BTS CCST1 
projet technico-commercial - CONSIGNES  STAGE N° 2 
Mai-Juin 2022

Contenu du stage n°2 

– 

du LUNDI 9 mai au vendredi 24  juin 2022
Mise en œuvre des missions commerciales qui aboutiront à un PROJET
Méthodologie : objectif(s) quantitatif(s) et qualitatif(s) du projet, mise au point du plan d’actions (missions et tâches à accomplir, planning des opérations), définition des indicateurs de performance, détermination et étude du produit ou service technique en lien avec le projet.
Les étudiants doivent tenir un cahier où ils reportent, chaque jour, les tâches réalisées (description, quantification…). Les documents créés (ébauches, brouillons, …) et/ou utilisés doivent être conservés dans un dossier de projet (pour justifier à l’oral du travail réalisé).
Contrôle de l’avancement du projet
1. Compte-rendu hebdomadaire (formulaire Word) par internet à chaque professeur référent (permettant de présenter les opérations, les difficultés rencontrées...) transféré par mail pendant le week-end. La ponctualité du reporting sera évaluée par une note de suivi.
2. Fiche descriptive du projet 
Fiche à compléter à renseigner avec rigueur 

A transmettre par mail impérativement avant le 29 juin 2022 à Madame CARLO 

3. En cas de besoin (contrôle de documents, questions diverses…) contacter le professeur référent par mail :

Louis-Pierre BEDIN: bedin.lapaix@gmail.com
Catherine CARLO: catherine.carlo@free.fr
Pierre-Yves MAYET : Pierre-Yve.Mayet@ac-rennes.fr
Marie-Laure MESLE : marielauremesle@yahoo.fr
Christophe RAUDE : Raudeccst@gmail.com
Situation de négociation
1- Réaliser 2 situations de communication-négociation (observées ou vécues)

2- Pour chaque situation, renseigner la fiche d’observation de l’entretien. 
Ce document devra être transmis par mail, impérativement avant le 29 juin 2022 à Madame MESLE.

Pour septembre 2022 :
- Diaporama CONTEXTE : 

(à prévoir)


A préparer pour mi-septembre




-  Oraux Dès septembre









BLOC 1 : conception et commercialisations de solutions tc





BLOC 3 : développement clientèle et de la relation client (U61)




BLOC 4 : mise en œuvre de l’expertise tc (U62)
Préciser LE PROJET COMMERCIAL

Définir 
une problématique correspondant à un besoin repéré par l’entreprise.


des objectifs clairement fixés (quantitatifs et qualitatifs)


un intitulé permettant d’identifier le projet dans sa globalité


une méthodologie de réalisation faisant apparaître les phases, les moyens utilisés, le planning de réalisation

présenter l’entreprise

le marché de l’entreprise (marché actuel, marché potentiel, analyse et évolution de la concurrence), un diagnostic de votre entreprise
l’entreprise (en particulier l’organisation commerciale : identifier les métiers commerciaux, la composition et l’organisation de l’équipe commerciale…)…

la politique commerciale, les particularités de la clientèle, la technologie maîtrisée…

réaliser  des missions commerciales et le projet

Méthodologie du suivi de stage

Tenir un cahier de bord où seront notées, jour après jour, toutes les activités menées par l’étudiant en précisant l’activité menée, la durée, la quantité de travail fourni… 
Conserver dans une chemise et/ou sur clé USB les copies des documents créés, utilisés (avec autorisation de l’entreprise) pendant les différentes activités.
Fixer des rendez-vous réguliers avec votre tuteur pour faire le point sur l’avancée de votre travail… Poser toutes les questions que vous jugez utiles (il n’y a pas de questions absurdes)
Pistes de recherche

Voici les thèmes qui devront être étudiés pendant le stage n°2
L’objectif est d’amener l’étudiant à s’intéresser à la vie de l’entreprise, le guider dans son questionnement et préparer activement la réalisation d’un diaporama à préparer pour mi-septembre 
Plan :

1. L’entreprise : sa fiche d’identité 
2. Présentation de l’équipe commerciale
3. Le marché de l’entreprise 
4. Le plan de marchéage de l’entreprise 
5. Le diagnostic swot 
6. Le projet technico-commercial 
Problématique, objectif(s)quantitatifs et qualitatifs, missions commerciales confiées
7. Le bilan de la période de stage
RAPPEL Des différents thèmes d’analyse  (1/2)
Les différents points doivent être approfondis par rapport au premier stage
Utiliser le vocabulaire technique et commercial étudié en cours
	1 - Identification de l’entreprise 

	· Rapide historique (les principales dates qui ont marqué l’histoire de l’entreprise et de l’agence)

· Forme juridique : SA – SARL – SAS… (définition et caractéristiques de cette structure)
· Structure de l’entreprise : présenter l’organigramme de l’entreprise

· Taille : Effectifs, Chiffre d’affaires (éventuellement évolution en %)

· Implantation géographique et choix de l’implantation (nationale et locale)
PS : Si vous travaillez dans un groupe, vous veillerez à présenter l’entreprise dans son ensemble et l’agence dans laquelle vous êtes accueilli.

