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Le référentiel de diplome du
Brevet de technicien supérieur agricole

«Technico-commercial»



Le référentiel du dipléme du Brevet de technicien supérieur agricole option «Technico-commercial» comporte:

un référentiel professionnel qui présente le cdeteki ou des emplois visés, la fiche descriptietivités et les
situations professionnelles significatives;

un référentiel de certification qui énumere lesacaigés générales, technologiques et professiosnglie les titulaires
du dipldme doivent posséder et détermine les nweaxigence requis pour I'obtention du dipléme.

un référentiel de formation, organisé en domainemodules, qui énumere les capacités requises!’pbtention du
dipléme, qui précise les savoirs, les savoir-fdiegant étre acquis et qui indique les niveaux gemxce requis pour
I'obtention du dipléme.



Les Situations professionnelles Significatives (SP8u technicien supérieur technico-commercial

Champs de
Compétences

Situations professionnelles significatives

Finalités

Contribution a la
politique
mercatique et
commerciale de
I'entreprise

SPS 1 Analyse la place de I'entreprise sur le
marché.

SPS 2 Contribue a définir la politique de produits, ¢
distribution, de prix et de communication.

SPS 3 Construit et/ou s’approprie des outils de sui
et de régulation.

SPS 4 Réalise une veille réactive (nouveautés,
réglementation, analyse des risques...).

Observer, analyser et rendre
compte de I'évolution du
eontexte technologique,
socio-économique et culturel
Vpour aider a la construction
de la stratégie mercatique de
I'organisation

Relation
commerciale

SPS 5 Met en oeuvre le plan de prospection.

SPS 6 Constitue les dossiers de négociation.

SPS 7 Réalise une négociation.

SPS 8 Assure le suivi clients, fournisseurs et autre
partenaires.

Développer et entretenir un
portefeuille commercial pour
accroitre le chiffre d’affaires
sde I'organisation en
produisant une offre adaptée

Logistique
commerciale

SPS 9 Organise et distribue le travail.

SPS 10Contractualise les ventes/achats.

SPS 11 Suit les process liés a I'activité de producti
et/ou d’exploitation, a leur logistique de mise en
marché, a la gestion et au contréle de conformité.
SPS 12 Organise et gére I'espace de vente ou de
stockage.

SPS 13 Veille a la rentabilité des activités
commerciales.

bBecuriser la rentabilité
commerciale par une gestion
efficace des flux du circuit d’
approvisionnement de
I'amont a I'aval

Management et
animation de
I'équipe
commerciale

SPS 14 Manage une équipe commerciale.

SPS 15 Gére les compétences de son équipe
commerciale en lien avec le projet stratégique de
I'organisation.

Animer la force commerciale
pour atteindre de maniéere
collective les objectifs de
rentabilité fixés par la directior]

Anticipation,
conseil et
valorisation

SPS 16 Applique et valorise les procédures qualité
sein de son organisation et auprés des acteuss de
filiere et de son territoire.

SPS 17 Contribue a I'émergence de nouvelles
pratiques ou offres, de nouveaux débouchés
professionnels.

I%{ructurer et analyser les
potentiels de valorisation des
productions, co-produits,
sous-produits des filieres
dans une démarche de
développement durable




Parcours :

Travail du DRIF et IEA : référentiel professionnel
|IEA : réferentiel de certification
groupes de travail (IEA, présidents adjoints, enseighaméférentiel de formation
consultation des equipes (ESR)
traitement des retours (IEA)
consultation des instances
arrété (ESR, IEA)
note de service : groupe de travail (ESR, IEA, Pderjury, représentants des Pdents
adjoints)
session d'accompagnement



Grandes orientations

1 recentrer le BTSA TC sur son coeur de métiest édalire....le technico-commercial
2 Appliguer cette démarche technico-commercialesaathamps professionnels ouverts,
évolutifs (idée de carte régionale de I'offre de&SBTet de BTSA TC)
3 Ecrire un certain nombre de modules de formaius $orme d'EIL en conformité avec
I'autonomie des établissements
4 Faire evoluer les épreuves pour correspondre antrage sur le coeur de métier
(liens avec les SPS)

5 S'adapter au positionnement du BTSA dans I'ensegmesupérieur



DU REFERENTIEL PROFESSIONNEL AU REFERENTIEL DE CERT IFICATION

Le reférentiel de certification du dipldme est cdnstide deux parties :
- la liste des capacités attestées par le diplome
- les modalites d’evaluation

Les capacités sont de deux ordres :
- des capacites généralegjentiques pour tous les BTSA
- des capacites professionnelles spécifiques au Bd&#ifiees a partir des SPS.



