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ORGANISATION PEDAGOGIQUE

@ 1 heure
@ N’est pas le TD de CEJM

Le professeur en charge de CEJM appliquée doit
étre en mesure de conduire les
approfondissements professionnels attendus. Pour
cela, il doit étre réellement imprégnée des

contextes professionnels liés aux activités
couvertes par le BTS NDRC, qui permettront de
conduire les compléments de maniere
satisfaisante.




ORGANISATION PEDAGOGIQUE

Une coordination et une articulation tres fortes doivent
étre trouvées avec le « tronc commun » et les
différents blocs de compétences.

Pour répondre, au fil des deux
années de formation, aux besoins
des étudiants qui émergent des
situations professionnelles et
assurer la coordination entre
CEJM, CEJM appliquée, les blocs et
les ateliers, il convient de prévoir
une mise en ligne/un partage des
contenus traités. Une base de
ressources partagées est ainsi a
construire progressivement

L’ensemble de ’équipe
pédagogique pourra, dans le
cadre des contextes proposés et
des ressources mobilisées dans
les ateliers de
professionnalisation, convoquer
des eléments propres a la CEJM



LIBERTE PEDAGOGIQUE ¢

Quelles suggestions ?
CEJM et CEJMA : par tous et pour tous

‘ ne peut étre une discipline en silo, ni
en solo

‘ a associer aux enseignements du champ
professionnel

‘ a coupler avec les blocs et/ou AP




CEJMA : QUELS CONTENUS ¢

Les contenus sont a retrouver dans

les savoirs associés aux différents
blocs de compétences




EXEMPLE : BLOC 1 DE COMPETENCES
RELATION CLIENT ET NEGOCIATION-VENTE
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. les savoirs associés aux trois blocs qui ont
été apposés dans le tableau ne sauraient
étre lu comme un « programme » indicatif
de CEJM appliquée. Ces savoirs résultent
davantage d’une responsabilité collective
et peuvent, a ce titre, étre développés par
’enseignant en charge de CEJM tronc
commun, par celui impliqué sur CEJM
appliqué, par un professeur investi dans un
bloc voire dans le cadre d’une réponse a un
besoin particulier dans le cadre d’un
atelier de professionnalisation
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LIENS CEJMA/EXPERIENCES PROS

XM Y:'W Donne des clés de lecture Immersion pro

® Immersion Pro Fasse CEJMA

éemerger des
besoins




LIENS CEJMA/EXPERIENCES PROS

CEJM et compréhension des

situations professionnelles

Invite & des approfondissements

- CEIMm

Situafions professionnelles
P - CEIM appliquée

reelles, observées ou

veécues et simulées. - Blocs
- Atelier de
Importance des professionnalisation
traces des
activités et de Mecessite de
leur partagel coordination

Clés d’'analyse du contexte

économique, juridique et

" managé&rial
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Eclaire les choix

d'insertion et/ou de
- poursuite de la

protfessionnalisation.




LA NECESSAIRE COORDINATION

Les savoirs €économiques, juridiques et
manageriaux : une affaire d'équipe

5 |
Importance de A‘ )
I'explicitation

.'Ir-.
.'...- \'.
.-".
/! 3
)

Ne peut fonctionner

sans coordination !




L'EVALUATION

En filigrane dans toutes les epreuves et plus
particulierement :

® Epreuve écrite E5
® Etude reflexive E6

E6 — L'Etude réflexive
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rrrrr \ Analyse d’un thém d
| problématique
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de nature tran le au sein du péle 3
oS Al
s sl d’activités
P it au didat de réinve
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Réflexion
structur: g
inves

’
enrichie par la prise en compte des

managériale du développement de la
relation client en réseau




QUELLES PEDAGOGIES ¢




DEES RESSOURCES

® Economie et Management Avril
® Des ressources publiéees

® Lettre EAu Num

® Mais surtout la realité de nos étudiants, leurs
observations, leurs recherches
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