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FICHE DIPLÔME




NOM DE LA FORMATION
BTS NEGOCIATION ET DIGITALISATION DE LA RELATION CLIENT (NDRC)


LIEU DE LA FORMATION
SMARTCAMPUS BY CCI – MACON
SMARTCAMPUS BY CCI- DIJON TOISON D’OR


CODE RNCP
38368


INTITULE RNCP
BTS NEGOCIATION ET DIGITALISATION DE LA RELATION CLIENT


ORGANISME CERTIFICATEUR
MINISTERE DE L'ENSEIGNEMENT SUPERIEUR ET DE LA RECHERCHE



OBJECTIFS DE LA FORMATION
APTITUDES 
Le titulaire du BTS NDRC doit être capable de : 
- Développer la clientèle 
- Négocier, vendre et valoriser la relation client 
- Animer la relation client 
- Assurer veille et expertise commerciales
- Gérer la relation client à distance 
- Gérer la e-relation 
- Gérer la vente en e-commerce
- Animer des réseaux de distributeurs 
- Animer des réseaux de partenaires 
- Animer des réseaux de vente directe




COMPETENCES ACQUISES A L’ISSUE DE LA FORMATION 
- Cibler et prospecter la clientèle 
- Négocier et accompagner la relation client 
- Organiser et animer un évènement commercial 
- Exploiter et mutualiser l’information commerciale
- Maîtriser la relation omnicanale 
- Animer la relation client digitale 
- Développer la relation client en e-commerce
- Implanter et promouvoir l’offre chez des distributeurs 
- Développer et animer un réseau de partenaires 
- Créer et animer un réseau de vente directe


VALIDATION POSSIBLE PAR BLOCS DE COMPETENCES

OUI ☒	NON ☐


POSSIBILITES DE POURSUITE D’ETUDES
Bac+3 (Bachelor / Licence) dans le domaine de la gestion et du développement de l’entreprise (commerce, commerce international, développement commercial, gestion, qualité, ressources humaines, banques et assurances).


PASSERELLES POSSIBLES
/


EQUIVALENCES
/


PERSPECTIVES D’EMPLOI/METIERS ACCESSIBLES

- Vendeur - Représentant - Commercial terrain - Négociateur - Délégué commercial - Conseiller commercial - Chargé d’affaires ou de clientèle - Technico-commercial
- Télévendeur - Téléconseiller - Téléopérateur - Conseiller client à distance - Conseiller clientèle - Chargé d’assistance - Téléacteur - Téléprospecteur - Technicien de la vente à distance de niveau expert
- Animateur commercial site e-commerce - Assistant responsable e-commerce - Commercial e-commerce - Commercial web-e-commerce
- Marchandiseur - Chef de secteur - e-marchandiseur
- Animateur réseau - Animateur des ventes
- Conseiller - Vendeur à domicile - Représentant - Ambassadeur



DUREE DE LA FORMATION (en heures)
1 351 heures


PERIODE DE DEMARRAGE/FIN DE FORMATION
De septembre N à juin N+2


RYTHME DE L’ALTERNANCE
2 jours UFA / 3 jours entreprise



PROGRAMME DE FORMATION

	MODULE 1 – RELATION CLIENT ET NEGOCIATION-VENTE – 231H

	Développement de clientèle
- Gestion de portefeuille clients
- Animation d’opérations de prospection
Négociation, vente et valorisation de la relation client
- Élaboration d’un diagnostic client
- Proposition, négociation et vente d’une offre personnalisée 
- Accompagnement du client
Animation de la relation client
- Participation à des salons
- Organisation d’opérations commerciales
- Animation d’espaces commerciaux
Veille et expertise commerciales
- Reporting de l’activité commerciale 
- Qualification de Data client
- Diagnostic en termes de relation client et de performance commerciale