CAPACITES GENERALES

1. S’exprimer, communiquer et comprendre le monde

2. Communiquer dans une langue étrangéere en naitikes savoirs langagiers
et culturels.

3. Optimiser sa motricité, gérer sa santé et sialsdiser

4. Mettre en oeuvre un modéle mathématique et oloéien informatique
adaptés au traitement de données

CAPACITES PROFESSIONNELLES

5. Situer l'activité de I'entreprise dans son eamitement et s’intégrer dans son organisation

6. Maitriser des éléments de gestion nécessali@siaité du technico-commercial

7. Participer a la démarche mercatique de I'enigepr

8. Conduire une relation commerciale en intégrasispécificités du champ professionnel

9. Acquérir, dans un champ professionnel, les deeaaces scientifiques et techniques permettantoduuler des
propositions argumentées de solutions technico-cenciales

10. Mobiliser les acquis attendus du technicierésepr pour faire face a une situation professilane




CAPACITES GENERALES

1. S’exprimer, communiquer et comprendre le monde

1.1. Mobiliser les outils permettant de se situarglla réalité économique et sociale

1.2. Identifier les causes et les conséquencesatesformations de la société

1.3. Répondre a un besoin d’'information par uneatéhe de médiation documentaire

1.4. S’exprimer a I'oral et a I'écrit dans des attans de communication variées

1.5. Interagir dans des situations de communicatoiges

1.6. Mobiliser ses capacités d’autonomie, d’orgaies et de communication dans le cadre d’'un projet

1.7. Analyser et argumenter dans le cadre d’'untdiédbaociété

2. Communiquer dans une langue étrangére en naiiikes savoirs langagiers et culture

3. Optimiser sa motricité, gérer sa santé et salsidiser

3.1. Mobiliser son intelligence motrice et gérerpuajet de formation physique et sportive

3.2. Gérer un projet de formation physique et sportive

4. Mettre en oeuvre un modele mathématique et olnéian informatique adaptés au
traitement de données

4.1. Choisir et maitriser un modéle mathématiqueptdau traitement de données
4.2. Elaborer une solution informatique pour réseute maniére autonome un probléme de la vie

professionnelle ou citoyenne




CAPACITES PROFESSIONNELLES

5. Situer l'activité de I'entreprise dans son eomitfement et s’intégrer dans son organisat

on

5.1. Distinguer les différents types d’entrepris&es étapes juridiques de la vie des entreprises

5.2. Situer son activité dans les orientationgétrigues de I'entreprise

5.3. Participer a la mobilisation des ressourcesdines

5.4. Animer une équipe commerciale

6. Maitriser des éléments de gestion nécessaliagiaité du technico-commercial

6.1. Assurer la gestion de l'activité commerciale

6.2. Utiliser les outils de gestion nécessairéadivité commerciale

7. Participer a la démarche mercatique de I'enisepr

7.1. Intégrer la démarche mercatique

7.2. Utiliser les outils de recherche d’informatimsmmerciale

7.3. Mettre en ceuvre le plan de marchéage

7.4. Identifier les politiques d’enseigne et lgatgtgies d'implantation de points de vente

8. Conduire une relation commerciale en intégrasispécificités du champ professionnel

8.1. Intégrer une équipe de vente

8.2. Conduire une négociation

8.3. Prendre en compte la dimension juridique delktion commerciale

8.4. Utiliser les logiciels appropriés au champfgssionnel pour optimiser la relation commerciale

8.5. Adapter sa démarche a l'organisation desrdiedu champ professionnel et aux différents discde
commercialisation

8.6. Analyser les réponses de I'entreprise aux deemsociétales et environnementales, en parti@uiaivead
des politiques qualité

