Introduction : Message électronique envoyé par l’intermédiaire de la liste de diffusion nationale CCST

Bonjour à tous,

Dans le cadre de la mise en œuvre de la rénovation du BTS, nous vous avons présenté la nouvelle épreuve dont l'objectif est d'associer une culture technologique/technique aux compétences commerciales.  

La démarche d'élaboration du dossier U62 doit permettre de rendre acteur nos étudiant(e)s et de développer un esprit de curiosité intellectuelle sur leur domaine d'activité qu'ils (elles) ont choisis (en principe). Ce dossier U62 est le document support des différents oraux de certification.

Comme exemple, nous avions choisi la société SERAP (fabricant) et son tank à lait avec système Opticool.

Dans la démarche de veille, nous avions collecté de nombreuses informations et, pour respecter le cahier des charges, nous avions fait des choix en matière de sélection d'informations dans le dossier (20 pages Maxi  auxquelles nous avions rajouter des pièces numériques créées ou collectées : PPT, Excel et vidéo).

Bien entendu, ce dossier n'est qu'un exemple (qui peut paraître ambitieux et "chargé" et qui doit être non modélisant). Notre objectif est de susciter chez nos étudiant(e)s un intérêt dans l'acquisition de connaissances techniques/technologiques qui consiste une valeur ajoutée dans leur immersion professionnelle.

Compte tenu de la diversité des situations de stage (distributeurs, changement d'entreprises  voire de secteurs d'activité entre les périodes), le dossier peut prendre appui totalement ou partiellement sur les périodes en entreprise.  Cela offre la possibilité d'ouverture vers d'autres contextes. L'objectif final reste l'évaluation des compétences du référentiel et non le contenu en lui-même.
Voici comment nous procédons dans nos sections CCST respectives :

Etant personnalisé au contexte de l'étudiant(e), le dossier U62 est élaboré majoritairement hors enseignement sur le temps libre de l'étudiant(e) (ou en périodes de stage). Les suivi-entretiens se déroulant prioritairement pendant les heures en co-enseignement. Pour certaines situations de TD-TP (en 1 et 2CCST) nous utilisons les 2 heures de co-enseignement en bloc 2 voire 3.
Remarques sur le contenu du dossier : La première partie du dossier (offre globale; environnement commercial et normatif) est une démarche structurée que les étudiants maîtrisent (complémentaire aux bloc 2/3). Pour la partie purement technique la problématique majeure que nous (enseignants en SII) rencontrons est  : Quelles sont les axes et/ou les informations techniques à mobiliser dans le dossier ? (il ne faut pas hésiter à solliciter les tuteurs dans la mesure où ils connaissent les éléments techniques/technologiques qu'un Technico-commercial doit maîtriser dans l'exercice de son métier).

Conscients que la mise en œuvre et le suivi de l'élaboration du dossier est une nouveauté pour tous, nous vous adressons, en pièce-jointe, la démarche (en 1ère année ainsi que celle prévisionnelle sur 2 ans) de mise en place au sein de nos établissements avec la réalisation d'entretiens/travaux avec 3 oraux (entretien de revues de projet -dont 1 en fin de 1ère année).

Nous vous communiquons notre démarche qu'il faut bien entendu adapter en fonction du contexte (statut, secteurs d'activité, contexte de stage...).

Selon le proverbe "Seul on va plus vite, ensemble on va plus loin", le partage de nos pratiques a pour objectif de lancer le débat et d'échanger afin de mutualiser nos pratiques/expériences et de progresser collectivement.

Nous sommes à votre écoute,

Bien cordialement,


Xavier Kergoat  (SII)      35000 Rennes
Françoise Dodard    (Eco Gestion)/50600 Saint Hilaire du Harcouët

BTS CCST               BLOC N° 4  
Joliot-Curie Rennes
DOSSIER U62 
PLANNING POUR L’EQUIPE DU SUIVI DES DOSSIERS
P : Présentation ou cours par l’équipe péda       W : Travail à faire à la maison (ou en entreprise)

O : Oral          TD : Travail en classe                E : Echange individuel
1 CCST
	Type
	Les différentes étapes
	Date approx.

	W
	1er travail de recherche d’informations : secteur d’activité, le marché (clientèle, produits, concurrents…) pendant les 2 premières semaines de stage (ce travail de recherche peut être réalisé en amont de la période de stage).
	Février-Mars

	P

et 

TD
	Présentation du dossier « Tank à lait » en guise d’exemple (sauf la carte mentale).
Élaboration de la carte mentale du dossier « Tank à lait » 
(Travail en autonomie sur Mindview puis synthèse)
	Avant ou juste après cette période de stage

	TD
	Création de la 1ère ossature de la carte mentale du dossier personnel U62
Création de la 2ème ossature - carte mentale   (Organisation du travail -Banque de données) (1)
(Travail en classe pour mettre les étudiants sur les rails)
	Idem