	MODULE 2 – RELATION CLIENT A DISTANCE ET DIGITALISATION – 196H

	 Gestion de la relation client à distance
- Prospection et identification d’opportunités commerciales 
- Vente à distance
- Accompagnement, conseil et traitement des demandes clients
- Mise à jour des data client
- Supervision et animation d’équipes
Gestion de la e-relation client 
- Animation de communautés, de forums et de réseaux sociaux
- Animation de site et publication de contenus à caractère commercial
- Suivi, modération et exploitation des échanges
- Maintien de la visibilité digitale
Gestion de la vente en e-commerce
- Valorisation en ligne de l’offre et des promotions commerciales
- Suivi et régulation du processus de vente
- Mise en œuvre d’animations commerciales en e-commerce
- Évaluation du trafic et du référencement du site
- Analyse des résultats des ventes et des opérations de e-commerce



	MODULE 3 – RELATION CLIENT ET ANIMATION DE RESEAUX – 161H

	 Animation de réseaux de distributeurs
- Négociation de l’implantation de l’offre sur le lieu de vente 
- Conseil en matière d’expérience de consommation
- Mise en œuvre d’animations
- Suivi et développement du référencement
Animation de réseaux de partenaires 
- Sélection et constitution de réseaux de partenaires, d’apporteurs d’affaires et de prescripteurs
- Animation, stimulation et développement de réseaux
- Évaluation des performances du réseau
Animation de réseaux de vente directe
- Animation, vente et conseil à domicile
- Développement d’un réseau de conseillers de vente à domicile



	MODULE 4 – CULTURE GENERALE ET EXPRESSION – 98H

	Appréhender et réaliser un message écrit :
- Respecter les contraintes de la langue écrite
- Synthétiser des informations
- Répondre de façon argumentée à une question posée en relation avec les documents proposés en lecture
Communiquer oralement :
- S’adapter à la situation
- Organiser un message oral



	MODULE 5 – LANGUE VIVANTE – ANGLAIS – 126H

	Niveau B2 du CECRL pour les activités langagières suivantes :
- Compréhension de documents écrits
- Production et interactions orales



	MODULE 6 – CULTURE ECONOMIQUE, JURIDIQUE ET MANAGERIALE – 140H

	Analyser des situations auxquelles l’entreprise est confrontée :
- Exploiter une base documentaire économique, juridique ou managériale
- Proposer des solutions argumentées et mobilisant des notions et les méthodologies économiques, juridiques ou managériales
- Établir un diagnostic (ou une partie de diagnostic) préparant une prise de décision stratégique
- Exposer des analyses et des propositions de manière cohérente et argumentée



	MODULE 7 – ACTIVITE SUPPORT – 196H

	· Bureautique 
· Gestion financière
· Management
· Epreuves écrites et orales blanches 
· Comportements professionnels, gestion de l’image et cohésion de groupe 



	MODULE 8 – TUTORAT – INDIVIDUALISATION PARCOURS – 203H

	· Soutien et travaux spécifiques
· Dossiers professionnels et fiches d’activité





METHODES PEDAGOGIQUES
Cours assurés par des professionnels experts, alternant théorie et pratique professionnelle.
Pédagogie individualisée et recours à des méthodes de pédagogie inversée. Cours individualisés en e-learning. Espace numérique de travail « Ma formation accessible 100% à distance ». Séminaires d’intégration, pratiques innovantes, gaming, recours au mode-projet et aux travaux en groupe. Coaching individualisé à l’atteinte de la performance.


MODALITES D’EVALUATION
Epreuves nationales BTS écrites et/ou orales en fin de parcours et présentation de dossiers professionnels.


PREREQUIS
Bac validé.
Rigueur, goût du challenge, aisance relationnelle, ouverture d’esprit, flexibilité.


DOSSIER DE CANDIDATURE
Recrutement toute l’année pour des rentrées effectives entre septembre et novembre. Admissibilité sur dossier, tests et entretiens. Admission définitive conditionnée à la signature d’un contrat en alternance ou la mobilisation d’un financement (selon statut). Accompagnement des candidats admissibles pour la recherche d’une entreprise en alternance.




PROCEDURE D’ADMISSION
Recrutement toute l’année pour des rentrées effectives entre septembre et novembre. Admissibilité sur dossier, tests et entretiens. Admission définitive conditionnée à la signature d’un contrat en alternance ou la mobilisation d’un financement (selon statut). Accompagnement des candidats admissibles pour la recherche d’une entreprise en alternance.