8.7. Animer et gérer un espace de vente

8.8. Communiquer avec un étranger sur un prodsia éliere

8.9. Réaliser un projet commercial et des actions professionnelles

9. Acquérir, dans un champ professionnel, les dssaaces scientifiques et techniq
permettant de formuler des propositions argumeréesmlutions technico-commerciales

ues

9.1 Présenter les produits du champ professiommedierisant différents modes et processus de jgtadu

9.2. Maitriser les critéres de qualité des prodeiitsue de leur valorisation

10. Mobiliser les acquis attendus du technicienédepr pour faire face a une situat
professionnelle

on

10.1. Entrer en relation avec les professionnelshdunp professionnel

10.2. Mettre en application les capacités acquises des situations professionnelles, en particalieniveay
de la relation commerciale

10.3. Analyser des situations professionnellesifsigiives vécues




MODALITES D’EVALUATION

sept épreuves
- deux épreuves nationales terminaf#3 % du total des coefficients
L'épreuve générale, El« Expression francaise et culture socioéconomigde nature écrite.
L'épreuve professionnelle, E7 « Epreuve intégrative a caractére technique nsficgpe et
professionnel » :
Elle permet d’évaluer la capacité générique « Msduilles acquis attendus du technicien supérieur faore
face a une situation professionnelle », ainsi geahpacités spécifiques liées a chaque option.

— cinq épreuves - 50 % du total des coefficients

avec des modalités différentes selon que le candgdan contrdle en cours de formation — CCF khas CCF
Si CCF, plan d'evaluation défini contractuellementavec le jury



Délivrance du diplome

Pour se voir attribuer le dipldme, un candidat doit satisfaire aux deux conditions suivantes :
- avoir obtenu une moyenne supérieure ou égale a 9 sur 20 a I'ensemble des épreuves terminales
nationales
- justifier d'une moyenne supérieure ou égale a 10 calculée sur le total des points établi comme
sulit :
points de 'ensemble des épreuves
points au-dessus de 10 de la note d’éducation physique et sportive et de la moyenne des
modules d’initiative locale. Ces points supplémentaires sont multipliés par trois
Le cas échéant, points au-dessus de 10 de la note d’évaluation de I'épreuve de

langue vivante 2 optionnelle. Ces points supplémentaires sont multipliés par deux.



MODALITES D’EVALUATION

Modalités pour les

Modalités pour les

Coefficien

Capacites Epreuve candidats en CCE candglgth hors i Supports
E1 Epreuve nationale intégrative d’expression
Analyser et argumenter dans le cadre d’'un débaf de Tte francaise et de culture socio-économique 6 M 21
société ; écrite M 22
option
Mobiliser les outils permettant de se situer dams |
réalité économique et sociale
S'exprimer Identifier les causes et les conséquences | des
primer, transformations de la société
communiquer et 5= N — . ——
Répondre a un besoin d’information par une démarche
comprendre le PR .
monde de meghanon documentaire . _ E2 M 21
S’exprimer a l'oral et a I'écrit dans des situatote| Tte CCF Orale 3 M 22
communication variées option
Interagir efficacement dans des situations | de
communication variées
Mobiliser ses capacités d’autonomie d’organisagtin
de communication dans le cadre d’une démarche de
projet
Communiauer dan‘\Communiquer dans une lange étrangere en mobilisarE3
qu .ldes savoirs langagiers et culturels Tte CCF Orale 3 M 23
une langue étrangere ;
option
Mettre en ceuvre unChoisir et maitriser un modéle mathématique adapté
modele au traitement de données
mathématique et urj&laborer une solution informatique pour résoudr¢ deE4
. o\ N ) . M 41
solution maniere autonome un probléeme de la |vieTte CCF Ecrite 3 M 42
informatique adaptéprofessionnelle ou citoyenne option