	W
	Création des documents : l’offre globale et l’environnement commercial
	Mars-Avril-Mai

	W
	Constitution du « Glossaire » (qui sera enrichi au fur et à mesure des documents)
	idem

	W
	Mise en place d’une veille informationnelle sur les thématiques du dossier qui devra être actualisée pendant toute la formation : par exemple, recherche d’une Newsletter et abonnement, presse spécialisée, syndicats professionnels… 
	idem

	E
	Echange individuel entre les deux périodes de stage pour définir avec l’étudiant(e) les premiers éléments techniques du dossier (environnement technologique et normatif ; description, analyse et performance de la solution choisie) 
	Mars-Avril-Mai

	E
	Compte-rendu (oral individuel) sur l’état d’avancement de la partie technique du dossier.  (Visio si éloignement géographique) 
mené par le prof SII
	Pendant le stage de Mai-juin

	O
	Oral N°1 retour de stage :

· La partie environnement (commercial, technologique et normatif)

·  Une ou deux pièce(s) techniques du dossier
	Fin juin
(2 journées prévues à cet effet)


(1) 2ème carte mentale qui permet à l’étudiant(e) de stocker tous les fichiers qu’il(elle) récolte pendant sa recherche d’information 
Remarque : les maitres de stage peuvent être acteurs quant aux  éléments du dossier à privilégier.
2 CCST
	Type
	Les différentes étapes
	Date approx.

	E
	Entretien de positionnement individuel (contenu du dossier – retour de stage 1ère année) avec le prof SII :

· Eléments techniques,

· Le glossaire, 
· Synthèse de la veille informationnelle
· Bilan de l’état d’avancement du dossier U62, axes d’amélioration (travail à faire, pièces à concevoir, feuille de route …)
	Début sept

	TD
	· Présentation de l’échéancier de l’année et de l’organisation du suivi du dossier U62 (compte-rendu régulier –hebdomadaire ou quinzaine) des travaux réalisés par l’étudiant via une fiche navette ou en ligne à transmettre aux enseignants…) 

· Séance d’actualisation du travail individuel sur Mindview 
	Idem

	E
	Présentation par les étudiants de leur carte mentale, des pièces réalisées et à venir à l’enseignant(e) d’Eco-gestion 
Echanges et axes d’amélioration par l’enseignant(e)
	Fin sept



	E
	Entretiens individuels sur le suivi du travail en guise de préparation à l’oral N°2 
	Oct-nov-déc

	O(2)
	Oral N°2 (uniquement sur la partie technique)

(Une journée dédiée avec 2 x 2 collègues SII- EcoGestion 
	Courant décembre (3)

	P
Et

TD
	Cours sur la formation :   

· Plan de formation (organisation – contenu - outils…)

· Proposition par chaque étudiant(e) d’une formation associée en adéquation avec le contenu de son dossier
	Fin décembre

	O(2)
ou
E
	Echange (ou oral*) individuel sur partie technique et sur la partie « Animation-formation technique » (Visio pour l’entretien si éloignement)
* si le contenu du dossier est suffisamment abouti, il est possible d’organiser l’oral N°3 uniquement sur la formation associée.
	Pendant le stage

	W
	Création d’une vidéo de présentation d’un produit/matériel (prise en main, description, …)
	Pendant le stage

	O(2)
	S’il n’a pas été réalisé auparavant, oral N°3 (uniquement sur la formation associée)
(Fin du travail autour de ce dossier U62 pour la préparation et la réalisation des autres épreuves.
	10 mars 2023

	
	Possibilité en fonction du temps restant disponible : Test par certains étudiants de leur plan de formation abouti au reste de la classe.
	Pt les dernières semaines de cours


(2) Pour les oraux d’interrogation, il est nécessaire d’obtenir du candidat la remise des éléments du dossier concerné. En effet, en l’absence de dossier, le candidat ne peut être interrogé à cette épreuve. 
(3) La planification des oraux de certification doit tenir compte de la programmation des CCF des autres enseignements (E4, E6.1 et anglais).

EXTRAITS DU REFERENTIEL BTS CCST
U62 – Mise en œuvre de l’expertise technico-commerciale 

Coefficient : 3

Objectif de l’épreuve

Cette unité permet d‘évaluer les compétences en relation avec les activités du pôle d’activités n°4 « mise en œuvre de l’expertise technico-commerciale » :

A4.1 Réalisation de la veille commerciale, technologique, juridique et normative

A4.2 Diffusion des informations liées aux innovations, aux évolutions technologiques et commerciales

A4.3 Exploitation des technologies et solutions en relation avec l’environnement client

Contenu 

L’unité permet d’évaluer les compétences et de mobiliser les savoirs associés du bloc de compétences n°4 « Mettre en œuvre l’expertise technico-commerciale » :

C4-1 Réaliser une veille sectorielle et concurrentielle

C4-2 Analyser les besoins d’un secteur/d’un segment

C4-3 Produire des solutions TC

C4-4 Mettre en œuvre une formation technique ciblée

Modalités et critères d’évaluation

Les critères d’évaluation sont exprimés pour chaque compétence du bloc n°4 « Mettre en œuvre l’expertise technico-commerciale » figurant dans le référentiel de certification :

· Une synthèse des informations pertinentes est produite. 

