
  

A3FA | 8  allée DES CORMORANS MANDELIEU LA NAPOULE 06210 | Numéro SIRET: 90055425400012 immatriculé au RCS de Cannes Numéro de 
déclaraEon d'acEvité: 93060930406 (auprès du préfet de région de PACA - DREETS Marseille) 

Cet enregistrement ne vaut pas l'agrément de l'Etat. 

PAGE  / 1 5



BTS NDRC 
- Version 2 du 05/09/2023 -  

Le Etulaire du BTS NégociaEon et digitalisaEon de la relaEon client (NDRC) est un commercial généraliste qui 
met en œuvre une stratégie commerciale et markeEng afin de nouer une relaEon de proximité avec le client. 
Il gère de mulEples points de contacts dans le cadre d’une stratégie ominicanale.  Il possède une solide 
culture numérique. Il accompagne le client tout au long du processus commercial et intervient avant, 
pendant et après l’achat. En lien direct avec le client, le Etulaire du BTS NDRC est un vecteur de 
communicaEon interne et externe. Il intervient également dans la chaine de valeur de ses clients pour 
favoriser leur développement. Il porte les valeurs et la culture de l’organisaEon pour son propre compte ou 
celui d’un commanditaire. Il est capable de s’adapter aux exigences de son acEvité et réalise ses missions 
dans le respect des règles éthiques et déontologiques. Dans une constante relaEon client, il assure les 
foncEons de prospecEon de clientèle, de négociaEon-vente et d’animaEon de réseaux. Il maîtrise la relaEon 
client omnicanale et développe la relaEon client en e-commerce. Il développe et pilote un réseau de 
partenaires et anime un réseau de vente directe.    

L’accéléraEon de la digitalisaEon des acEvités commerciales conduit le Etulaire du BTS NDRC à invesEr les 
contenus commerciaux liés à l’usage accru des sites web, des applicaEons et des réseaux sociaux.  

Ac@vités visées : 

• Mise en oeuvre d'une stratégie commerciale et markeEng 
• CréaEon de relaEon commerciales de proximité avec un client 
• GesEon de mulEple points de contact d'une relaEon omnicale 
• AcEons de communicaEon internes et externes 
• FoncEons de prospecEon clientèle, négociaEon-vente et d’animaEon de réseaux 
• Développement de la relaEon client en e-commerce 
• Développement et pilotage d'un réseau de partenaires 
• AnimaEon d'un réseau de vente directe 
• Veille au respect des règles éthiques et déontologiques  

Compétences aHestées : 

• Cibler et prospecter la clientèle 
• Négocier et accompagner la relaEon client 
• Organiser et animer un événement commercial 
• Exploiter et mutualiser l’informaEon commerciale 
• Maîtriser la relaEon omnicanale 
• Animer la relaEon client digitale 
• Développer la relaEon 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 
• Respecter les contraintes de la langue écrite 
• SynthéEser des informaEons 
• Répondre de façon argumentée à une quesEon posée en relaEon avec les documents proposés en lecture 
• S’adapter une situaEon d'échange 
• Organiser un message oral  
• Exploiter une base documentaire économique, juridique ou managériale 
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• Proposer des soluEons argumentées et mobilisant des noEons et les méthodologies économiques, 
juridiques ou managériales 

• Établir un diagnosEc (ou une parEe de diagnosEc) préparant une prise de décision stratégique 
• Exposer des analyses et des proposiEons de manière cohérente et argumentée  
 
Durée :  

1 350.00 heures  
  
Profils des apprenants :  

Public avec une orientaEon commerce / vente. 

Prérequis :  

• Sens relaEonnel 
• Goût du challenge 
• Autonomie 
• Leadership  
• Sens de la négociaEon  
• Titre d'un diplôme de niveau 4 

  
Accessibilité et délais d’accès :  

• ObtenEon du baccalauréat requis et étude de dossier avec entreEen individuel et test écrit.  
• La rentrée scolaire se fait entre septembre et octobre.  
• Une rentrée décalée jusqu’en novembre peut être possible et est soumise à étude selon le dossier.  
  