au traitement des

données




Capacités Epreuve Modalités pour les | Modalités pour les | Coefficien| Support
b b candidats en CCF | candidats hors CCF t S
. e s Distinguer les différents types d’entreprises et
I'Sgturzr Iriigtlc\llgﬁsd:o les étapes juridiques de la vie des entreprises
°P Situer son activité dans les orientations stratégsq
environnement et : i
v de I'entreprise
s’intégrer dans son — N —— .
I Participer a la mobilisation des ressources hursgine
organisation . —— .
Animer une équipe commerciale
Maitriser des eléments\ssurer la gestion de l'activité commerciale M 51
de gestion nécessairgs— : : - — :
3 I'activité du Utiliser les outils de gestion nécessaires & Vatéi ES CCF Ecrite 5 M 52
technico-commercial cOmmerciale M3
Intégrer la démarche mercatique
. R Utiliser les outils de recherche d’information
Participer a la .
. . |commerciale
démarche mercatique ”
, . Mettre en ceuvre le plan de marchéage
de I'entreprise — — - - —
Identifier les politiques d’enseigne et les stregég
d’'implantation de points de vente
Conduire une relationIntégrer une équipe de vente E6 CCF Orale 4 M 54
commerciale en | Conduire une négociation M 55
intégrant les Prendre en compte la dimension juridique de la M 56
spécificités du champrelation commerciale M 57
professionnel Utiliser les logiciels appropriés pour optimiser la M 58
relation commerciale
Adapter sa démarche a 'organisation des filietes d
champ professionnel et aux différents circuits de
commercialisation
Analyser les réponses de I'entreprise aux demandes

sociétales et environnementales, en particulier a
niveau des politigues qualité
Animer et gérer un espace de vente

Réaliser un projet commercial et des actions

U




professionnelles

Communiquer avec un étranger sur un produit
et sa filiere

Acquérir, dans un
champ professionnel
les connaissances
scientifiques et
techniques permettar
de formuler des

'Présenter les produits du champ professionnel
en valorisant différentes modes et processus
]fje production




Modalités pour les

Modalités pour les

Coefficien

Support

Capacités Epreuve candidats en CCE candidats hors i S
CCF
propositions argume.nteeﬁ/laitriser les criteres de qualité des produits e
de solutions technico- o
: vue de leur valorisation
commerciales
Entrer en relation avec les professionnels du
Mobiliser les acquis |champ professionnel
attendus du technicien| Mettre en application les capacités acquises dans Epreuve nationale intégrative a caractere
supérieur pour faire face|des situations professionnelles, en particulier au E 7 scientifique, technique et professionnel 12 M 61
une situation niveau de la relation commerciale
professionnelle Analyser des situations professionnelles
significatives vécues
Optimiser sa motricité, | Mobiliser son intelligence motrice CCF - ,
. . ” - - - Hors points>10
gérer sa santé et se | Gérer un projet de formation physique et . M 31
e ) epreuves x3
sociabiliser sportif
o - ints>
MIL Capacité MIL Hors CCF points>10 ;79
epreuves x3
Module
Module de langue vivantecCommuniquer avec un étranger dans la Hors CCF - points>10| de LV2
2 optionnelle langue vivante 2 épreuves X2 optionnel
le

36




ANNEXE Ill - REFERENTIEL DE FORMATION

Architecture de la formation (pour la voie initiale scolaire) — 1 740 heures sur
deux ans

Des modules, structurés en deux domaines d’enseigments

- Domaine « Ouverture sur le monde : compréhensides faits €économiques,
sociaux et culturels ; information, expression ebmmunication»

guatre modules M 21, M 22, M23 et M 31

Tronc commun a toutes les options du BTSA.

Des activités pluridisciplinaires : modules M 21 &M 22 : 24 heures.

- Domaine professionnel
Onze modules qui visent a acquérir les connaissasceentifiques, technigues,
économiques et réglementaires liées au sectewrgsiohnel.

A linitiative des établissements, en concertateorec les Services régionaux de
formation et développement (SRFD), la formationrp@étre déclinée dans un champ
professionnel ouvert et évolutif, en lien avecskrtion professionnelle, le projet
d'établissement et le relationnel entreprises.

Le champ professionnel sera choisi parmi une h&teilierement actualisée par note
de service.

Ainsi, les modules techniques seront présentés sowne forme générique
adaptable a toutes les évolutions.



L'objectif 3 du module M 41 (traitement de données} spécifique a l'option «
Technico-commercial ».

Le module M 61 de stage(s) constitue un élémergnéiss de formation en milieu
professionnel. Pour les candidats de la voie seplaidure 12 a 16 semaines, 10 étant
prises sur la scolarité. Cette période doit pemmettux candidats de vivre des
situations professionnelles variées citées en annex

- L'accompagnement au projet personnel et professiel est une aide a la
maturation du projet personnel et professionnel’éidiant pour affiner ses choix a
l'issue de la formation et favoriser son insertion.

