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Objectifs

Le titulaire du BTS Conseil et Commercialisation de solutions techniques conseille et vend des solutions (produits et services
associés) qui requiérent obligatoirement la mobilisation conjointe de compétences commerciales et technologiques. Au sein d’'une
équipe commerciale, il prospecte pour développer son portefeuille d’affaires sur un territoire ou un secteur d’activité. Il identifie et
analyse les besoins de son client et 'accompagne dans la formulation de ses attentes. Il élabore, présente et négocie une
solution technique, commerciale et financiere adaptée a chaque situation en intégrant les évolutions technologiques, juridiques et
normatives. Il prend en compte les préoccupations sociétales et environnementales.

Expert de la relation client et fort de ses compétences techniques, il est capable d’assurer un réle d’intégrateur de solutions
technologiques. Il développe une relation de confiance avec sa clientéle dans une logique commerciale durable, personnalisée et
créatrice de valeur. Il assure l'interface entre I'entreprise, ses clients et ses fournisseurs ; il travaille en équipe dans un contexte
cross-canal. Il anime ses réseaux et interagit avec les différents acteurs internes et externes dont il est I'interlocuteur privilégié. Sa
pratique commerciale requiert la maitrise et I'utilisation pertinente d’outils numériques qu'’il contribue a implanter, diffuser et
enrichir. Il assure une veille technologique, accompagne sa clientéle et son équipe dans les transformations numériques et
organisationnelles. Il participe au suivi et a I'évaluation de la performance commerciale individuelle et collective.

Programme

Concevoir et négocier des solutions technico-commerciales
* Préparer une négociation technique et commerciale
e Conseiller, prescrire et communiquer tout au long du processus de négociation
e Gérer le risque affaire et le risque client
* Mettre en ceuvre I'entretien de vente technico-commercial

e Assurer le suivi d'une affaire

Manager I'activité technico-commerciale
¢ Recruter et former des collaborateurs
e Animer un réseau
¢ Analyser les parcours pour optimiser I'expérience client

« Evaluer la performance commerciale

Développer la clientele et la relation client
¢ Préparer, conduire et évaluer une action de prospection
o Participer a la définition et a la valorisation de I'offre
e Contribuer a la réalisation d’actions promotionnelles et/ou événementielles
e Créer et développer une relation client durable

Mettre en ceuvre I’'expertise technico-commerciale



« Réaliser une veille concurrentielle et sectorielle

¢ Analyser les besoins d’un secteur/d’un segment cible

¢ Produire des solutions technico-commerciales pour un segment cible
e Mettre en ceuvre une formation technique pour le segment cible

Niveau d'entrée Niveau de sortie

Niveau Bac général, pro ou techno, BP Niveau BTS - Bac +2

Liste des certifications

BTS conseil et commercialisation de solutions techniques
Code RNCP : 35801

Métiers associés

D1402 — Relation commerciale grands comptes et entreprises
D1407 — Relation technico-commerciale

N° session Modalité Lieu Du
1599597 Présentiel Brest 01/09/2024
1817004 Présentiel Brest 31/08/2025

Source : GREF Bretagne #2103971F

Au

29/06/2026

29/06/2027



