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INTERETS PEDAGOGIQUES      CABINE DE SABLAGE
ARENA
BTS  CCST
Domaine : industrie mécanique

Ce produit permet de balayer de nombreux aspects tant du point de vue technique que commercial. De plus, il a l’avantage de permettre aux étudiants de mener une négociation reposant sur un besoin complet (cabine + compresseur + options), avec une vraie problématique technique, mais tout en restant dans des notions et des difficultés abordables.
TECHNOLOGIE INDUSTRIELLE :   Permet de couvrir de nombreux aspects techniques.
· Traitements de surface pour pièces mécaniques : 

· Sablage, grenaillage qui permet de décliner vers différentes connaissances : Les matériaux, domaine élastique, domaine plastique, traitements thermiques (trempe, revenu …), phénomène de fatigue, autres traitements de surface (thermo laquage, peinture…)
· Compresseur, notions pneumatiques

· Notion de pertes de charges dans l’écoulement d’un fluide

· Analyse fonctionnelle d’un produit

· Sécurité des personnes

COMMUNICATION TECHNIQUE :
· Présentation et explication d’un produit technique : Possibilité de faire venir des étudiants réexpliquer au cours suivant les principes de fonctionnement à l’aide du diaporama « présentation pédagogique ARENA » (4 slides uniquement-fichier A4bis).
NEGOCIATION COMMERCIALE : (ci-dessous les possibilités d’activités TC autour de ce thème)
· Travail sur la construction du plan de découverte - voir fin du diaporama A4) - et de l’argumentaire.

· Travail sur le traitement des objections.
· Jeu de rôles avec des situations, attentes et profils différents.

· Vente additionnelle : Options intéressantes obligeant les étudiants à faire une découverte approfondie.
· Recherche de la solvabilité du client.

Ci-dessous la description des fichiers déposés

Liste des fichiers déposés sur Eduscol

	Nom fichiers
	Contenu
	Destination (à distribuer ou pour le prof)

	A0) Intérêts pédagogiques Film ARENA
	Fiche de cadrage du sujet. 
	Professeur

	A1) Cabine de sablage ARENA CCST
	Le document principal à distribuer à toute la classe, afin d’étudier le thème.
	Etudiants

	A1bis) Corrigé questions
	Le corrigé des 4 questions posées dans le document A1).
	Professeur

	A2) LES OPTIONS doc vendeur
	Plaquette des options à utiliser lors de la négociation.
	Uniquement pour étudiants qui passent la négociation

	A3) Plaquette de la cabine de sablage  DV70
	Plaquette d’un des modèles. Utile pour répondre aux questions Q1, Q2 et Q3 du document A1)
	Etudiants

	A3bis) Plaquette DF150
	Plaquette d’un autre modèle. Pas forcément nécessaire pour les étudiants. 
	Au choix 

	A4) Cabine de sablage ARENA
	Diaporama de présentation du thème.
	Professeur

	A4bis) Présentation pédagoqique ARENA
	Diaporama pour présenter la machine de façon synthétique par un étudiant, le cours suivant.
	Etudiant

	A5) Les abrasifs
	Document synthétique sur les abrasifs pour permettre de conseiller le client.
	Uniquement pour étudiants qui passent la négociation

	A6) Environnement machine ARENA CCST
	Document permettant d’avoir un aperçu sur l’ensemble des notions techniques pouvant être développer par ce thème. Ceci pouvant faire le parallèle avec un hypothétique dossier U8.
	Etudiants

	A7) Sujet de négociation ARENA+ Devis vierge
	Informations complémentaires nécessaires pour préparer un entretien de négociation.
	Uniquement pour étudiants qui passent la négociation

	A8) Plaquette Pistolet nettoyage abrasif
	Plaquette pour les étudiants afin de pouvoir expliquer techniquement la cabine de sablage
	Uniquement pour étudiants qui passent la négociation

	A9) Corrigé Négociation Sableuse ARENA
	Corrigé pour le jury des négociations. Pour un même client 3 cas différents.
	Professeur
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