Examen des candidatures sur dossier.
Etre titulaire d'un Baccalauréat

PROFIL DEMANDE

Dynamisme, capacité d'initiative

Autonomie, capacité d’organisation
- Sens du contact, écoute, curiosité
- Disponibilité, mobilité

MODALITES DINSCRIPTION

Inscription sur le portail
https://www.parcoursup.fr

Pour toutes informations,
contact direct par mail :
rachel.weisbecker@ac-strasbourg.fr

ou

Kilian.Prolhac@ac-strasbourg.fr

Entretien individuel
et/ou réunion d'information
- Recherche, par les candidats,

d'une entreprise d'accueil
pour un contrat d'apprentissage

- Inscription définitive au CFA aprés
la signature du contrat entre 'employeur
et l'apprenti.

LE CADRE DE FORMATION

— Situation centrale

- Facile d’acceés et trés bien desservi

- Hébergement possible sur place

carte . Les éléves bénéficient
n drérudial du statut étudiant apprenti.
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Bunicoe:

DEFINITION DU METIER

Le Technico-commercial est formé pour vendre
des biens et services techniques. || doit donc
acquérir des compétences commerciales,

qui s'appuient sur des savoirs techniques.

[l intervient principalement en B to B,

en s'adressant a une clientéle professionnelle.
Mais il peut aussi développer une clientéle

de particuliers (B to C) dans tous les domaines
ou la définition de la solution adaptée nécessite
des bases techniques.

Le Technico-commercial assure l'interface entre
le client et les autres services de I'entreprise
(bureau d’études, production, marketing...).

COMPETENCES

DEVELOPPEES

Identifier les besoins du client, découvrir ses
attentes et ses contraintes
Conseiller le client dans le choix d'une solu-
tion technique adaptée (en lien éventuelle-
ment avec le bureau d'études)

—> Développer une argumentation bien
construite et négocier

- Evaluer de facon permanente la satisfaction
des clients

- Fidéliser les clients, développer la valeur
client

- |ldentifier de nouveaux marchés

MODALITES DE L ALTERNANCE

DURANT LE TEMPS SCOLAIRE

En 1**année:
3 jours par semaine de formation
(soit 21 h/sem.)
2 jours par semaine en entreprise

En2*™¢année, le tempsen entreprise estaugmenté:

- 2 jours ¥4 en formation,
- 2 jours Y2 en entreprise

DURANT LES CONGES SCOLAIRES

Les apprentis sont a plein temps en entreprise.

Les apprentis sont regroupés avec les étudiants
en formation initiale pour un certain nombre
d'enseignements.

Mais ils bénéficient aussi de cours qui leur sont
spécifiques, notamment pour les matieres pro-
fessionnelles et les cours de Mise en ceuvre de
I'expertise Technico commerciale, ce qui permet
d’'adapter la formation a leurs besoins.

LES ENTREPRISES D'ACCUEIL

L'apprentissage peut se faire dans différents types

d'entreprises:

- Fabricants de produits techniques

- Entreprises de négoce technique
(commerce de gros)

- Entreprises de services industriels et entreprises

d'installation

L'ORGANISATION

DE LEXAMEN

'examen comporte des épreuves finales écrites
et orales, ainsi que des contréles en cours de
formation qui sont effectués conjointement par
les enseignants et les tuteurs en entreprise.
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UNE DEMARCHE DE PROJET

EXPERIMEN- ANALYSE
Ag&g\l,ﬂg%” TATION & EVALUATION
PAR LA PRATIQUE DES METHODES

SAVOIRS-FAIRE

EN ENTREPRISE MISES EN CEUVRE



