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Le titulaire du BTS Négociation et Digitalisation de la e ences
Relation Client a pour perspective d'étre le premier e v AR

contact entre I'entreprise et son marché.

C'est un commercial généraliste, capable d'exercer

dans tous les secteurs d’'activités et dans tout type

d'organisation, avec tout type de clientele, quelle

que soit la forme de la relation client et dans toute sa

complexité.

Il sait gérer de multiples points de contact pour installer

une plus grande proximité avec les clients. o .

Cours alternant des apports théoriques et des exercices
pratiques.

Une équipe pédagogique composée de formateurs
et de professionnels diplédmés issus du monde de
I'entreprise.

DUREE : 2 ans (1350 h).

RYTHME D’ALTERNANCE : 3 jours en entreprise,

2 jours a I'école par semaine.

Rythme de formation permettant de concilier une
immersion professionnelle et une formation compléte.

PROCHAINE RENTREE : Septembre 2025

oséeo COMPETENCES CLES

e Capacité d'écoute

e Sens de la communication
e Aptitude a la négociation

e Disponibilité et dynamisme
e Sens des responsabilités

e Organisation

Sous condition de validation (voir reglement d’examen)
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B Compréhension de documents
DUREE DE FORMATION :

1350H SUR 2 ANS

Développement de clientéle. Né-
gociation, vente et valorisation de
la relation client. Animation de la
relation client. Veille et expertise
commerciales. Cibler et prospecter
la clientéle. Négocier et accompa-
gner la relation client. Organiser et
animer un événement commercial.
Exploiter et mutualiser I'information
commerciale.

Gestion de la relation client a dis-
tance. Gestion de la e-relation. Ges-
tion de la vente en e-commerce. Mai-
triser la relation omnicanale. Animer
la relation client digitale. Développer
la relation client en e-commerce.

Animation de réseaux de distribu-
teurs. Animation de réseaux de par-
tenaires. Animation de réseaux de
vente directe. Implanter et promou-
voir l'offre chez des distributeurs.
Développer et animer un réseau de
partenaires. Créer et animer un ré-
seau de vente directe.

Synthétiser des informations. Ré-
pondre de fagon argumentée a une
guestion posée en relation avec les
documents proposés en lecture.
S'adapter a la situation. Respecter
les contraintes de la langue écrite.
Communiquer oralement. Organi-
ser un message oral.

écrits. Compréhension de l'oral. Pro-
duction et interactions écrites. Pro-
duction et interactions orales.

Exploiter une base documentaire
économique, juridique ou managé-
riale. Proposer des solutions argu-
mentées en mobilisant des notions
et des méthodologies économiques,
juridiques ou managériales. Etablir
un diagnostic en préparant une prise
de décision stratégique. Exposer des
analyses et des propositions de ma-
niere cohérente et argumentée.

REGLEMENT D’EXAMEN

L'appréciation du travail se fera tout au long
de l'année. Le travail continu tient une place
particulierement importante dans notre
appréciation de la progression d'un étudiant. Des
évaluations relatives aux attentes professionnelles
rythmeront la formation de cette année.

L'Examen du BTS est passé en fin de 2¢m¢année,
le programme n'est pas découpé par blocs
de compétences. En cas de non obtention du

SYSTEME D'EVALUATION

Contrbles continus avec épreuves écrites et
soutenances orales.

Examens blancs écrits et oraux en cours et
en fin de formation avec remise de bulletins
de notes et appréciations de [I'équipe
pédagogique.

Tout au long de son parcours pédagogique,

I'étudiant devra réaliser différentes missions
au sein de son entreprise qui seront
présentées lors de I'examen final.

dipléme, il est possible de repasser les épreuves
lors d'un prochain examen pour les notes
obtenues en dessous de la moyenne a I'examen.
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e Bachelor Commercial & Marketing

e Bachelor Communication

e Bachelor Immobilier

e Banchelor Banque Finance Assurance
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