
ANNEXE V–1 
 

BTS NÉGOCIATION ET DIGITALISATION DE LA RELATION CLIENT 
SESSION 2021 

FICHE DESCRIPTIVE D’ACTIVITÉ PROFESSIONNELLE 

E4 – RELATION CLIENT ET NÉGOCIATION VENTE 

N° : 
 Négociation Vente et 

Accompagnement de la Relation 
Client 

 Organisation et Animation d’un Evènement 
commercial  

TITRE : POSITIONNEMENT CANDIDATS BTS NDRC – Mercredis de l’Alternance 

Nom : DOREMUS Prénom : Alexandre N° Candidat : 

CADRE DE L’ACTIVITÉ 

Nom de l’organisation  
 
GRETA-CFA Sud Champagne  

Adresse/Code postal/Ville 12 avenue des Lombards, 10000 TROYES 

Type de Structure 
Centre de Formation Continue de l’Education Nationale  
 

Offre commerciale1 
 
Produits : Formations en Alternance  

Type(s) de client(s) 
 
B to B, B to C – Demandeurs d’emploi / étudiants  

Méthodes de Vente 
Face à Face, Téléphonique, Forums et entretiens  
 

ANALYSE DE L’ACTIVITÉ  

Date(s) : 1er au 15 mars 
2022 
 

Lieu de l’activité : Troyes, Aube  

Historique/Problématique de 
l’activité 

 
Sourcing en vue de l’ouverture de nouveaux dispositifs de formation.  
Difficultés de recrutement (offre de candidats)  
 

Acteurs concernés 
(Statuts/Rôles/Motivations) 

GRETA-CFA Sud Champagne : Laurence LAMARCHE, Responsable de l’alternance, chargée du 
recrutement de nouveaux candidats.  
Particuliers : Demandeurs d’emploi, étudiants 

Objectifs opérationnels 
Sur la période du 1er mars au 15 mars, permettre la candidature de 15 profils en vue d’une intégration 
en BTS NDRC au profits de deux entreprises.  

DÉROULEMENT DE L’ACTIVITÉ 

Phases Outils mobilisés 

 
1 ) Mise en place de la stratégie : définition du rétro-planning  (GANT PROJECT en annexe).  
- Préparation des supports (mails, visuels, fichiers de candidature)  
- Mise en place de la plateforme de recrutement  
- Mise en place de la Base de donnée recrutement 
2 ) Diffusion de l’offre :  
- Préparation des visuels réseaux sociaux – Planification des diffusions  
- Diffusion de l’opération de sourcing aux collaborateurs et partenaires 
3 ) Mise en place des outils de sourcing :  
- Construction de la plateforme d’inscription virtuelle  
- Rédaction des corps de mailing  
4 ) Premier entretien téléphonique :  
- Positionnement aux rendez-vous de l’alternance  
- Envoi des documents d’inscription et de candidature  
5 ) Proposition de rendez-vous individuel :  
- Positionnement des candidats en RDV physique  
- Positionnement des candidats en RDV Visioconférence  
6 ) Rencontre - Rendez-vous de l’alternance :  
- Présentation de l’offre commerciale  
- Entretient individualisé en présentiel  
7 ) Suivi et Mise en relation du candidat :  
- Réception des dossiers de candidature  
- Partage des CV aux entreprises partenaires + Positionnement  
 

- Diagramme de GANTT 
- Google Forms + Qr Code  
- Google DRIVE 
- Mail(ing) BTS NDRC 
- Fiches produit  
- Visuels de communication 
réseaux  
- Kakémono  
- Dossier d’inscription   



Résultats 

 
Sur 100 profils prospects, 80 ont obtenus un rendez-vous, 50 sélectionnés et proposés aux entreprises 
partenaires.  
Taux de conversion 50%  

Difficultés rencontrées 
 
Relance répétée nécessaire des candidats / Disponibilité des candidats  
 

1 Annexe à joindre à la fiche (1 page recto verso) 

CIBLAGE ET PROSPECTION  

Démarche 

Stratégie :  
- Identification du vivier de candidats  
- Recherche d’entreprise partenaires 
- Identification des besoins entreprise  
- Mobilisation d’outils numérique afin de capter les candidats (entreprises et étudiants)  
- Mise en place de rencontre auprès d’établissements du secondaire partenaires 

Objectifs fixés  
 
Capter et recueillir des coordonnées (nom, prénom, mail, téléphone et adresse) de 200 candidats prospects.  
 

Activités réalisées Outils mobilisés 

 
- Création du Formulaire Google Forms  
- Rédaction de corps de texte mailing  
- Phoning à destination des entreprises  
- Création d’une campagne de diffusion digitale (réseaux sociaux)  
- Création de supports graphiques 
- Entretien auprès des candidats + positionnement  
- Extraction de la base donnée  
- Traitement de la base de données  
- Présentation globale des produits de formation aux candidats   
   

- Google Forms + Qr Code  
- Google DRIVE 
- Mail(ing)  
- Fiches produit  
- Visuels de communication 
réseaux   
- Dossier d’inscription   
 

Résultats 
obtenus 

 
Sur un objectif de 200 candidats, 127 ont étés inscrits sur la base données et 40 positionnés sur un dispositif 
de formation en alternance.  
 

Bilan réflexif 

Atouts et des points d’appui Solutions mises en œuvre Propositions d’amélioration 

- Bonne connaissance des produits de 
formation   
- Bonne connaissances de aides 
publiques à destination des candidats  
- outils de prospection performants 
- Relance régulière des prospects  

- Usage de la plateforme de calcule des 
aides aux entreprises « 1jeune, 
1solution »  
- Individualisation du parcours de 
formation  
- Accompagnement mise en relation 
Entreprises-Candidats  

- Recherche de nouveaux vivier de 
prospection  
- Elargissement de la zone de 
prospection  
- Usage de nouveaux outils de 
prospection  
- Création de campagnes de publicité 
sponsorisées  

EXPLOITATION ET MUTUALISATION DE L’INFORMATION COMMERCIALE 

Informations sur 
le marché, les 
clients, le 
secteur, etc. 

- Forte concurrence sur le marché (UIMM, Groupe LaSalle, Groupe Alternance…)  
- Important vivier d’entreprises (Tertiaire) – SNCF Technicentre, EDF, 3Média, ISS France… 
- Performance commerciale en baisse de vitesse sur le secteur du tertiaire.  
- Veille commerciale et effective de la concurrence journalière via Facebook / LinkedIn / ParcourSup 

Objectifs fixés  Proposer et positionner 40 candidats auprès de 5 entreprises clientes 

Démarche de veille 

Sources utilisées Outils mobilisés 

- Référentiel du dispositif de formation BTS NDRC 
- Site internet Gouvernemental (1 jeune, 1 solution)  
-  

- Réseaux Sociaux professionnels (Linkedin)   
- Google Alerte  
-  

Contribution à l’expertise commerciale de l’organisation 

De par la mise en place de la stratégie de prospection et sourcing, en usant des outils de diffusions digitaux :  
- Développement de la performance de diffusion sur les réseaux sociaux  
- Mise en place d’outils innovants afin de faciliter le sourcing   
- Traitement de l’information commerciale facilité  
- Mise en relation du client avec le candidat plus rapide  
- Traitement et extraction de la base de donnée plus fluide grâce aux outils d’incrémentation  



 

 

 

 

Diagramme de GANT : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

CREATION DE LA DOCUMENTATION   

EVENEMENT - RENDEZ-VOUS DE L’ALTERNANCE   

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 


