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L’objectif de for

Le métier de technico-commercia
types d’emplois selon qu’il s’agit
professionnels (Business to Busine
(Business to Customer).

Le technico-commercial exerce se
compte le contexte socio-écono
économique et juridique de [’e
et énergétique, ainsi que les as
aux produits.

Il posséde une réelle experti

leur filiere.

Le BTSA Technico-Commer,

double compétence comr

postes de co
» Responsable
commerciaux se
« Assistant chef de
» Assistant commercia
» Agent commercial.
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Le programme g ) | ¢
de formation

Ce BTS est organisé en unités constituées
d’un ensemble, cohérent au regard de la
finalité du diplome, de capacités, savoir-
faire, compétences et savoirs. Ces unités
correspondent a des blocs de compétences,
eux-mémes divisés en modules.

Les blocs 1 a 3 sont communs aux BTSa.
Les blocs suivants sont spécifiques a la

spécialité choisie.

BLOC 1 - S’inscrire dans
le monde d’aujourd’hui.

BLOC 2 - Construire
son projet personnel et
professionnel.

BLOC 3 - Communiquer
dans des situations et des
contextes variés.

BLOC 4 - Gérer un
espace de vente physique
ou virtuel.

BLOC 5 - Optimiser la
gestion de l’information
des processus technico-
commerciaux

BLOC 6 - Manager une
équipe commerciale

BLOC 7 - Développer une
politique commerciale

BLOC 8 - Assurer la
relation client ou
fournisseur
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Saisir les enjeux de la réalité socio-économique.
Se situer dans des questions de société.

Argumenter un point de vue dans un débat de société.

S’engager dans un mode de vie actif et solidaire.
S’insérer dans un environnement professionnel.
S’adapter a des enjeux ou des contextes particuliers.
Conduire un projet.

Répondre a des besoins d’information pour soi et pour un public.

Communiquer en langue étrangeére.
Communiquer avec des moyens adaptés.

Assurer ’attractivité de l’espace de vente physique ou virtuel.
Animer ’espace de vente.
Fluidifier le parcours clients.

Assurer la rentabilité de l’espace de vente.
Assurer la rentabilité d’une opération commerciale ponctuelle.

Exploiter des systemes d’information a des fins commerciales.

Organiser la relation digitale.
Gérer les stocks et les flux a l’aide d’outils informatiques.

Optimiser ’activité de l’équipe.

Gérer une situation a enjeu particulier.

Professionnaliser |’équipe dans la relation technico-commerciale
a Uinternational.

Développer ’activité commerciale de !’entreprise.
Opérationnaliser les orientations stratégiques.

Optimiser la relation fournisseurs.

Elaborer un plan de prospection clients.

Préparer la négociation technico-commerciale.

Réaliser une négociation technico-commerciale.
Assurer le bilan et le suivi d’une vente ou d’un achat.

12 A 16 SEMAINES DE STAGES, EN FRANCE ET/OU A L’ETRANGER.


http://www.lycee-errecart.com/index.php?page=btssta
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Ses infrastructures

Conférence dans [’amphithédtre du lycée

m1 amphithéatre 180 places.

W 3 laboratoires de sciences.

m1 halle technologique agroalimentaire.
m1 parcelle forestiere de 24 hectares.
W1 internat étudiant.

Nos autres filieres
post-Bac

Sa localisation

1 BTS TC Technico-Commercial
Alimentation et Boissons
1 BTS ACSE Analyse, Conduite et Stratégie

de U’Entreprise agricole
EX

ESPACE C@®IPIE SAINT-PALAIS - Tél. 05 59 65 93 20-RCS B 379 407 547

1 BTS GPN Gestion et Protection MmsTERe
de la Nature RUMENTARE e ﬁEAP
1 BTS BIOQUALIM o — - B
1 BTS ANABIOTEC Analyses biologiques, s
biotechnologiques, agricoles et Nouvelle- =
environnemgnci‘ales ° Aquitaine  RenaSupge %
1 LICENCE PRO Commercialisation des produits é
______ & services de [’agrodistribution & de i

’agroalimentaire Erasmus+

Enseignement Laboratoire Agriculture
Général Agro-Alimentaire Agronomie

Commerce Environnement

Lycée Jean Errecart - 64120 SAINT-PALAIS - Tél. 05 59 65 70 77 - Fax 05 59 65 94 52 - www.lycee-errecart.com


http://www.lycee-errecart.com/index.php?page=cooperation

	Bouton 6: 
	Bouton 2: 
	Page 4: 



