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Pour s&#39;adapter aux nouvelles techniques de vente et de mercatique, ce nouveau BTS remplace
le BTS Force de vente. Le technicien supA©rieur en NA©gociation et Relation Client est
I&#39;interface entre I8&#39;entreprise et son marchA©. En s&#39;appuyant sur les technologies de
I&#39;information et de la communication et en privilA©giant le travail de collaboration, il inscrit son
activitA© dans une logique de rA©seau et gA're la relation commerciale dans sa globalitA©, depuis
la prospection jusqu&#39;A la fidA®©lisation. Il participe A 1&#39;organisation commerciale de son
entreprise et contribue A 1&#39;efficacitA© de sa politique commerciale. Il a vocation A devenir
responsable d&#39;une A©quipe commerciale.A

Profil des candidats et conditions d&#39;admission Les trois-quarts des admis viennent de
terminale STT spA©cialitA©s action et communication commerciales et comptabilitA©-gestion,
quelques bacs ES et des bacs pros vente-reprA©sentation. L&#39;entretien d&#39;admission est
pointu. Il vise A A©valuer votre motivation et votre maturitA© pour exercer un mA®tier du secteur
commercial. Une bonne capacitA© A communiquer et A nA©gocier, une bonne A®locution, la
facultA© da€™adaptation, ainsi que le goA»t du challenge de I&€™exigence et de la performance
seront les atouts pour rAGussir dans cette filiA re. La sA@lection des candidats se fait sur dossier
plus A©ventuellement un entretien. Les dossiers sont A retirer dans votre lycA®e. Il est conseillA©
d&#39;ajouter au dossier une lettre de motivation et un CV. La liste de candidats admis est publiA©e
en mai. Elle se compose de deux listes : les admis en liste principale et les admis en liste
secondaire. A A Contenu de la formationA etA programme de cours Les matiAres
traditionnelles communes A tous les BTS : langue vivante (anglais le plus souvent, espagnol ou
allemand), A©conomie gA©nA©rale, AOconomie d&#39;entreprise et droit, franA8ais. MercatiqueA :
la dA©marche mercatique (dAG©finition et enjeuxA ; la place du commercial dans le systA'me
da€™information mercatique)A ; le contexte de Ia€™action commerciale (IA€™environnement de
la€™action, les marchA©s, la demande, la concurrence, la veille commerciale)A ; lA€™analyse de la
clientA’le (la connaissance du client, le systA 'me da€™information mercatique, la gA©omercatique,
la segmentation)A : 1&€™adaptation des solutions commerciales aux cibles prospects / clients (les
orientations stratA©giques, dA©termination et gestion de 1a€™offre produits / services, la fixation du
prix, lA€™organisation de la distribution, la communication mA©dias, la communication hors
mA®©dias. Gestion commercialeA : le prix (les documents commerciaux, les conditions gA©nACrales
de vente, le calcul du net A payer, la TVA)A ; les rA"glements et les financements (les modes de
rA"glements, les intA©rA2ts, les moyens de financement)A ; les marges (calcul des marges,
coefficient multiplicateur, marge avant, marge arriA’re)A ; la gestion de la rentabilitA© et du risque
client (analyse de la valeur et du risque individuel client, analyse du porte-feuille clients /
prospectA©s, prise en compte du risque global pour IA€™entreprise)A ; la gestion de |1a€™action
commerciale (estimation de |1a€™effort commercial, A@valuation de 1a€™efficacitA© de Ia€™action
commerciale, la prise de dA©cision, la planification et le suivi de |aA€™action) Management
commercialA : le cadre managAcrial (le fonctionnement et les A©volutions de Ia€™organisation
commerciale, les structures commerciales et les A©quipes commerciales)A ; les orientations
managAGriales (la relation managAcCriale, les styles de management, constitution de IA€™A©quipe
commerciale, dA®finition de procA©dures managA©riales)A ; le management opACrationnel