- Le module M 71 , module d'initiative locale (MIL)87 heures

- Les activités pluridisciplinaires .174 heures

- Le voyage d’étude

Dans le cadre de l'autonomie des établissements, &lon les possibilités, des

formations au diplome de sauveteur-secouriste du dvail peuvent étre proposees
aux apprenants.



ARCHITECTURE DE FORMATION DU BTSA TECHNICO-COMMERG@IL

DOMAINE MODULE HORAIRE
Projet de formation ¢t M 11 — Accompagnement du
: . : 87 heures
professionnel projet personnel et professionnel
DOMAINE COMMUN
Ouverture §ur le M 21 — C_)rganlsat_lon o 87 heures
monde : economique, sociale et juridique
compréhension desM 22 — Techniques d’expression, de
faits @conomiques,| communication, d’animation et de 174 heures
sociaux et culturels j[documentation
information,
expression et |M 23 — Langue vivante 116 heures
communication
Activités pluridisciplinaires du domaine 24 heures
commun
EPS M 31— Educatlo_n physique et 87 heures
sportive
DOMAINE PROFESSIONNEL
Traitement des |M 41 — Traitement des données 72.5 heures
_ donnee_s et M 42 — Te_zchnologles dg o 43.5 heures
informatique I'information et du multimédia
M 51 — Economie d’entreprise 87 heures
M 52 — Gestion 87 heures
CONNAISSANCES M 53 — Mercatique 101.5 heures
o M 54 — Relation commerciale 101.5 heures
scientifiques, ” , .
: M 55 — Complément économique et
techniques, . )
] : commercial en lien avec le champ 101.5 heures
économiques et :
] . . _|professionnel
réglementaires liee M 56 — Proiet commercial et ach
au secteur profes_sionorillgg erclal etactions 43 5 heures
professionnel M 57 — Champ professionnel 246.5 heures
M 58 — Langue technico- 43.5 heures

commerciale

Mises en situations
professionnelles

M 61 — Stage(s)

12 a 16 semaines

Activités pluridisciplinaires du domaine professieh 150 heures
Initiative locale |M 71 — Module d'initiative locale 87 heures
Module langue vivante 2 optionnelle 116 heures




M 11 — Accompagnement au projet personnel et profe@nnel (APPP)

Horaires pour I'éleve| Cou | TP/T | Total
Disciplines rs D
non affecté 87.00
TOTAL 87.00 h

Objectif général du module

A l'issue de la formation, faire le bilan de I'évolition de son projet et argumenter
les choix envisagés pour son avenir professionnel.

Ce module est a viséeéthodologique

Objectifs du module

1 : Se situer dans la formation afin d’en étre actéauesur

2 : Approfondir la connaissance de soi, repérer sespétances pour évaluer ses
potentialités

3 : Analyser les exigences et opportunités du mondegsmnnel pour s 'y insérer

4 : Se situer et évaluer la faisabilité des différemisix envisagées



M 41 — Traitement de données

Horaires pour I'éleve| Cou | TP/T | Total
Disciplines rs D
Mathématiaues 29 | 435 72.5

TOTAL | 29. | 435 725 h

Objectif général du module

Choisir dans une situation donnée, un modéle mathétique adapté au

traitement de données

Objectifs du module

Les objectifs 1 et 2 sont des objectifs générauxmans a toutes les options de
BTSA. L'objectif 3 est un objectif spécifique auX 8A regroupés par famille.

1 : Utiliser les notions de statistique en vue d'omoglélisatiora priori.

2 : Utiliser les notions de statistique et de prolités en vue d’'une l'estimation et

d’une prise de décision.

3 : Acquérir des outils mathématiques de base naitessa I'interprétation de résultats

économiques




M 42 — Technologies de I'information et du multiméda

Horaires pour I'éleve | Cou | TP/ | Total
Disciplines rs | TD

Technologies de l'informatique et | 0 [43.5| 43.5
du multimédia

TOTAL| O |43.5|43.5h

Objectif général du module

Accéder a 'autonomie dans l'usage des technologids l'information et de la
communication (TIC) permettant une bonne insertiondans la vie professionnelle
et citoyenne.

Objectifs du module

1 : S'adapter aux évolutions des TIC.

2 : Analyser et concevoir des documents et applicatdans des domaines variés, et
notamment en relation avec le domaine professiamébption du BTSA.