	2 – Présentation de l’équipe commerciale

	Composition de l’équipe commerciale :
Préciser :

	· La taille de l’équipe (nombre de commerciaux)

· Le statut juridique des commerciaux (salariés, …) 
	· Les fonctions – métiers commerciaux présents 

· Les missions des uns et des autres

	Gestion du temps des commerciaux :
· Recenser les tâches d’un commercial (le tuteur)
· Repérer comment les activités s’organisent dans le temps (Agenda, compte-rendu aux équipes et aux techniciens)

	Gestion de l’espace :

· Identifier la(les) méthode(s) d’organisation des commerciaux (par produits, par clients, par zones géographiques…)
· Repérer l’organisation type des tournées d’un commercial (marguerite, escargot, zigzag…)
· Indiquer comment se programment les visites 

	Gérer les moyens :
· Énumérer les documents à la disposition des commerciaux (administratifs, commerciaux)

· Citer les outils d’aide à la vente utilisés par les commerciaux lors de leurs rendez-vous (plaquettes, catalogues, tablette…)
· L’entreprise utilise-t-elle un outil de gestion de la clientèle (CRM) ? Comment est-il utilisé ? (en clientèle, en réunion commerciale…)

	3 – Marché  de l’entreprise 

	· Son ou ses domaines d’activité
· Particularités du marché sur lequel l’entreprise est présente :

· Présenter l’OFFRE : 

Les principaux fournisseurs ? Les classer par famille de produits ou par secteur par exemple. (les classez par importance)
Les concurrents ?
· Décrire leur offre par rapport à celle de votre entreprise. (différences, similitudes…)
· Justifier par quelques indicateurs quantitatifs et qualitatifs.
· Repérer la position concurrentielle (PDM) de l’entreprise 
· Réaliser un tableau comparatif 

· Présenter la DEMANDE :

Les clients ? 
· Types de clients et structure du portefeuille clients. (les classer par importance : 20/80, volumes et/ou valeurs)
· Présenter la demande dérivée et la filière dans laquelle s’insère l’entreprise (éventuellement sous forme de schéma)


Pistes de recherche sur les différents thèmes d’analyse  (2/2)
	4 – le plan de marchéage  de l’entreprise 

	l’offre produit :
· Caractériser la (les) gamme(s) : lignes, profondeur, longueur

· Repérer la(les) marque(s) et les caractériser. Y a-t-il eu dépôt de marque(s)

· Identifier les services associés au(x) produit(s)

· Dans le cas d’une prestation de services, identifier les différentes offres (fabricant et distributeur)
La construction du prix :

· Existe-t-il un tarif ? Sur quelle base est-il établi ?

· Le prix est-il identique pour tous les clients ? Sinon, sur quels critères se fait la modulation des prix ?

· Quelles sont les conditions de paiement pouvant être accordées aux clients ?

· La stratégie de prix
La distribution :

· Identifier les modes d’acheminement des produits chez les clients (classique et/ou digital)
· Si l’entreprise accueille les clients en magasin, comptoir ou libre-service : établir un plan des lieux et identifier les différentes zones.
· Qualifier la stratégie de distribution
La communication :

· Identifier les outils de communication (en distinguant le média et l’hors-média) utilisés par l’entreprise, ainsi que la source (nationale ou locale)
· Dans chacun des cas, préciser à quel rythme ils sont utilisés par l’entreprise et Identifier l(es) objectif(s)  poursuivi(s)

· Qualifier la stratégie de communication

	5 – DIAGNOSTIC (swot) 

	· Interne
	Forces (Strengths)
	Faiblesses (Weaknesses)

	· Externe
	Opportunités (Opportunities)
	Menaces (Threats)


	6–  Les missions commerciales et Le projet technico-commercial  

	· une problématique correspondant à un besoin repéré par l’entreprise.
· des objectifs clairement fixés (quantifiables et réalistes)
· un intitulé permettant d’identifier le projet dans sa globalité
· une méthodologie de réalisation faisant apparaître les phases, les moyens utilisés, le planning de réalisation)
· des missions commerciales mises en place : En voici, ci-dessous quelques exemples : 
· création et/ou qualification d’une base de données clients / prospects
· réalisation d’une prospection pour prise de rendez-vous :
· phoning (argumentaire + fiche d’appel)
· publipostage (courrier) + relance téléphonique (argumentaire + fiche d’appel)
· emailing + relance téléphonique (argumentaire + fiche d’appel)
· terrain (plan de tournée) + relance téléphonique (argumentaire + fiche d’appel)
· préparation, participation de l’entreprise à un salon + suivi
· organisation d’une journée technique + suivi
· conception ou amélioration des outils de communication commerciale : plaquette entreprise, catalogue, fiche produit ou technique/services, site internet, encart publicitaire sur support presse, flyer….
· Réalisation d’une étude de marché : enquête par sondage, étude de satisfaction….
· Conception ou amélioration des techniques de marchandisage pour optimiser le point de vente (agencement de l’espace de vente, conception d’outils d’aide à la vente, mise en valeur de l’offre commerciale…)
· Conception ou amélioration d’outils pour développer les ventes sur Internet
· Réalisation d’une étude sur la concurrence
· Etude du réseau de distribution ou revendeurs
· Recherche de fournisseurs (technologies, catalogues, tarifs, conditions
· Réalisation d’actions de fidélisation clients (offre promotionnelle…)

