ANNEXE V-1

BTS NEGOCIATION ET DIGITALISATION DE LA RELATION CLIENT
SESSION 2021
FICHE DESCRIPTIVE D’ACTIVITE PROFESSIONNELLE

E4 — RELATION CLIENT ET NEGOCIATION VENTE

@ Négociation Vente et O Organisation et Animation d’un Evénement
N°: Accompagnement de la Relation commercial
Client

TITRE : POSITIONNEMENT CANDIDATS BTS NDRC — Mercredis de I'Alternance

Nom : DOREMUS Prénom : Alexandre N° Candidat :

CADRE DE L’ACTIVITE

Nom de l'organisation GRETA-CFA Sud Champagne

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

Centre de Formation Continue de I'Education Nationale
Type de Structure

Offre commerciale! . .
Produits : Formations en Alternance

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

Face a Face, Téléphonique, Forums et entretiens

Méthodes de Vente

ANALYSE DE L'ACTIVITE
Date(s) : 1°"au 15 mars Lieu de I'activité : Troyes, Aube
2022

Historique/Problématique de| Sourcing en vue de I'ouverture de nouveaux dispositifs de formation.
I'activité Difficultés de recrutement (offre de candidats)

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

Acteurs concernés
(Statuts/Roles/Motivations)

Sur la période du 1% mars au 15 mars, permettre la candidature de 15 profils en vue d’une intégration

Objectifs opérationnels en BTS NDRC au profits de deux entreprises.

DEROULEMENT DE L’ACTIVITE

Phases Outils mobilisés

1) Mise en place de |a 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 I'offre :

- Préparation des visuels réseaux sociaux — Planification des diffusions

- Diffusion de 'opération de sourcing aux collaborateurs et partenaires

- Di ANTT
3 ) Mise en place des outils de sourcing : lagramme de G
- Construction de la plateforme d’inscription virtuelle - Google Forms + Qr Code
P P - Google DRIVE

- Rédaction des corps de mailing

4) Premier entretien téléphonique :

- Positionnement aux rendez-vous de I'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 I'alternance :

- Présentation de I'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

- Mail(ing) BTS NDRC

- Fiches produit

- Visuels de communication
réseaux

- Kakémono

- Dossier d’inscription




Sur 100 profils prospects, 80 ont obtenus un rendez-vous, 50 sélectionnés et proposés aux entreprises

Résultats partenaires.
Taux de conversion 50%
Difficultés rencontrées Relance répétée nécessaire des candidats / Disponibilité des candidats

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

CIBLAGE ET PROSPECTION

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 auprés d’établissements du secondaire partenaires

Démarche

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 a destination des entreprises

- Création d’'une campagne de diffusion digitale (réseaux sociaux)
- Création de supports graphiques

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

Bilan réflexif

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

- Recherche de nouveaux vivier de
Bonne connaissance des produits de - Usage de la plateforme de calcule des rospection
formation ° aides aux entreprises « 1jeune, pElarpgissement de la zone de
1solution »

- Bonne connaissances de aides o L rospection

ubligues a destination des candidats - Individualisation du parcours de pUsap e de nouveaux outils de
P .q . formation 8 .
- outils de prospection performants prospection

. - Accompagnement mise en relation - .y
- Relance réguliere des prospects , , - Création de campagnes de publicité
Entreprises-Candidats -
sponsorisées

EXPLOITATION ET MUTUALISATION DE L'INFORMATION COMMERCIALE

Informations sur - Forte concurrence sur le marché (UIMM, Groupe LaSalle, Groupe Alternance...)
le marché, les - Important vivier d’entreprises (Tertiaire) — SNCF Technicentre, EDF, 3Média, ISS France...
clients, le - Performance commerciale en baisse de vitesse sur le secteur du tertiaire.
secteur, etc. - Veille commerciale et effective de la concurrence journaliére via Facebook / LinkedIn / ParcourSup
Objectifs fixés Proposer et positionner 40 candidats auprés de 5 entreprises clientes
Démarche de veille

Sources utilisées Outils mobilisés
- Référentiel du dispositif de formation BTS NDRC - Réseaux Sociaux professionnels (Linkedin)
- Site internet Gouvernemental (1 jeune, 1 solution) - Google Alerte

Contribution a I'expertise commerciale de I'organisation

De par la mise en place de |a 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 'information commerciale facilité

- Mise en relation du client avec le candidat plus rapide

- Traitement et extraction de la base de donnée plus fluide grace aux outils d’incrémentation




Diagramme de GANT :

#} GanttProject [gant.gan] *

Projet  fditer  Affichage  Tsches Ressources  Aide
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Nom = Date de début Date de fin

© DEFINIR RETROPLANNING 22/02/22 22/02/22

© DEFINIR PLANNING DES EQUIPES 22/02/22 22/02/22

CREATION DE LA DOCUMENTATION 23/02/22 23/02/22

@ DIFFUSION DES COMMUNICATIONS 23/02/22 23/02/22

@ ENVOYER AUX ORGANISATEURS LES INFORMATIONS DU SALON 23/02/22 24/02/22

@ ELABORATION DES BROCHURES ET VISUELS 24/02/22 24/02/22

@ ENVOYER MALING ET PUBLIPOSTAGE 25/02/22 28/02/22

=l © RECUPRER LES DONMEES STATISTIQUES 28/02/22 03/03722

EVENEMENT - RENDEZ-VOUS DE L’ALTERNANCE 28/02/22 03/03/22

@ MAIL VISITEURS POUR RDV 04/03/22 14/03/22

@ ENVOYER MAILING REMERCIEMENTS AUX VISITEURS 16/03/22 18/03/22

4
M

Zoom avant | Zoom arriére

fevrier 2022

Aujourd'hui ¥ | Reculer | Avancer  Afficher le chemin critique | Etats de référence du projet ..

