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BTS NDRC 

Négociation et Digitalisation 

de la Relation Client  

 Objectif                                                           

« Devenir un commercial   

polyvalent et contribuer à la 

croissance du chiffre 

Le titulaire d’un BTS NDRC peut mener en autonomie une relation commer-

ciale avec un particulier ou un professionnel, dans tous les secteurs d’activité. 

Il maîtrise toutes les approches commerciales en face à face et à distance 

(vente en ligne, réseaux sociaux, forums, etc…) et contribue ainsi à la crois-

sance du chiffre d’affaires de l’entreprise.  

Formation diplômante —code formation 32031212 

 BTS en alternance dans le cadre d’un contrat d’apprentissage 

 Financement de la formation : prise en charge par les employeurs via les OPCO  

 Durée de la formation : 1350 heures de formation sur 2 ans  

L’activité du titulaire du BTS NDRC s’inscrit dans un contexte de mutations profondes et permanentes 

des métiers commerciaux, liées elles-mêmes aux évolutions et à la place qu’occupe la fonction commer-

ciale dans les stratégies des entreprises et des organisations.  

Les nouvelles technologies et la dématérialisation des échanges complexifient le comportement des 

acheteurs et des consommateurs en même temps que leurs exigences s’intensifient. Mobiles et connec-

tés en permanence, les clients attachent désormais autant d’importance aux services et à l’expérience 

offerts qu’au produit lui-même. La relation que le client va entretenir avec la marque et avec les com-

merciaux constitue plus que jamais un facteur clé de différenciation entre les offres. La mise en œuvre 

d’une stratégie commerciale et marketing totalement individualisée où le relationnel puise sa source 

dans l’intelligence des données implique que pour nouer une relation de proximité avec le client, le com-

mercial doit avoir une connaissance extrêmement précise et unifiée du client pour répondre à ses 

attentes et anticiper ses besoins en temps réel.  

Dans le cadre d’une stratégie omnicanale, le technicien NDRC sait gérer de multiples points de contact 

pour installer une plus grande proximité avec les clients ; sa capacité à traduire leurs exigences de plus 

en plus élevées en solutions adaptées lui permet d’instaurer des relations durables de confiance. Il doit 

désormais asseoir, développer, accompagner et optimiser la valeur à vie des différents segments visés.  

L’accélération de la digitalisation des activités commerciales conduit le titulaire du BTS NDRC à investir 

les contenus commerciaux liés à l’usage accru des sites web, des applications et des réseaux sociaux.  

 



Structures d’accueil et domaines d’intervention des alternants 

Le BTS NDRC répond à une forte demande des entreprises. Les candidats à cette formation seront particuliè-

rement aptes à trouver un contrat d’apprentissage puis à exercer dans les TPE, les PME-PMI et dans les 

grands groupes de tous les secteurs.  

L’alternant, sous la tutelle de son maître d’apprentissage, accompagne le client / usager tout au long du pro-

cessus commercial et intervient sur l’ensemble des activités avant, pendant et après l’achat : 

 conseils, prospection, animation, devis, veille, visites 

 Négociation-vente / achat 

 Suivi après-vente / achat 

Prérequis / Conditions d’accès en BTS NDRC 

 Etre titulaire d’un baccalauréat (professionnel, technologique ou général) - les séries 
Vente, Commerce, STMG, Sciences Economiques et Sociales sont particulièrement ap-
propriées. 

 Etre retenu lors de la sélection sur PARCOURSUP  

 Signer un contrat d’apprentissage avec un employeur  

Emplois concernés 

 Vendeur, représentant, commercial terrain, négociateur, délégué commercial, conseiller commercial, 
chargé d’affaires ou de clientèle, technico-commercial 

 Télévendeur, téléconseiller, téléopérateur, conseiller à distance, conseiller clientèle, chargé d’assis-
tance, téléacteur, téléprospecteur, technicien de vente à distance de niveau expert 

 Animateur commercial site e-commerce, assistant commercial e-commerce, commercial e-commerce, 
commercial web e-commerce 

 Marchandiseur, chef de secteur, e-marchandiseur 

 Animateur de réseau, animateur de ventes 

 Conseiller, vendeur à domicile, représentant, ambassadeur 

 Etc... 