3 : Savoir communiquer en utilisant les TIC.

4 : Utiliser des outils d’analyse et de traitement desnées.



M 51 — Economie d’entreprise

Horaires pour  Cours TP/TD Total
I'eléve
Disciplines
SESGEBE 72.5 14.5 87.00
TOTAL 72.5 14.5 87.00 h

Objectif général du module:

Situer l'activité de l'entreprise dans son environement et s’'intégrer dans son
organisation.

Objectifs du module

Identifier et distinguer les différents typesrditeprise.

Identifier les statuts et les étapes juridiqguesadvie des entreprises.
Situer son activité dans les orientations stigtégs de I'entreprise.
Identifier le processus décisionnel et les stgkeslirection.

Identifier les structures d’entreprise et lewasactéristiques.
Participer a la mobilisation des ressources ho@sai

Animer une eéquipe commerciale.

NoOoOARWNE

Importance de I'ensemble des orientations stratégues



M 52 — Gestion

Horaires pour I'éleve | Cou | TP/ | Total
Disciplines rs | TD
SESG GE 43.5/43.5| 87.00
h
TOTAL {43.5 ({43.5 |87.00
h

Objectif général du module:

Maitriser les éléments de gestion nécessaires a clizité du technico-
commercial

Objectifs du module

1. Assurer la gestion de I'activité commerciale.
2. Utiliser des outils de gestion nécessaires aiviee commerciale.
3. Mettre en ceuvre la gestion prévisionnelle.



M 53 — Mercatique

Horaires pour I'éleve | Cou | TP/ | Total
Disciplines rs | TD

SESG GC 87.0(14.5| 101.5

TOTAL [87.0|14.5| 101.5

Objectif général du module:

Participer a la démarche mercatique de I'entreprise

Obijectifs du module:

Maitriser les fondements et la démarche mercatique.

Acquérir et utiliser les outils de recherche d’mf@tion commerciale.

Mettre en ceuvre le plan de marchéage.

Identifier les politiques d’enseigne et les straegl'implantation de point de
vente.

A w DN



M 54 — Relation Commerciale

Horaires pour I'éleve | Cou | TP/ | Total
Disciplines rs | TD

SESG GC 29.0(72.5| 101.5

TOTAL [29.0 | 72.5| 101.5

Objectif général du module:

Conduire une relation technico-commerciale

Objectifs du module

Définir le cadre de la relation commerciale.

S’intégrer dans I'équipe de vente.

Analyser les étapes de la négociation commerciale

Conduire une négociation.

Prendre en compte la dimension juridique del&ion commerciale.

Utiliser les logiciels appropriés au champ prsi@snel pour optimiser la
relation commerciale.

ohkhwnE



M 55 - Economie et techniques commerciales en liavec le champ professionnel

Horaires pour I'éleve | Cou | TP/ | Total
Disciplines rs | TD

SESG GC 72.5(29.0| 101.5
0

TOTAL [72.529.0 | 101.5
0 h

Objectif général du module:

Adapter son activité aux spécificités du champ prassionnel

Objectifs du module

1. Analyser I'organisation des filieres du champ pssfennel, les acteurs et leurs
inter-relations en lien avec les dynamiques tarates.

2. Analyser les réponses de I'entreprise aux demasutaétales et
environnementales.

3. Analyser les enjeux des politiques qualité de femntise.

4. Animer et gérer un espace commercial.



M 56 — Projet commercial et actions professionnele

Horaires pour I'éleve | Cou | TP/ | Total

Disciplines rs | TD
SESG-GC 0 |43.5| 435
h

TOTAL| O |43.5/435h

Objectif général du module:

Mettre en oeuvre un projet commercial et des actiaprofessionnelles

Objectifs du module

1. Mettre en ceuvre une méthodologie de conduitdidizet de projets.
2. Réaliser un projet et des actions.
3. Evaluer son projet et ses actions.



