NEGOCIATION ET DIGITALISATION
DE LA RELATION CLIENT Q o

Q) ProFIL

Bac général, technologique, professionnel ou reprise

fo) d’'études aprés un cursus universitaire. ()
JEPE_ ENSEIGNEMENTS PROFESSIONNELS ﬁ% OBJECTIFS DE LA FORMATION

@ Communication / négociation Obtenir le BTS Négociation et Digitalisation
@ Management des équipes de la Relation Client, délivré par I'Education
® Marketing Nationale, et :
@ Savoirs technologiques et digitaux Acquérir pendant 2 années les techniques
o @ Gestion commerciale commerciales de gestion de la relation client dans
[_Il___",f_l - sa globalité, de la prospection a la fidélisation.
I|| ENSEIGNEMENTS GENERAUX Maitriser les technologies de |'information et de
® Culture générale et expression la communication spécifiques a |'activité.
Anglais / Economie et droit Effectuer 2 stages pour découvrir les
@ Certification en anglais fondamentaux de la vie en entreprise et

exercer des missions de vente et gestion de la
. relation client, de production d'informations
> Parcours. étudiant . commerciales, d'organisation commerciale de
> 16 semaines de stage en entreprise I'entreprise et de mise en ceuvre avec efficacité

de la politique commerciale.

@ Possibilité d'un voyage d'études en 2° année - .
+ @ Réseau job extra-scolaires et recherche de stage METIERS VISES

@ Module " coaching de mon avenir " Le titulaire de ce BTS est la premiére interface
entre |'entreprise et ses clients. |l peut devenir
chef des ventes, chef de secteur, conseiller de
clientele, attaché commercial, négociateur,
@ Préparation aux certifications (digitale, Voltaire, animateur commercial etc...

Certification Cambridge...)

@ Pédagogie innovante (entreprise virtuelle)
] @ Projets tutorés

@ Participation a des concours métiers nationaux
(je filme ma formation...)




PAROLES
D’ETUDIANT

Victorine BRUNARIE

" J'ai choisi de faire un BTS NDRC car il offre de nombreuses
perspectives d'évolution, sans étre cantonné a un seul métier. Avec
ce dipléme, il est possible d'évoluer aussi bien au sein d'agences
d’assurances ou immobiliéres, mais aussi, de devenir animateur des
ventes, négociateur ou encore Web commercial.

VOILA CE QUI A ETE MA MOTIVATION !

Ayant été acceptée dans plusieurs écoles, j'ai choisi d'intégrer |'Ecole
Supérieure du CIPECMA.

POURQUOI ?

L'EcoleSupérieureduCIPECMA proposeunvéritableaccompagnement
aux étudiants avec une pluralité de supports : stages professionnels,
participation a un voyage d'études, au concours national « je filme
ma formation », réalisation de projets et actions terrains, préparation
a diverses certifications.

TOUJOURS PAS CONVAINCU ?

Selon moi, le vrai atout repose sur la diversité des formateurs. Ces
professionnels, encore pour certains chefs d'entreprise, sont issus
de différents secteurs d'activité. Leurs expériences riches allient la
théorie a la pratique.

Alors n'hésitez plus et lancez-vous. "

Une école

(©} CCI CHARENTE-MARITIME

-3 <) RYTHME DE LA FORMATION

Parcours classique : 2 300 heures
de formation sur 2 ans dont 16 semaines
de stage.

[ﬂ@ CONDITIONS D'ADMISSION

® Etre titulaire d'un Baccalauréat

0 Dossier de candidature

@ Entretien de motivation individuel
0 Tests d'admission

FRAIS PEDAGOGIQUES
4 450 €* par an.

* Tarifs de I'année en cours pour les étudiants
européens, donnés a titre indicatif, soumis a
évolution chaque année.

[E)% POURSUITE D’ETUDES

Bachelor 3*™ année ou Master (Master
Grande Ecole) dans une Grande Ecole
de Management, licence professionnelle,
diplome universitaire...

1000970

de reussite en 2021

POUR EN SAVOIR PLUS

www.ecole.cipecma.com

Adresse administrative :
Avenue du Général de Gaulle
17340 Chatelaillon

Tél: 05 46 56 23 11

Mail : ecole@cipecma.com - f
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