 

Une formation organisée autour de 3 spécialités  

 

 Négociation Vente 

 Vente à distance et digitalisation 

 Animation de réseaux  

 

Principales missions de l’apprenti commercial 

 

 mener des actions de prospection en face à face ou à distance 

 Suivre un portefeuille clients et le faire prospérer 

 Proposer des solutions innovantes et sur mesure aux clients 

 Gérer l’administratif inhérent à la relation commerciale 

 Effectuer de la veille commerciale 

 Organiser des événements pour dynamiser les ventes 

 Animer et gérer la relation commerciale à distance  



 



Activités & Blocs de compétences  PROFESSIONNELS 

 
 

  
ACTIVITES 

  

  
BLOCS DE COMPETENCES 

Pôle 1 d’activités 
Relation client                   
et négociation-vente 
  
 Développement  de clientèle 

 Négociation, vente et valorisa-
tion de la relation client 

 Animation de la relation client 

 Veille et expertise commerciales 

  

Bloc de compétences 1 
Relation client                                  
et négociation-vente 
 
 Cibler et prospecter la clientèle 

 Négocier et accompagner la relation client 

 Organiser et animer un évènement commer-
cial 

 Exploiter et mutualiser l’information commer-
ciale 

  

EXAMEN EN CCF  

Pôle 2 d’activités 
Relation client à distance 
et digitalisation 
 

 Gestion de la relation client à 
distance 

 Gestion de la e-relation 

 Gestion de la vente en e-
commerce 

  

Bloc de compétences 2 
Relation client à distance                             
et digitalisation 
 

 Maîtriser la relation omnicanale 

 Animer la relation client digitale 

 Développer la relation client en e-commerce 

  
EXAMEN : épreuves ponctuelles (écrite et pratique) 

Pôle 3 d’activités 
Relation client                    
et animation de réseaux 
 

 Animation de réseaux de distri-
buteurs 

 Animation de réseaux de parte-
naires 

 Animation de réseaux de vente 
directe 

  

Bloc de compétences 3 
Relation client                                                 
et animation de réseaux 
 

 Implanter et promouvoir l’offre chez des dis-
tributeurs 

 Développer et animer un réseau de partenai-
resCréer et animer un réseau de vente directe 

  

EXAMEN EN CCF  



MATIERES GENERALES 

Culture générale et expression                                                                             
EXAMEN : épreuve ponctuelle ECRITE 

  
Appréhender et réaliser un message écrit : 
 Respecter les contraintes de la langue écrits 
 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 

  

Langue vivante étrangère 1 ANGLAIS                                                              
EXAMEN : épreuve ponctuelle ORALE  
 
Niveau B2 du CECRL pour les activités langagières suivantes : 

 Compréhension de documents écrits 
 Production et interactions orales 

  

Culture économique, juridique et managériale 
EXAMEN : épreuve ponctuelle  ECRITE 

 
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 mé-

thodologies 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 argu-

mentée 
  



INFORMATIONS CANDIDATURES  / CONTACT 

Dossier de candidature  téléchargeable sur www.csnd58.fr, à compléter et à              

retourner à CSND Formation / Pôle Supérieur., 22 rue Jeanne d’Arc, 58000 NEVERS 

Contacts : 

Responsable Centre de Formation : Emmanuelle Gallon-Lasserre                                       

03 86 71 87 03 e.gallon@csnd58.fr  

Directrice du Pôle Supérieur : Marie-Christine Dumont                                                          

03 86 71 87 03 contact@csnd58.fr  

 

Lieu de formation  :  

Pôle d’Enseignement Supérieur                                                                                                         

22, rue Jeanne d’Arc, 58000 NEVERS                                                                                                    

(à proximité de la gare et du centre ville) 

Financement : la formation est prise en charge par l’employeur et l’alternant bénéficie 

d’une rémunération. 

Procédure d’admission 

 Dossier de candidature sur PARCOURSUP   

 Entretien de motivation 

 Signature d’un contrat d’apprentissage             

 

www.csnd58.fr 


