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LycéeÊdesÊMétiers 

FrançoisÊBAZIN 

BTS CCST 
Conseil et commercialisaƟon de soluƟons techniques 



 

Les blocs de compétences 
 

  
BlocÊn°1Ê: 
ConceptionÊetÊnégociationÊdeÊsolutionsÊtechnico-
commerciales 
Ê 
BlocÊn°2Ê: 
ManagementÊdeÊl’activitéÊtechnico-commerciale 
Ê 
BlocÊn°3Ê: 
DéveloppementÊdeÊlaÊclientèleÊetÊdeÊlaÊrelationÊclient 
 
BlocÊn°4Ê: 
MiseÊenÊœuvreÊdeÊl’expertiseÊtechnico-commerciale 
 
CultureÊéconomique,ÊjuridiqueÊetÊmanagériale 
 
LV1Ê:ÊAnglais 
 
CultureÊgénéraleÊetÊexpression 
 
BlocsÊfacultatifsÊ: 
 
-LV2 
 
-ModuleÊd’approfondissement 
 
-EngagementÊétudiant 
 
 

 

Les emplois concernés 
 

 
LeÊouÊlaÊtitulaireÊduÊBTSÊCCSTÊ conseilleÊetÊvendÊ

desÊ solutionsÊ (produitsÊ etÊ servicesÊ techniques)Ê au-
prèsÊd’uneÊclientèleÊdeÊprofessionnelsÊ: 
ü soitÊdansÊuneÊentrepriseÊindustrielle 

ü soitÊdansÊuneÊentrepriseÊdeÊnégoceÊdeÊbiensÊetÊ
services 
ü soitÊdansÊuneÊentrepriseÊprestataireÊdeÊservicesÊ 

 
 
 
 
 
 
IIÊpeutÊaussiÊs'adresser àÊuneÊclientèleÊ deÊ parti-

culiersÊdèsÊlorsÊqueÊlaÊpriseÊenÊcompteÊdeÊlaÊdimen-
sionÊtechniqueÊduÊproduitÊestÊnécessaireÊàÊlaÊconclu-
sionÊdeÊlaÊnégociation,ÊceÊquiÊexclutÊlesÊsituationsÊdeÊ
venteÊenÊlibre-service. 

 
LesÊ emploisÊ concernésÊ offrentÊ deÊ nom-

breusesÊ perspectivesÊ d’évolutionÊ etÊ prennentÊ
desÊdénominationsÊdifférentesÊ: 

ü Technico-commercial(e)Ê sédentaireÊ ouÊ itiné-
rant 

ü Chargé(e)ÊdeÊclientèle 

ü Chargé(e)Êd’affaires 
ü Chef(fe)ÊdesÊventes 
ü ResponsableÊcommercial(e) 
ü ResponsableÊd’achats 
ü Directeur(trice)Êd’agence 

 
 
 

La définiƟon du diplôme 
 

 
LeÊtitulaireÊduÊBTS CCST conseilleÊetÊvendÊdesÊso-

lutionsÊ (produitsÊ etÊ servicesÊ associés)Ê quiÊ requièrentÊ
obligatoirementÊ laÊ mobilisationÊ conjointeÊ deÊ compé-
tencesÊcommercialesÊetÊtechnologiques. 

 
AuÊ seinÊ d’uneÊéquipeÊ commerciale,Ê leÊ ouÊ laÊ technico-

commercial(e)Ê: 
 

ü prospecteÊ pourÊ développerÊ sonÊ portefeuilleÊ d’affairesÊ
surÊunÊsecteurÊd’activité 

ü identifieÊetÊanalyseÊlesÊbesoinsÊdeÊsonÊclientÊetÊl’accom-

pagneÊdansÊlaÊformulationÊdeÊsesÊattentes 

ü élabore,Ê présenteÊ etÊ négocieÊ uneÊ solutionÊ technique,Ê
commercialeÊetÊfinancièreÊpersonnaliséeÊ 

ü prendÊenÊcompteÊlesÊpréoccupationsÊsociétalesÊetÊenvi-

ronnementales 

ü estÊunÊexpertÊdeÊlaÊrelationÊclientÊenÊraisonÊdeÊsesÊcom-

pétencesÊtechniques 
 
 
 
 
 
 
 

ü développeÊ uneÊ relationÊ deÊ confianceÊ avecÊ saÊ clientèleÊ
dansÊ uneÊ logiqueÊ commercialeÊ durableÊ etÊ créatriceÊ deÊ
valeur 

ü assureÊ l’interfaceÊ entreÊ l’entreprise,Ê sesÊ clientsÊ etÊ sesÊ
fournisseursÊ 

ü animeÊ sesÊ réseauxÊ etÊ interagitÊ avecÊ lesÊ différentsÊ ac-

teursÊinternesÊetÊexternesÊdontÊilÊestÊl’interlocuteurÊprivi-
légié 

ü utiliseÊlesÊoutilsÊnumériquesÊetÊassureÊuneÊveilleÊtechno-

logique 

ü accompagneÊsaÊclientèleÊetÊsonÊéquipeÊauÊquotidien 

ü participeÊ auÊ suiviÊ etÊ àÊ l’évaluationÊ deÊ laÊ performanceÊ

commercialeÊindividuelleÊetÊcollectiveÊ Ê 

14ÊsemainesÊdeÊstageÊsurÊ

lesÊdeuxÊansÊdeÊformation 