MOYENS MOBILISES POUR LA RECHERCHE DU CONTRAT D’APPRENTISSAGE

WORKSHOP
En groupe de 5 à 10 étudiants, ces ateliers collectifs vous permettent :
- D’apprendre la méthodologie de recherche de stage ou d’alternance
- De rédiger vos outils de candidature (CV, lettre de motivation)
- D’optimiser votre profil LinkedIn
- D’utiliser LinkedIn et les job boards dans vos recherches de stage ou d’alternance
- De savoir pitcher votre projet professionnel
- De préparer un CV vidéo

COACHING INDIVIDUEL
En amont de votre entrée en formation et tout au long de l’année, nous vous proposons des séances de coaching individuel en présentiel ou en distanciel. Elles peuvent porter sur :
- L’identification de vos compétences et comment les mettre en avant
- La réorientation
- La préparation à l’entretien de recrutement

JOB DATING
Mise en relation de nos candidats admissibles avec des employeurs potentiels


MOYENS MOBILISES EN COURS DE FORMATION POUR FACILITER LA RECHERCHE D’EMPLOI

JOURNEES ORIENTATION/CARRIERE
Ces journées sont des moments incontournables dans votre parcours pour vous accompagner vers une insertion professionnelle réussie. Elles vous permettront de développer votre réseau, rencontrer des diplômés et des recruteurs, et ainsi de vous faire découvrir :
- Des métiers, des fonctions, des secteurs d’activité
- Les tendances du marché de l’emploi
- Les techniques de recrutement


Accessibilité pour les personnes en situation de handicap ?
OUI ☒	NON ☐



COORDONNEES

Responsable pédagogique
Prénom : Anne
NOM : COLIN
Téléphone : 03 85 42 36 74
Email :  

Chargé(e) d’ingénierie de formation (MACON)
Prénom : Aurélie
NOM : GIRARD
Téléphone : 03 85 21 53 48
Email : au.girard@mdb.cci.fr

Chargé(e) d’ingénierie de formation (DIJON)
Prénom : Cédric
NOM : PERRIER
Téléphone : 03 80 10 19 91
Email : c.perrier@mdb.cci.fr

Assistante (DIJON)
Prénom : Linda
NOM : TACHIN
Téléphone : 03 80 19 10 88
Email : l.tachin@mdb.cci.fr

Assistante (CHALON/MACON)
Prénom : Patricia
NOM : GENELOT
Téléphone : 03 85 42 36 00
Email : p.genelot@mdb.cci.fr



INDICATEURS DE RESULTATS
COHORTE 2023-2025


Site de MACON : ouverture en 2024 - 1ère diplomation en 2026


TAUX DE DIPLOMATION (= nb de diplômés/nb de candidats présentés à l’examen)
DIJON : 83.3%


TAUX DE POURSUITE D’ETUDES (= nb d’apprentis en poursuite d’études/nb d’apprentis sortants, hors abandons précoces)
92%


TAUX D’INSERTION PROFESSIONNELLE GLOBAL (à 6 et 18 mois)
(= nb d’apprentis en emploi/nb total d’apprentis sortants, hors poursuite d’études)
43%


TAUX D’INSERTION PROFESSIONNELLE DANS LE(S) MÉTIER(S) VISÉ(S) PAR LE DIPLÔME (à 6 et 18 mois)
(= nb d’apprentis en emploi dans le métier visé/ nb d’apprentis en emploi)
43%


TAUX DE SATISFACTION (= nb d’apprentis satisfaits/nb de répondants)
83%


TAUX D’ABANDON DE LA FORMATION (= nb d’apprentis ayant abandonné la formation/nb total d’apprentis entrés en formation)
9%


TAUX DE RUPTURE DES CONTRATS (= nb de ruptures/nb total de contrats signés)
9%


VALEUR AJOUTÉE DU CFA
Cliquez sur le lien Inser’Jeunes 
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