Qualité et indicateurs de résultats :  

Pour l’année 2021 - 2023 :  
BTS NDRC 1er année :  
• Nombres d’étudiants dans la classe en début d’année : 38 élèves  
• Nombres de ruptures du contrat d’alternance au cours de l’année : 20 
• Nombres d’étudiants perdus : 17 
• Taux d’étudiants replacés : 52,63% 
• Taux de rupture après un arrêt : 44,73% 

BTS NDRC 2ème année :  
• Nombres d’étudiants dans la classe en début d’année : 13 élèves  
• Nombres de ruptures du contrat d’alternance au cours de l’année : 3 
• Taux d’étudiants replacés : 23,07% 

• Cibler et prospecter la clientèle  
• Négocier et accompagner la relaEon client  
• Organiser et animer un événement  
• Animer la relaEon client digitale  
• Developper la relaEon client e commerce  
• Developper et animer un réseau de partenaires  
• Organiser un message oral  

Objec@fs pédagogiques
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E1 Culture générale et expression (CGE) 

• Respecter les contraintes de la langue écrite 
• SynthéEser des informaEons 
• Répondre de façon argumentée à une quesEon posée en relaEon avec les documents proposés en lecture  
• S’adapter à la situaEon  
• Organiser un message oral 

E2 Anglais professionnel  

• Revoir les bases grammaEcales et syntaxiques 
• Compréhension générale de l’écrit 
• Se familiariser avec l’anglais professionnel et commercial  
• Apprendre à communiquer et interagir dans un environnement professionnel 

E3 Culture économique juridique et managérial (CEJM) 

• Exploiter une base documentaire économique, juridique, ou managériale 
• Proposer des soluEons argumentées et mobilisant des noEons et les méthodologies économiques, 

juridiques ou managériales  
• Établir un diagnosEc (ou une parEe de diagnosEc) préparant une prise de décision stratégique 
• Exposer des analyses et des proposiEons de manière cohérente et argumentée 

E4 Rela@on client à distance et digitalisa@on  

• Maîtriser la relaEon omnicanale 
• Animer la relaEon client digitale 
• Développer la relaEon client en e-commerce 

E5 Rela@on client et négocia@on - vente  

• Cibler et prospecter la clientèle  
• Négocier et accompagner la relaEon client  
• Organiser et animer un événement commercial  
• Exploiter et mutualiser l’informaEon commerciale 

E6 Rela@on client et anima@on de réseaux  

• Implanter et promouvoir l’offre chez des distributeurs  
• Développer et animer un réseau de partenaires  
• Créer et animer un réseau de vente directe 

Contenu de la forma@on
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Équipe pédagogique :  

Pour obtenir des informaEons détaillées sur notre équipe pédagogique, nous vous invitons à venir nous 
rendre visite à l’école, où nous serons heureux de vous présenter notre équipe pédagogique hautement 
qualifiée et expérimentée.  
  
Moyens pédagogiques et techniques :  

• Accueil des apprenants dans une salle dédiée à la formaEon 
• Documents supports de formaEon projetés 
• Exposés théoriques 
• Étude de cas concrets 
• Quiz en salle 
• Mise à disposiEon en ligne de documents supports à la suite de la formaEon 

  
Disposi@f de suivi de l'exécu@on de l'évalua@on des résultats de la forma@on :  

• Feuilles de présence 
• QuesEons orales ou écrites (QCM) 
• Mises en situaEon 
• Formulaires d'évaluaEon de la formaEon. 
• CerEficat de réalisaEon de l’acEon de formaEon 
• Fiches d'évaluaEon  
• Contrôle de connaissances 

  
Prix :  

5000.00 euros l’année 
  
  

  
  

Organisa@on de la forma@on
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