	8 – le bilan de la période de stage

	· Ce que j’ai appris pendant ce stage

· Ce qu’il me reste à faire au stage 3

· Ce que j’ai bien fait / Ce que je dois améliorer


Bloc 4 : Mise en œuvre de l’expertise technico-commerciale

Objectif : 
L’épreuve « Mise en œuvre de l’expertise technico-commerciale » au BTS CCST est une épreuve orale de 30 minutes, coefficient 3.



Le candidat doit présenter une solution technique de l’entreprise dans laquelle il a réalisé ses stages.



Il est alors primordial de commencer ce travail lors de votre stage.

Choix de la solution technique ou produit technique

CHOISIR AU MINIMUM 2 SOLUTIONS TECHNIQUES* OU PRODUITS TECHNIQUES** DANS LA GAMME DE VOTRE ENTREPRISE.
Choisir judicieusement votre produit, ni trop complexe techniquement, ni trop simpliste.

Récolter un maximum d’informations et de documents sur ses produits choisis. Ils seront les supports pour votre dossier à présenter à l’examen pour l’épreuve E62- Mise en œuvre de l’expertise technico-commerciale.

Vous pourrez, par exemple, pour les produits choisis :

· Récupérer les plaquettes commerciales ;

· Retrouver les fiches techniques ;

· Rechercher les notices d’utilisation ;

· S’informer sur l’installation, la mise en œuvre, la maintenance, … ;

· Réaliser des photos et vidéos de situation (installation, utilisation, montage, démontage, réparation, entretien…) ;

· Demander et consigner des informations aux techniciens de votre entreprise ;

· Se déplacer et observer les situations dans les ateliers, sur les chantiers, chez les clients… ;

· Participer à des formations ;

· Interroger les fournisseurs, les utilisateurs ;

· …

Faites preuve de curiosité !!

*Une solution technique est un ou plusieurs composants permettant d’assurer une fonction technique.
**Un produit technique est un objet ou un service créé par l’homme pour répondre à un besoin et qui peut être consommé.

Travail demandé pendant le stage :
L’épreuve à l’examen se décompose en quatre parties :

Partie 1 : L’offre globale de l’entreprise

1.1 Présentation rapide de l’entreprise (voir point 3 : « Marché de l’entreprise »)

1.2 Analyse du marché (voir point 3 : « Marché de l’entreprise »)

1.3 Etude des concurrents (voir point 4 : « Etude du marchéage de l’entreprise »)

1.4 Gamme de produits (voir point 3 : « Marché de l’entreprise »)
1.5 Réaliser un glossaire technique :

Etablir au fur et à mesure de votre stage, un glossaire de mots spécifiques de l’environnement technique de votre entreprise. Vous pourrez demander de l’aide à votre maitre de stage ou aux techniciens de votre entreprise. Les définitions pourront être agrémentées par des photos ou des schémas.

Les définitions de ces mots doivent être simples et claires. Nombre de mots entre 10 et 15.

A partir d’un des produits choisis, on demande :

Partie 2 : L’environnement normatif et commercial du produit

2.1 Identifier et relever les normes et réglementation associées au produit support choisi.

2.2 Enumérer les sécurités à respecter lors de l’utilisation du produit

2.3 Amener des éléments indiquant que votre produit respecte l’environnement.
2.4 Lister les produits associés.

Partie 3 : Focus sur la solution technique

3.1 Analyse fonctionnelle et solutions constructives (analyse du besoin, cahier des charges fonctionnel, SADT, FAST…)

3.2 Caractérisation et choix de solutions : lister des critères de choix, démarche de choix ou de dimensionnement, capacité et performance de la solution…

3.3 Autres solutions existantes : lister des autres produits remplissant la même fonction

3.4 Veille technologique : rechercher des évolutions, des nouveautés ou des avancées technologiques récentes de votre produit (innovations)

Partie 4 : Animation – Formation technique

4.1 Réaliser une vidéo (1 ou 2 minutes) permettant de mettre en évidence l’utilisation, les précautions d’emploi, l’installation ou la mise en service de votre produit.
Le travail sera réalisé sous forme d’un fichier numérique au format .pdf (10 pages minimum, police Arial 12) à rendre pour septembre 2022.
