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Contact et renseignements au 03 21 16 18 00 - www.ensemble-baudimont.com

BTS CCST (Conseil et 
Commercialisation de Solutions Techniques) 

 en toutes spécialités notamment 
Immobilier/ Véhicules/ Aménagement habitat

Métiers/missions

 Adapter l’offre à la demande des particuliers et profes-
sionnels 
 Conseiller la clientèle dans l’identification, l’analyse et la 
formulation de ses attentes et accompagnement
 Élaborer, présenter et négocier une proposition tech-
nique, commerciale et financière
 Gérer la relation client 
 Occuper les postes de technicien commercial, manager 
d’équipe, responsable de secteur et/ou chef de vente

Aptitudes professionnelles 
préconisées
 Intérêt pour les technologies industrielles et relations 
commerciales
 Curiosité et intérêt pour le management et 
l’environnement économique, juridique et 
technique
 Aisance en communication et compé-
tences relationnelles
 Capacités d’évolution et d’adap-
tation aux nouvelles technologies 
(numériques et digitales)
 Sens de l’organisation et rigueur
 Capacité à travailler en autono-
mie et en groupe

Programme
 Techniques de communication et 
de de négociation  
 Culture générale
 CEJM (culture économique, juridique et 
managériale)
 Mise en œuvre de l’expertise technico-commer-
ciale
 Développement clientèle et relation client
 Conception et commercialisation de solutions techniques
 Management commercial
 Travail en autonomie

Entreprises
 Toutes entreprises de commercialisation de produits ou 
de services

Les plus du BTS
 Projets pratiques d’entreprise en collaboration avec 
Artis, Lion’s Club
 Séminaire de cohésion de groupe et de développe-
ment personnel
 Bachelorisation pour un accès facilité en Licence
1er module : initiation logiciel  Solidworks/Sketchup/ Dialux
2nde module : négociation en ventes complexes
3ème module : l’automobile de demain
 Transversalité projets pédagogiques commerciaux/
enseignements généraux (Anglais, culture générale)

Conditions d’admission
 Être titulaire d’un baccalauréat
 Parcoursup, consultation des dossiers et entretiens

Les examens
 Contrôles continus (CCF)
 Épreuves orales, écrites et de mise en situation 

professionnelle en fin de seconde année

L’enseignement
 Théorique, pratique, général en situa-
tion professionnelle
 Lieu de formation : 
Ensemble BAUDIMONT - 
Pôle Supérieur
 Intervention de professionnels tout 

au long de l’année
 Projets commerciaux

 Actions commerciales de terrain

Poursuite des études
 Licence professionnelle CMER 

 Licence professionnelle CCSI
 École de commerce et de vente spécialisée 
 Diplôme de l’École supérieure de commerce 
 Diplôme d’ingénieur polytechnique 
 Diplôme de manager en ingénierie d’affaires
industrielles

Stages ou alternance 
 Formation intiale : 16 semaines de stage

 Alternance :  
- 1350h de formation
- 3 jours en entreprise et 2 jours en centre de formation


