ENSEIGNEMENT GENERAL ET PROFESSIONNEL

FORMATION PROFESSIONNELLE

Négociation
vente et
Relation client
3h 30/sem (1)

Relation client
a distance et
digitalisation
3h/sem @

Relation client
et animation
de réseaux
3h/sem (1)

Culture économique,
juridique et
managériale appliquée
3h30/sem (2

Sous

contrat d’apprentissage

» Cibler et
prospecter la
clientele

» Négocier et
accompagner la
relation client

» Organiser et ani-
mer un évene-
ment commercial

» Exploiter et mu-
tualiser l'informa-
tion commerciale

» Maitriser la
relation client
omnicanale

» Animer la
relation client
digitale

» Développer la
relation client en
e-commerce

» Implanter et
promouvoir
I'offre chez les
distributeurs

» Développer et
piloter un-réseau
de partenaires

» Créer et animer
un réseau de
vente directe

» L'intégration de I'entreprise
dans.son environnement

» La régulation de I'activité
gconomique

» L'organisation de 'activité de
I'entreprise

% L'impact du numérique sur la
vie de I'entreprise

» Les mutations du travalil

» Les choix stratégiques de
I'entreprise

Atelier de professionnalisation 2 h /sem

» des ateliers de pratiques relationnelles, des ateliers de production digitale et des ateliers

d’'animation de réseaux ;
» développer la maitrise de la langue écrite dans les activités digitales ;
» des modules d'accompagnement personnalisé.

FORMATION GENERALE

Expression et culture générale
2h/sem @

Langue Vivante (Anglais)

2h/sem @

» Techniques de communication
» Expression orale et écrite

» Ecrit et oral

» Vocabulaire commercial et économique
» Culture contemporaine

(1) évaluation en CCF oral pour 'examen / (2) évaluation sous forme ponctuelle écrite lors de 'examen

(3) évaluation sous forme ponctuelle orale lors de 'examen / (4) évaluation sous forme ponctuelle écrite et pratique lors de I'examen

La formation en centre porte sur 1350 h réparties sur les 2 ans (741 h en 1% année
et 609 h en 2°™ année + 35 h de révision en 2°™ année) a raison de 19 h de cours par

semaine du lundi matin au mercredi matin soit 2,5 jours.

La formation en entreprise se déroule du mercredi aprés-midi au samedi en fonction
des besoins de I'entreprise a raison de 16 h par semaine + semaines de 35 h lors des
vacances scolaires.
Possibilité de valider un/ou des blocs de compétences.
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Former les étudiants a la relation client
sous toutes ses formes :
» en face a face,
» par téléphone,
» par les outils numériques
(mail, réseaux sociaux, site internet, applications mobiles...)

La formation est dispensée en présentiel / distanciel sous forme de cours, TP,
conférences et interventions de professionnels.

Le titulaire du BTS NDRC exerce son activité dans toute forme d’organisation -
artisanale, commerciale ou industrielle, associative, publique - proposant des biens
ou des prestations de services, quelle que soit sa taille, dés lors qu’elle met en
ceuvre une démarche commerciale.

» Prospecter pour contribuer a 'amélioration du chiffre d’affaires de I'entreprise
» Négocier et vendre
» Fidéliser la clientele

» Mettre en place la stratégie digitale en cohérence
avec la stratégie commerciale

» Mettre en place et réaliser des animations commerciales

L’établissement est accessible aux personnes
handicapées.
Des aménagements pédagogiques sont possibles
pour la formation et les examens.

Quelle que soit la section d’origine, les

pré-requis nécessaires et les criteres de

sélection sont :

» Etre titulaire du baccalauréat

» La motivation et le profil

» Les résultats scolaires

» Les appréciations des professeurs et I'avis du
chef d'établissement

Rendez-vous a partir du 17 janvier 2024 sur
le site du portail national :
www.parcoursup.fr

Et suivre les modalités d'inscription, cette
procédure est obligatoire. Vous trouverez les
piéces a joindre a votre dossier au bas de
votre fiche de voeux.

Le financement de la formation
est assurée 100% par I'OPCO de

. oyeur.
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DEBOUCHES
PROFESSIONNELS

Une fois diplomé du BTS
NDRC, vous accompagnerez
le consommateur tout au long
du processus commercial et
interviendrez  sur I'ensemble
des activités avant, pendant
et aprés [lachat veille,
prospection, conseils, devis,
visites, animation, négociation-
vente/achat, suivi aprés-vente.

REUSSITE ET INSERTION

Taux de réussite en 2022
89,5%

Taux d’abandon en 2022
13,6 %

Taux d'insertion en 2022
8 %

Taux de satisfaction en 2021

84 %

Plus-value de I'établissement :
sécurisation du parcours de for-
mation, possibilité de basculer sur un
changement de statut (apprentissage/
scolaire).

POURSUITES D'ETUDES

Aprés sélection sur dossier, des
poursuites d’études sont possibles,

notamment en bac + 3 : licence

professionnelle, Bachelor,...

Tau°>/( de poursuite d’études en 2022
0