M 57 — Champ professionnel :

Horaires pour I'éléveCour| TP/ | Total
Disciplines s | TD

Disciplines techniques ou 174 | 72.5 246.5h
technologiques du champ
professionnel

TOTAL (174 |72.5| 246.5

Objectif général du module:

Mobiliser dans un champ professionnel les connaissees scientifiqgues et
techniques permettant de formuler des propositionsargumentées de solutions
technico-commerciales

Objectifs du module

1. Présenter les produits du champ professionnel
2. Analyser différents modes de production

3. Analyser des processus de production

4. Présenter les criteres de qualité



M 58 — Langue vivante technico-commerciale

Horaires pour I'éleve | Cou | TP/T | Total
Disciplines rs D

Langue vivante 145(129.00| 435
TOTAL {14.529.00 | 43.5h

Objectif général du module:

Mobiliser ses savoirs langagiers et culturels poucommuniquer en situation
professionnelle

Ce module constitue un approfondissement du M23.

Il a pour objectif de favoriser linsertion dans le monde du travail par
I'acquisition de savoir-faire et de savoir-étre. La totalité de I'horaire est donc
consacrée a la communication en situation professionnelle en lien avec le
champ professionnel.

Le niveau d’exigence attendu, en référence au CECRL, est le niveau B2.



M 61 — Stage(s)

Objectif général du module:

Développer ses capacités dans un contexte professiel.

Objectifs du module

1.

2.

Se confronter aux réalités socio-économiques etreah relation avec les
professionnels du champ professionnel

Mettre en application les capacités professionnels du diplédme
2.1. Analyser la place de I'entreprise sur le méarch
2.2. Participer a la mise en ceuvre d’'un plan dehgage
2.3. Prospecter et visiter une clientéle de pradesels ou de particuliers
2.4. Animer et gérer un rayon ou un stand sur lonsa
2.5. Réaliser ou assister a une négociation
2.6. Participer a 'animation d’'une équipe commeleci

Présentation du module — Conditions d’atteinte desbjectifs:

La durée des stages est de 12 a 16 semaines dont 10 semaines prises sur la
scolarité en formation scolaire. Les stages sont décomposés en 3 phases:

un stage principal de 8 semaines minimum, de nature commerciale.hués
semaines sont reéalisées au sein de la méme s&uctite structure relevant du
champ professionnel.

un stage techniquede 2 a 4 semaines, lié aux enseignements tecklnuue
champ professionnel.

Ce stage peut étre réalisé dans la méme entrepréeseelle servant de support
au stage principal si celle-ci permet d’aborder&mgant les aspects techniques
spécifigues du champ professionnel. Si cette ensepest uniquement
commerciale, ce stage doit se dérouler dans umepeise d’amont pour aborder
les caractéristiques techniques du champ profassiol peut aussi se dérouler
dans I'atelier technologique ou I'exploitation agilie annexée a | ‘établissement
d’enseignement lorsqu’il existe.

le projet commercial et les actions professionnelled’'une durée de 1 a 2
semaines, lié aux enseignements dispensés dan®dealandu méme nom
(M56). [Ce module n’est pas évalué dans I'épreuve E7 s I'épreuve E6].

Les étudiants peuvent réaliser leurs stages atigar, a condition
de faire preuve d'une maitrise suffisante de laggl@ndu pays
d’accueil. Léquipe pédagogique s’assure de la itguabe
'encadrement et du respect des procédures régtaimes



I Nouveauté

Module support de I'épreuve E7
Approche différente avec mise en situation de I'étdiant



Module de Langue vivante 2 optionnelle

Horaires pour I'éléve| Cou | TP/T | Total
Disciplines rs D
Langue vivante 2 58.0158.00| 116.00
0
TOTAL |58.0 | 58.00 | 116.00
0 h

Objectif général du module:

Mobiliser ses savoirs langagiers et culturels powwommuniquer en langue
étrangere

Les objectifs et contenus du module de LV2 soneéntidues a ceux du M23. Seul
change le niveau d’exigence attendu.
Les langues vivantes sont un atout au service idseltion professionnelle, de la
mobilité et de la poursuite d’études ; I'objectirgeral est donc double :
- consolider et structurer les compétences fondamentales de compréhension
et d’expression a l'oral et a I'écrit pour communiquer efficacement dans les
domaines personnel, public et professionnel,
- développer ses connaissances professionneléestetelles pour prendre en compte
I'évolution permanente des métiers et s’y adapter.



