Pour accéder a la préparation de ce diplome d’Etat en Le titulaire du BTS Négociation et Digitalisation de Relation Client

alternance, il faut étre titulaire, soit: accompagne le client tout au long du processus commercial et
intervient sur I'ensemble des activités avant, pendant et apres
I'achat :

Le technicien supérieur NDRC est un commercial généraliste, Les emplois occupés les plus fréquents en début de carriere sont :

capable d’exercer dans tous les secteurs d’activité et dans
tout type d’organisation, avec tout type de clientéle (B to B, B
to C, B to G), quelle que soit la forme de la relation client (en
présentiel, a distance, e-relation) et dans toute sa complexite.

L'accélération de la digitalisation des activités commerciales

conduit le titulaire du BTS NDRC a investir les contenus

commerciaux liés a 'usage accru des sites web, des applica-

tions et des réseaux sociaux. Recommandations, avis, nota- La maitrise des compétences liées a ces métiers favorise I'acces a
tions sur les réseaux sociaux, forums, blogs deviennent de fait des responsabilités plus larges, soit a des postes de : superviseur,
des vecteurs de communication que le commercial doit responsable d’équipe, animateur plateau, manageur d’équipe, chef
intégrer pour développer la clientéle et avoir une forte réacti- de réseau, responsable e-commerce.

viteé.
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CONTENU DES ENSEIGNEMENTS EN BTS NDRC

FORMATION PROFESSIONNELLE : 860 H

- Le développement de la clientele : cibler et prospec-
ter la clientele, animer des opérations de prospec-
tion.

- La valorisation de la relation client : diagnostic
client, vente d’une offre personnalisée et suivi du client.
- L’animation de la relation client : organiser et
animer un évenement commercial, participer a des
salons.

- La veille et I'expertise commerciale : reporting
de l'activité commerciale, qualification de Data client,
diagnostic en termes de relation client et de perfor-
mance commerciale.

- Gestion de la relation client a distance : repérer les
opportunités commerciales, vente a distance, accompagner
et traiter les demandes des clients.

- Gestion de I'e-relation : animer les réseaux sociaux,
publication de contenus sur site a caractére commercial,
maintenir  une  visibilitt  commerciale.

- Gestion de la relation en e-commerce : valoriser
I'offre en ligne, mise en oeuvre d’animations commerciales
e-commerce, évaluer le trafic et le référencement,
analyser les résultats.

- Animation de réseaux de distributeurs : négo-
cier l'implantation de I'offre, conseil en matiére d’expé-
rience de consommation, suivi et développement du
référencement.

- Animation de réseaux de partenaires : sélection de
réseaux de partenaires, animer, stimuler et développer les
réseaux, 6valuer les performances du réseau.
- Animation de réseaux de vente directe : animer,
vendre et conseiller a domicile, développer un réseau de
vendeurs a domicile.

FORMATION GENERALE : 490 H

- Culture générale et expression 115 h
- Langue vivante : Anglais 175h
- Culture économique, juridique

et managériale 200h

REFERENTIEL D’EXAMEN

Relation client et Négociation-vente

Relation client et animation de réseaux
Relation client a distance et digitalisation
Culture générale et expression

Langue vivante Anglais

Culture économique, juridique et managériale

Oral Th** 5
Oral 40mn 3
Ecrit-Pratique 3h + 40mn 4
Ecrit 4h 3
Oral 30mn* 3
Ecrit 4h 3

*Epreuve précédée d'un temps de préparation de 30 min -~ **Epreuve précédée d’un temps de préparation de 40 min