http://lwww.formations-concours.com 5/11/2025 17:02:05 - 1


http://www.formations-concours.com
mailto:pouressya@yahoo.fr

(organisation de Ia€™activitA© du vendeur et de IaA€™A©quipe commerciale, mise en A*uvre des
plans da€™action commerciale, animation da€™A©quipe, management du rA©seau vente.
Communication / nA©gociationA : la communication dans la relation professionnelle (les acteurs de
la communication, les relations entre les acteurs, [a&€™impact de I&€™environnement social,
la€™efficacitA© relationnelle)A ; la communication dans la relation managACriale (le diagnostic de la
relation managACriale, les spA©cificitA©s de la relation managACriale, communication et
management de projet)A ; les fondamentaux de la nA©gociation commerciale (diagnostic de la
situation de nA©gociation, stratAGgies et techniques de nA©gociation, outils dA€™aide A la
vente)A ; la nA©gociation entreprise / particulier (analyse du comportement de Ia€™acheteur
particulier, stratA©gies et techniques de nA©gociation, outils da€™aide A la vente)A ; la
nA©gociation entreprise / entreprise (processus da€™achat en milieu professionnel, spACcificitA©
du plan de vente)A ; la nA©gociation entreprise / distributeurs (processus da€™achat en milieu
professionnel, spA@cificitA© du plan de vente)A ; la nA©gociation entreprise / distributeurs
(processus da€™achat dans la distribution, spA@cificitA©s du plan de vente. Technologies
commercialesA : lA€™environnement technique commercial (les technologies dans les activitA©s
commerciales, le systA'me da€™informations commerciales, les ressources au service du
commercial)A ; les technologies commerciales opA®©rationnelles (recherche des informations
commerciales, utilisation de bases de donnA®es clients / prospects, organisation de la prospection,
gestion du temps, communication commerciale, travail de collaboration, formation commerciale)
Enseignements : Horaire hebdomadaire A

A
l&egrave;re ann&eacute;e
2&egrave;me ann&eacute;e
FranA8ais
2h
2h

Communication en langue vivante AGtrangAre
3h
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Economie d&#39;entreprise

Economie gA©nACrale

Droit

Gestion de clientA’le

Relation client

Management de IA€™A©quipe commerciale

Gestion de projet

3h

2h

2h

2h

2h

2h

2h

5h

5h

5h

5h

3h

5h
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6 h

6 h

Total

30 h

32h

A A Les stages et missions professionnelles Les stages : Les AGtudiants effectuent des
stages en entreprises pour une durA®©e totale de 16 semaines (dont au moins 6 semaines
consA©cutives) rAO©parties sur les deux annA©es de formation. lls permettent d&#39;acquAcCrir ou
d&#39;approfondir les connaissances professionnelles. Les stages sont trA’s importants dans le
cursus de 1&#39;AGtudiant. lls favorisent 1&#39;intA©gration dans le monde de 1&#39;entreprise
mais servent A©galement de support A deux matiA res d&#39;examen. Les missions
professionnelles de prA©paration et de suivi de stage : Elles permettent da€™acquA©rir des
compA®tences professionnelles en situation rAGelle de travail, et de fournir une activitA© ayant un
impact mesurable sur le chiffre da&€™affaires de [a&€™entreprise.

RA glement de |&#39:examen Les examens se dA©roulent en deux phases. En mai ont lieu les
A©preuves AOcrites. Les AGtudiants sont convoquA©s individuellement pour les oraux, aprA’s les
A©crits, au cours du mois de mai ou juin. Le jury de dA©libA®©ration se tient quelques jours aprA’s
les oraux. Vous obtenez le BTS si vous avez une moyenne A©gale ou supA©rieure A 10/20. Il
n&#39;existe aucune A©preuve de repAdchage en BTS. A

Epreuves

Coefficient

Forme
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Dur&eacute;e

E1 FranA8ais

Ecrite

4h

E2 Communication en langue vivante AGtrangA're
3

Orale

pr&eacute;paration 30min +30min

E3 Economie Droit

Ecrite

4h

E4 Communication commerciale

Orale

Pr&eacute;paration 40min + 40 min

E5 Management et gestion da€™activitA©s commerciales
4
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Ecrite

5h

E6 Conduite et prA©sentation de projets commerciaux
4

Pratique

1h

EF1 Epreuve facultative LV2

Orale

20 min

A A MAGtiers et poursuite d&#39:A0tude aprA’s le BTS AprA’s le BTS NA©gociation et
Relation Client, vous pouvez, en fonction de la taille et de la nature de I1&€™entreprise, exercer des

mAd®tiers diversifiAOsA :

conseiller de clientA’le, chargA© da€™affaires, agent commerciala€! Avec de 1a€™expACrience,
vous pouvez A@voluer vers les mA®tiers du management des A©quipes commercialesA :

-AAAAAAAA chef des ventes, responsable des ventes, responsable dA€™AOquipes de
prospection, responsable de secteur, assistant manager,a€! Vous pouvez A©galement intA©grer
une troisiA"'me annA©e de spA©cialisation post-BTS avant da€™entrer dans la vie professionnelle.

A
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