ACTIVITES PLURIDISCIPLINAIRES

Disciplines
Modules Themes Horaire éleve| concernées (horaires
concernés affectés)
Francais: 6 h
Faits culturels du monde 12 h Documentation: 12 h
M 21 — M 22 |contemporain ESC:6 h
Faits socio-économiques et SESG: 12 h
culturels du monde 12 h Francais: 6 h
contemporain ESC:6 h
Gestion commerciale
M 42 - M 53 Etude de marché 18n |8h
Informatique: 12 h
Statistiques: 6 h
L.V.1:12h
M 23 — M 54 |Négociation en langue 12 h Gestion commerciale|:
étrangere 6 h
Technique du champ
professionnel: 6 h
o . Technique du champ
Situation de négociation rofessionnel: 30 h
M 54 — M 57 |technique et commerciale 30h |PrO€ T
Gestion commerciale
30 h
Disciplines
M 57 En fonction du champ 90 h techniques ou

professionnel

technologiques du
champ professionnel
concerné







Activités pluridisciplinaires

Pluridisciplinarité commune aux différents champsf@ssionnels

Modules concernés Théemes Horaire Disciplines concernées
eleve (horaires affectés)

Gestion commerciale : 18 h
M 42 — M 53 Etude de marché 18 h Informatique : 12 h
Statistiques : 6 h

LV.1:12h
Gestion commerciale : 6 h
M 23 -M54 Négociation en langue étrangére 12 h| Technique du champ professionng|l :
6h

Technique du champ professionng]l :
M57-M54 Situation de négociation techniqueashmerciale 30h 30h
Gestion commerciale : 30 h




Pluridisciplinarité spécifique aux champs professionels

Approche systémique simplifiée d’entreprises adgi€o

Agronomie : 15 h

30 h Zootechnie : 15 h
SESG GC:15h
SESG GE:15h
Agrofourniture Utilisation pratique et analyse d’un choix de miafér STE:30h
d’agroéquipement 30 h Zootechnie : 20 h
dans un processus de production animale SESG GC:10h
Utilisation pratique et analyse d’'un choix de mialér STE:30h
d’agroéquipement 30 h Agronomie : 20 h
dans un processus de production végétale SESG GC :10h
Fonctionnement de I'exploitation d’élevage dangarritoire Zootechnie : 30 h
(activité dite 30 h Agronomie : 15 h
Animaux d’'élevage gt AGEA ») SESGGE:15h
de compagnie | Etude d’une filiere de production et de commersatibn Zootechnie : 15 h
d’animaux d’élevage 15 h SESG GC:15h
Etude d’'une filiere de production et de commersaion Zootechnie : 15 h
d’animaux de 15h SESG GC:15h
compagnie
Découverte du champ professionnel Zootechnie : 30 h
30 h SESG GC:30h
Découverte du champ professionnel : visites d'gmise STH:20h
ST Aménagement : 15 h
40 h STE:15h
SESG GC:15h
Jardin et végétaux SESG GE:15h
d’ornement Analyse de démarches commerciales et mises enigitua STE:10h
répondre a des 30h STH:10h
attentes plurielles de la clientéle jardin et vaggt ST Aménagement : 10 h
d’ornement SESG GC :30h
Qualité d’'un produit STH:10h
20 h STE:10h

SESG GC:20h




Pluridisciplinarité spécifique aux champs professionels

- suite -

Analyse de la production d’'un produit alimentaieas son territoire

30 h

Technologie alimentaire : 30
SESG GC:30h

Relation entre mode de production, processus etmagialisation

Technologie alimentaire : 30

30 h SESG GC:30h
Produits alimentairesEtude pratique d’un produit alimentaire (fabricaticomposition, Technologie alimentaire : 30
et boissons | analyses, procédures...) 30h Biochimie : 15 h
Microbio : 15 h
Approches territoriales des activités forét/bois STAE : 30 h
30 h Histoire-géographie : 15 h
Produits de la filiere SESG GC:15h
forét/bois | Gestion durable de la ressource STAE : 60 h
60 h Ecologie forestiere : 45 h
SESG GC:15h
Approche comparative des itinéraires techniqudsa deatiere premiere Viticulture : 30 h
et des produits 30 h (Enologie : 30 h
Approche terroir Enologie : 30 h
Vins et spiritueux 30h Viticulture : 15 h
SESG GC:15h
Valorisation d’'un produit aupres de clients étrange (Enologie : 30 h
30 h Langue : 15 h

SESG GC:15h




