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BTSA Technico - Commercial
Champ professionnel : Agro-Fournitures

Durée de préparation : 1h30
Durée de passage : 40 minutes

Coefficient 4

SESSION JUIN 2015

Cas : DESIALIS

Situation   :

Vous êtes technico-commercial(e) au sein de l'entreprise Désialis sur le secteur de votre choix.
Sur votre secteur, l’un de vos principaux clients est la coopérative de votre choix.
Vous organisez une réunion commerciale avec les technico-commerciaux de cette coopérative pour
faire le point avec eux sur la filière Luzerne Déshydratée et pour leur présenter un nouveau produit.
 
Travail à faire     :

Lors de cette réunion, vous disposez de 10 minutes pour présenter à ces technico-commerciaux :
- les principales caractéristiques de la filière Luzerne Déshydratée en France (chiffres clés, évolutions,
acteurs...).
- vos luzernes, issues de l’agriculture biologique : Bioluz et Bioluz Max.(caractéristiques techniques et
commerciales)

Liste des documents :

Document1 : « La filière luzerne déshydratée »  Extrait du site internet de « Coop de France ».
Document 2 : « Luzerne : Endiguer la baise des surfaces grâce au plan de protéines ». La France
Agricole. Novembre 2013.
Document  3 :  « Luzerne  déshydratée :  la  production  se  redresse  à  810000  tonnes ».  La  France
Agricole. Novembre 2014.
Document4 :Carte d’identité de Desialis. Extrait du site internet.
Document5 : Chiffres clés Désialis. Extrait du site internet.
Document 6 : Présentation du Bioluz Max.
Document 6 bis : Fiche technique de Bioluz Max.
Document 7 : Présentation de Luzerne Energie.
Document 7bis : Présentation détaillée de Luzerne Energie.
Document 8 : Présentation de Bioluz.
Document 8 bis : Présentation détaillée de Bioluz.
Document 9 : Cartes postales Luzerne « Coop de France »
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Cas : DESIALIS

Situation   :

Vous êtes technico-commercial(e) au sein de l'entreprise Désialis sur le secteur de votre choix.
Sur votre secteur, l’un de vos principaux clients est la coopérative de votre choix.
Vous organisez une réunion commerciale avec les technico-commerciaux de cette coopérative pour
faire le point avec eux sur la filière Luzerne Déshydratée et pour leur présenter un nouveau produit.
 
Travail à faire     :

Lors de cette réunion, vous disposez de 10 minutes pour présenter à ces technico-commerciaux :
- les principales caractéristiques de la filière Luzerne Déshydratée en France (chiffres clés, évolutions,
acteurs...).
-  vos  luzernes,  issues  de  l’agriculture  biologique :  Bioluz  et  Bioluz  Max.(arguments  principaux,
objections possibles...)

Attendus du jury :

1/ La filière :
 Le candidat présentera les principales caractéristiques de la filière Luzerne Déshydratée : 
- Chiffres clés (Surfaces, tonnages...)
- Principaux acteurs de la filière (producteurs, transformateurs, distributeurs, interprofessions...)
- Evolutions.

2/ Luzernes : Bioluz et Bioluz Max.
Le candidat présentera les principales caractéristiques techniques et commerciales des produits.
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NOM et PRENOM DU CANDIDAT : 
SESSION : 2015

Capacités Critères Indicateurs Observations
-
 
-

- +
+
 
+

Note

C-8 
Conduire une 
relation 
commerciale 
en intégrant les
spécificités du 
champ 
professionnel

Adéquation de 
la réponse ou 
de la solution à 
la situation 
proposée

Communication 
et 
argumentation 
adaptées à la 
situation de 
relation 
commerciale 

Prise en compte du 
contexte exposé 
(marché entreprise…)
Réalisme et adaptation 
de la réponse/solution 
par rapport à la situation
proposée
Utilisation des moyens 
adaptés à la situation
Prise en compte des 
spécificités de 
l’interlocuteur

Qualité de l’écoute et 
comportement
Qualité et diversité de 
l’argumentation 
(arguments techniques, 
économiques, 
commerciaux, 
juridiques…)
Prise en compte des 
intérêts des deux parties
Attitude adaptée :
Comportement 
empathique
Posture, gestuelle

/7

C-9
Acquérir dans 
le champ 
professionnel,
les 
connaissances
scientifiques et
techniques 
permettant de 
formuler des 
propositions 
argumentées 
de solutions 
technico-
commerciales

Prise en compte
des spécificités 
pertinentes des 
produits dans la
solution 
proposée

Utilisation d’un lexique 
professionnel

Identification des 
caractéristiques du 
(des) produit(s)

Identification des 
caractéristiques 
essentielles de la filière

Identification des 
acteurs de la filière : /13

Total /20

Principales questions posées 


