de la relation : (ancienneté de la relation- date du dernier achat- compte client – taux de remise négocié- montant de son encours…)

Contexte de la rencontre : 

Contexte situationnel : (lieu et moment de la négociation- origine du contact -parcours d’achat)

Contexte général : (situation économique, tendance du marché en question, cadre réglementaire, mode..(Pestel)

Contexte technique : (besoin identifié- contraintes techniques- offre complémentaire)

	Présentation des activités



	Activités


	Description des activités réalisées par le candidat dans l’entreprise



	A.1.1. Analyse du contexte technique et commercial de la négociation
	

	A.1.2. Elaboration de solutions technico-commerciales
	

	A.1.3. Conseil et prescription de solutions technico-commerciales 
	

	A.1.4. Négociation, vente et suivi des affaires 
	

	A.1.5. Analyse financière d’une relation d’affaire et gestion du risque client
	

	Présentation de la situation de négociation technico-commerciale

· Description des acteurs 
Les acteurs de mon ent

Les acteurs côté acheteur 

Rôle dans la négo – statut dans l’ent – ancienneté -
Rôle dans la négo -Process décisionnel 

état d’esprit- cadre sociologique- typologie SONCASE-culture d’entreprise
· Identification et évaluation  
du risque d’affaire ( budget d’achat- opportunité d’affaires-effort de prospection en termes de temps et de coût)
du risque client  (santé financière du client- états des impayés- moyens de prévention des risques 
· Synthèse des informations clés utiles à la définition et la préparation d’une stratégie de négociation (résumé des infos incontournables sur le marché du produit, le cadre réglementaire, l’offre globale, la politique tarifaire, les CGV, la solution technique proposée, les solutions des concurrents  en terme d’opportunités et de contraintes )


	· Présentation de la stratégie de négociation technico-commerciale
(Enjeux de la négociation : pour moi et pour l’autre - Objectifs quanti et quali- Objectifs de repli - Type de stratégie de négociation choisie pour atteindre les objectifs) Axes d’argumentation à développer - Marge de manœuvre )
Liste des annexes et des supports phygitaux utilisés : 

Nature des outils de négociation du book vendeur et du book client

Format papier

Format digital




Annexe au dossier 
Synthèse de veille informationnelle 
*Identification des besoins d’information : ce que je devais savoir avant la rencontre sur le  marche , sur mon offre produit & service associé , le client, l’environnement   macro economique  (PESTEL)  

*Identification des sources  d’informations disponibles 

	Sources INTERNES
	Sources EXTERNES

	
	


* Présentation des sources consultées ( liste détaillée  des sources)

	Analyse des sources
	--
	-
	+
	++

	fiabilité
	
	
	
	

	Exhaustivité
	
	
	
	

	Pertinence 
	
	
	
	

	Mise à jour 
	
	
	
	

	Confidentialité
	
	
	
	


* Bilan de la recherche documentaire : temps passé, nature des réponses  apportées par la recherche, richesse de la banque de données  interne , les informations manquantes … 
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