Negociation
et Relation Client

¥ Pour qui ?

e Les titulaires d'un bac général, technologique ou professionnel
* Toute personne pouvant justifier de 3 années d'expérience en entreprise

vincent de paul

¥ Dans quelles entreprises ?

Entreprises et organisations de toute taille qui proposent des biens et des
services a une clientéle de particuliers ou de professionnels : utilisateurs,
prescripteurs, revendeurs
La fonction commerciale de ces entreprises ou organisations s'organise
de facon privilégiée autour d'une équipe de vente interne et/ou externe
développant une démarche active en direction de la clientéle.

¥ Pour quelles missions ?

* Vente et gestion de la relation client : analyse et prospection des
marchés, démarche active et de terrain vis-a-vis de la clientéle.
* Production d'informations commerciales : collecte et
exploitation des informations relatives au marché et au client
afin d'optimiser I'offre de produits ou de services.
* Organisation et management de l'activité commerciale :
animation, stimulation soutien de la force de vente, mise en
place d'indicateurs de mesure de la performance,
* Participation au recrutement, a la formation de I'équipe de
vente.
© Mise en ceuvre de la politique commerciale : choix et
planification des opérations commerciales dans un cadre
budgétaire défini, participation a la définition et a la mise
en ceuvre de la politique commerciale.

¥ Et aprés le BTS ? ¥ Quelles perspectives

Insertion professionnelle. professionnel |es ?
Poursuite d'études : © Attaché commercial, promoteur des
Tout dipléme de niveau Il ventes
. e Licences professionnelles du domaine © Responsable de secteur, évolution possible
Centre de Formation .
Professi I commercial , chef de ventes
ro 'ess'onne_ € © Concours passerelle Ecoles Supérieures * Négociateur, représentant
et d'Apprentissage de Commerce © Assistant Manager
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Négociation et Relation Client

¥ Organisation de la formation

Durée de la formation
® 1100 heures de cours minimum sur les 2 ans

Enseignement professionnel
e Communication
© Prospection- Négociation
* Gestion de secteur, de clientéle et de la relation client
* Gestion de projet
* Management d'équipe commerciale
* Informatique commerciale

Enseignement général

e Culture générale et expression
® Langue vivante
* Droit - Economie

° Management

Rythme de I'alternance
© 3 jours par semaine en entreprise.
© 2 jours par semaine en cours au centre de formation.

Suivi du parcours de formation
* 2 visites annuelles en entreprise du formateur référent
® 2 semaines d'examens blancs par an
* Entrainement régulier aux épreuves orales professionnelles
et linguistiques
* Evaluations semestrielles

¥ Modalités de I'examen

Epreuves Forme Durée Coefficient
E1 Culture Générale et Expression Ecrite 4H0O 3
E2 Expression et_CuIture’ ‘ Orale 0H20 3
en Langues Vivantes Etrangéres
E3 A Droit-Economie Ecrite 4H 2
E3 B Management Ecrite 3H 1
Centre de Formation E4 Communication Commerciale Oral 0H40 4
Professionnelle : —
t d'A ti E5 Management et Gestion d'Activités Ecrite cH 4
€ pprentissage Commerciales
710 rue de 'Aulaniere E6 Conduite et Présentation de Projets Oral " 4
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