· La diffusion est adaptée à la cible.

· Les besoins du segment sont identifiés.

· Les démarches et techniques de l’entreprise sont intégrées.

· Les critères technico-économiques sont identifiés et pris en compte.

· Les solutions retenues sont conformes aux objectifs fixés dans le respect des exigences.

· Les besoins et les objectifs de formation sont clairement définis.

· Les supports de formation sont adaptés au segment cible.

· L’animation de la formation est efficiente.

Le support de l’épreuve est un dossier élaboré par le candidat, de 20 pages maximum (hors annexes), relatif à une solution technico-commerciale en réponse à un besoin d’un segment ou secteur d’activité. En l’absence de dossier, le candidat ne peut être interrogé à cette épreuve. La mention non valide lui est alors attribuée.

Le dossier comporte nécessairement des éléments concernant :

· Le marché ou le secteur d’activité de l’entreprise de référence choisie 

· L’environnement technologique et normatif 

· La description et l’analyse de la solution choisie

· La performance de la solution proposée 

· La formation associée.
PÔLE D’ACTIVITÉS N° 4 :
Mise en œuvre de l’expertise technico-commerciale

A4.1 Réalisation de la veille commerciale, technologique, juridique et normative

A4.1T1. Collecte et traitements des données produits-marchés

A4.1T2. Collecte et synthèse des données fournisseurs

A4.1T3. Repérage et traitement des informations sur les évolutions juridiques, règlementaires et 
  normatives

A4.1T4. Identification des solutions techniques concurrentes et des évolutions technologiques du 
  marché

A4.2 Diffusion des informations liées aux innovations, aux évolutions technologiques et commerciales

A4.2T1. Mise à jour de supports d’informations 

A4.2T2. Création des supports d’informations 

A4.2T3. Mise à disposition dans le système d’information de l’entreprise des supports créés 

A4.2T4. Formation des partenaires, prescripteurs, clients…

A4.3 Exploitation des technologies et solutions en relation avec l’environnement client

A4.3T1. Analyse de l’environnement et du besoin client
A4.3T2. Analyse des potentialités des technologies et solutions disponibles

A4.3T3. Elaboration de solutions adaptées créatrices de valeur

A4.3T4. Définition de solutions intégrées avec les fournisseurs auprès des segments cibles

	Bloc de compétences N°4 : Mettre en œuvre l’expertise technico-commerciale 

	Compétences
	Savoirs associés

	C4.1 Réaliser une veille concurrentielle et sectorielle
Identifier les sources d’informations
Rechercher les informations
Collecter les données 

Classifier les données

 Mettre en forme l’information à la cible et la diffuser 
Respecter les règles de communication technique et les procédures de l’entreprise
Actualiser une base de données
C4.2 Analyser les besoins d’un secteur/d’un segment
Déterminer les besoins d’un segment/ou d’un secteur
Prendre en compte les différents objectifs de l’entreprise
Intégrer les normes en vigueur pour le segment cible
Déterminer les différentes composantes d’une solution technico-commerciale
Participer à l’élaboration du cahier des charges fonctionnel, à son évolution
C4.3 Produire des solutions technico- commerciales pour un segment cible
Identifier et caractériser des solutions 
Classifier des solutions à partir de critères technico-économiques (techniques, économiques, financiers) du cahier des charges
Mobiliser des ressources, les partenaires externes et internes
Elaborer des solutions adaptées à un problème technico-économique identifié
C4.4 Mettre en œuvre une formation technique pour le segment cible
Identifier les besoins
Définir les objectifs
Définir une méthodologie 
Choisir les ressources
Elaborer des supports adaptés
Animer la formation. 
	Recherche d’informations 
/ Veille technologique (benchmark technologique)
Communication technique

Différents types, modalités et outils de formation 
Projets technico- commerciaux
Spécifications techniques
Paramètres de la      compétitivité

Approche fonctionnelle et structurelle des solutions
Solutions constructives

Typologie des matériaux et des procédés associés
Comportement des solutions
Caractérisation et choix de solutions


	Critères d’évaluation
Une synthèse des informations pertinentes est produite. 
La diffusion est adaptée à la cible.
Les besoins du segment sont identifiés.
Les démarches et techniques de l’entreprise sont intégrées.
Les critères technico-économiques sont identifiés et pris en compte.
Les solutions retenues sont conformes aux objectifs fixés dans le respect des exigences.
Les besoins et les objectifs de formation sont clairement définis.
Les supports de formation sont adaptés au segment cible.
L’animation de la formation est efficiente.
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