VALIDATION de POSTE en ENTREPRISE

UA BTS Technico-commercial 
	GRETA 
	
	UA
	Lycée Vaucanson

	Correspondant : Raphaëlle Legon
Tél : 04 76 33 27 40 
e-mail : raphaelle.legon@ac-grenoble.fr
	Responsable de l’action : Sylvie Estève
Tél : 07 00 00 00 00 
e-mail : sylvie.esteve@ac-grenoble.fr


I - SIGNALETIQUE DE L’ENTREPRISE

Nom ou raison SOCIALE ...........................................................................................................
Adresse de l’entreprise : ................................................................................................................. 
Code postal : .................................. VILLE : ............................................................................

N° tél (Accueil) : .....................................              E-Mail
.........................

Descriptif du secteur et des activités : 




CODE IDCC…………………
......................................................................................................... ..........

............................................................................................Effectif salarié ……...  

II – CONTACT EN ENTRETIEN

	Maître d’Apprentissage désigné :
	Présent ?   Oui  (    Non  (

	 Nom -Prénom :

  E-mail :
	Fonction :

Téléphone :


	Interlocuteur administratif des contrats d’apprentissage :
	

	 Nom -Prénom :

  E-mail :
	Fonction :

Téléphone :


IV – DESCRIPTION DU POSTE PROPOSE
Attention : l’apprenti en BTS technico-commercial intervient nécessairement dans le cadre du commerce interentreprises. La spécificité du BTS TC au lycée Vaucanson : matériels industriels, spécialité équipements et systèmes. 
Secteur d’affectation (le cas échéant) :
(Le métier consiste ...ou le jeune devra être capable de ...) 

VII- DESCRIPTIF DE LA FORMATION : liste des compétences du diplôme 
Dans le cadre de l’année de formation en apprentissage dans votre entreprise : 

· Quelles sont les missions que vous comptez confier à votre apprenti(e) ?

· Quel est le niveau de compétence que vous songez lui faire acquérir ?

Les niveaux d'acquisition des compétences sont : 

  N0 : Compétence non traitée    N1 : Niveau d'information (il en a entendu parler)   N2 : Niveau de compréhension (il sait en parler) 
  N3 : Niveau d'application (il sait faire)    N4 : Niveau de prise de décision (il sait faire un choix)
Communication-Négociation (Epreuve E4)
	Niveau d’acquisition des compétences envisagé
	N0
	N1
	N2
	N3
	N4

	Mobiliser des ressources pour préparer une négociation
	
	
	
	
	

	Communiquer, conseiller, négocier, vendre une solution
	
	
	
	
	

	Utilisation, adaptation des outils de communication 
	
	
	
	
	


Développement de clientèle (Epreuve E5 et E6)
	Développer son portefeuille clients professionnels (BtoB)
	
	
	
	
	

	Gérer son portefeuille clients
	
	
	
	
	

	Développer une relation client créatrice de valeur 
	
	
	
	
	


Gestion de projet (Epreuve E6)
	Rechercher, sélectionner et produire des informations techniques et commerciales
	
	
	
	
	

	Analyser les informations techniques et commerciales
	
	
	
	
	

	Partager les informations et communiquer
	
	
	
	
	

	Conduire des projets dans le cadre d’une politique commerciale repérée
	
	
	
	
	


Management commercial (Epreuve E5)
	Gérer l’activité technico-commerciale
	
	
	
	
	

	Manager l’équipe et le réseau commercial
	
	
	
	
	

	Evaluer la performance commerciale
	
	
	
	
	

	Contribuer à l’évolution de la politique commerciale
	
	
	
	
	


CONFIRMATION DE LA VALIDATION DU PROJET PEDAGOGIQUE

Fait à    ____________________
le _______________


	Pour l’UA lycée Vaucanson 
	
	Pour L’ENTREPRISE
	

	Nom :
En qualité de :

Visa :

	Nom :
En qualité de :

Visa :