mars 2022

) T T
2 22 23 24




Pre-inscription Formation en alternance

Ce formulaire est & compléter pour une demande de formation en alternance au GRETA-CFA
Sud Champagne

Vos coordonnées nous sont indispensables pour vous recontacter et vous envoyer toutes
les informations concernant votre demande ainsi qu'un dossier de candidature

Connectez-vous a Google pour enregistrer votre progression. En savoir plus

*Obligatoire

Adresse e-mail *

\otre adresse e-mail

Titre *

O Madame

O Monsieur

NOM *

Votre réponse



Eusiou )IPIFEDR)))  EDUFORM Y.
o SUD CHAMPAGNE ))) | iy

Egalité
Fraternité

"REN DEZ-VOUS o:

(ALTERNANCE,

Venez découvrir votre future >
formation en alternance :

‘* 23 FEVRIER 2022

14H/16H
e Découvrez l'alternance

e Des entretiens personnalisés
- ——
o Intégrez un BTS en 2022 by

inscription [ informations
recrutement.alternance@gretasudchampagne.com




FORMATION CONTINUE

Diatz de mase 3 jour : 180521

BREVET DE TECHNICIEN(NE) SUPERIEUR(E)
NEGOCIATION ET DIGITALISATION DE LA RELATION CLIENT

page 172

OBIJECTIFS

Obtenir le BTS Neégociation et Digitalisation de la Relation Client, diplome
de niveau 5 (ex niveau III).

[ ]

Accompagner le client/usager tout au long du processus commercial
et intervenir sur l'ensemble des activités suivantes . conseils,
prospection, ammation, devis, wveille, wisites, négociation
vente/achat, suivi aprés-vente/achat en direct ou via un réseau de
partenaires.

Geérer un fichier de clientéle de particuliers et/ou de professionnels

Etre capable de mener en autonomie une relation commerciale en
face-a-face avec le client mais également via les approches
commerciales i distance (Vente en ligne, réseaux sociaux, forums,
mobiles...).

CONTENUS

Le BTS Negociation et Digitalisation de 1a Relation Client regroupe :

-

-

-

-

Culture générale et expression francaise
Langue vivante étrangére
Culiure économique, juridique et managériale
Poles de competences professionnelles
— Relation client et négociation vente
—  Relation client i distance et digitalization
—  Relation client et animation de réseaux

MODALITES PEDAGOGIQUES

Alternance de cours théoriques et pratique (la majorité des séquences de
formation ont liew en présentiel et une partie peut ponctellement avoir lien
a distance)

Individualisation des contenus en fonction du miveau et de la progression
des apprenant{e)s.

METHODES PEDAGOGIQUES

Les  modules

s'enchainent simmltanément selon une progression

pédagogique élaborée par |'équipe peédagogique etfon dictée par la
réglementation

GRETA SUD CHAMPAGNE
12, avenue des lombards, 10000 Troyes - Tél : 03.25.71.23.80

Ml : contactf oretasndchampagne.com — Site - www.gretasudchampagn

2.com

SIRET : 191 000 256 000 39 - N° activité : 21 10 P000 310 — Code APE/NAF - 8559 A
Les condriiens générales de ventes sont dispontbles sur nedre sbe internet

PRE -REQUIS

s FEire titulaire d'un dipléme de niveau 4 (Bac général,
technologique ou professionnel)

+ Avolr de bonnes capacités d'expression et de
communication

PUBLIC

Tout public (demandeur(se)s d"emploi, salané(e)s,

apprenti(e)s, stagiamres en contrat de

professionnalisation)

DUREE

Volume horaire en centre

1350 b so1t 39 semames sur ? ans (confrat

d"apprentissage) o 1100 heures en centre soit

32 semaines sur 2 ans (autre public)

Volume horaire par semaine : 35 heures

Alternance :

2 jours en centrs, 3 jours en entreprise et 1 semame en

centre par mots (contrat d'apprentissage) ou 2 jours en

centre, 3 jours en entreprise (autrs public)

Formation disponible en une année en fonction du

niveau d’entrée

DATES - DELAIS D'ACCES

Rentrée le 12/09/22, possibilité d"imtégrer la formation
jusqu’au 15 octobre 2022, date de fin le 28 mai 2024
NOMBRE DE PARTICIPANT(E)S

15 participant(z)s maximmm

INTERVENANT(E)S

Formateur(trices)s cem.ﬁ:e{e]s et agrége(e)s, hablhte{e}s
par I'Education Nationale a préparer au diplome, a
mettre en @uvre les C.C.F. et faire passer toutes les
eprenves du BTS.

LIEUX DE FORMATION

Lycée Les Lombards

12 avenue des Lombards] 0000 TROYES
Lycee St Exupéry, 52100 Saint DIZIER

VALIDATION

Obtention du BTS Négociation et Digitalisation de la
Relation Chient (NDEC) ou attestation de formation

TARIF - MODALITES DE FINANCEMENT
Parcours complet : 20 130,00 €

Parcours Individuabizé [/ sur mesure, proposibon
tanfaire sur demande

ACCESSIBILITE - HANDICAP

Nos locaux sont accessibles aux persomnes a mobilité
reduite. Nos référent(e)s handicap sont a votre écoute
pour l'analyse de wvos besoms spécifiques et
I"adaptation de voire formation

Stéphanie AYERED

stephanie ayered-cozier(fl gretasudchampagne com
0325712382-0688 822434

"'ai@)))

SUD CHAMPAGNE }))
FORMEZ-VOUS A DEMAIN

www.gretasudchampagne.com



