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OBJECTIFS OPÉRATIONNELS

ALTÉA S’ENGAGE POUR UNE 
FORMATION DE QUALITÉ

Le/la titulaire du BTS Négociation et Digitalisation de la Relation Client (NDRC) est un/une commercial(e) généraliste qui 
met en œuvre une stratégie commerciale et marketing afi n de nouer une relation de proximité avec le client. Il/elle gère de 
multiples points de contacts dans le cadre d’une stratégie ominicanale. 
Il/elle possède une solide culture numérique. Dans une constante relation client, il/elle assure les fonctions de prospection 
de clientèle, de négociation-vente et d’animation de réseaux. Il/elle maîtrise la relation client omnicanale et développe la 
relation client en e-commerce. Il/elle développe et pilote un réseau de partenaires et anime un réseau de vente directe.

BTS
NÉGOCIATION ET DIGITALISATION 
DE LA RELATION CLIENT

Formation sur 2 ans, accessible aux titulaires d’un Baccalauréat.

ACTIVITÉS EN ENTREPRISE

La création et au développement de la clientèle.

Gestion administrative du personnel.
Gestion et la diff usion de l’information.

Gestion de services généraux.

Élaboration et contrôle du budget.

Gestion des relations publiques.

Résolution de problèmes.

Conduite de projet.

Démarche qualité.

Gestion des contrats.

Commercial(e)
Négociateur(trice)
Technico-commercial(e)

Délégué(e) commercial(e)
Conseiller(ère) clientèle

Chargé(e) d’aff aires
Attaché(e) commercial(e)
Animateur(trice) des ventes, de réseau
Téléconseiller(ère)
Responsable du merchandising
Assistant(e) responsable site e-commerce

Chef(fe) des ventes

Animateur(trice) commercial(e) des communautés web

Directeur(trice) de réseau

Animateur(trice) plateau

Responsable secteur

Responsable d’équipe

Responsable e-commerce

POSTES PENDANT LA FORMATION ÉVOLUTIFS VERS DES POSTES DE

*Diplôme d’État de niveau 5.
Le référentiel de certification du BTS est organisé en unités constituées 
d’un ensemble, cohérent au regard de la fi nalité du diplôme, de capacités, 
savoir-faire, compétences et savoirs. Une unité correspond à un bloc de 
compétences mentionné au 1° du ll de l’article L. 6323-6 du code du travail.
Le diplôme est aussi accessible par la VAE.



BLOC 01 - RELATION CLIENT 
ET NÉGOCIATION - VENTE

ACTIONS PROFESSIONNELLES

BLOC 02 - RELATION CLIENT À 
DISTANCE ET DIGITALISATION

BLOC 03 - RELATION CLIENT
ET ANIMATION DE RÉSEAUX

BLOC 04 - APPRÉHENDER
ET RÉALISER UN MESSAGE ÉCRIT

BLOC 05 - COMMUNIQUER ORALEMENT 
EN FRANÇAIS ET DANS UNE LANGUE 
ETRANGÈRE

FORMATION COMPLÈTE ET OPÉRATIONNELLE DISPENSÉE PAR DES PROFESSIONNELS

CONTENU DE LA FORMATION

Cibler et prospecter la clientèle.

Ces activités donnent lieu à l’élaboration des dossiers néces-
saires au passage des épreuves professionnelles de l’examen.
Exemples :

Maîtriser la relation client omnicanale.

Implanter et promouvoir l’off re chez les distributeurs.

Respecter les contraintes de la langue écrite.

S’adapter à la situation.

Organiser et animer un événement commercial.
Organisation et animation d’un évènement commercial.

Développer la relation client e-commerce.

Créer et animer un réseau de vente directe.

Répondre de façon argumentée à une question 
posée en relation avec les documents proposés en 
lecture.

Exploiter et mutualiser l’information commerciale.
Animation de réseaux.

Négocier et accompagner la relation client.
Négociation-vente et accompagnement d’une relation client.

Animer la relation digitale.

Développer et piloter un réseau de partenaires.

Synthétiser des informations.

Organiser un message oral.

Brevet de Technicien Supérieur Négociation et Digitalisation de 
la Relation Client

VALIDATION DE L’EXAMEN

(a)Non compris le temps de préparation de 20 min.
(b)Dont 45 min de préparation sur poste informatique.
(c)La langue vivante choisie au titre de l’épreuve facultative est obligatoirement 
diff érente de celle de l’épreuve obligatoire. Seuls comptent les points au-dessus 
de la moyenne.

BLOC 06 - ANALYSER DES SITUATIONS 
AUXQUELLES L’ENTREPRISE EST 
CONFRONTÉE

L’intégration de l’entreprise dans son environnement.

L’organisation de l’activité de l’entreprise.
L’impact numérique sur la vie de l’entreprise.
Les mutations du travail.
Les choix stratégiques de l’entreprise.

La régulation de l’activité économique.

Culture économique, juridique et managériale

Épreuves 
obligatoires

Unités Formes Coef Durée

E1 :
Culture générale et expression

U1 Écrite 3 4h

E2 :
Communication en langue 
vivante étrangère l

U2 Orale 3
30 min +
30 min (a)

E3 :
Culture économique, juridique 
et managériale

U3 Écrite 3 4h

E4 : 
Relation client et 
négociation-vente

U4 Orale 5
40 min(a)

+1h

E5 : 
Relation client à distance et 
digitalisation

U5
Écrite + 
Pratique

4 3h + 40 min

E6 :
Relation client et 
animation réseaux

U6 Orale 3 40 min

EF1 : Épreuve facultative
EF1 : Langue étrangère ll (b) UF1 Orale

20 min (a)

+ 20 min


