BTS Négociation relations clients

I Présentation formation et répartition ECTS  
	
	
	
	

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	MATIERES
	1ère année de formation 
	2ème année de formation
	Séjour ERASMUS

	
	
	
	(12 semaines - 2ème année)

	
	Horaires
	ECTS
	Horaires
	ECTS
	Durée
	ECTS

	Français
	72 h
	4
	72 h
	4
	24 h
	1

	Langue vivante au choix
	108 h
	6
	108 h
	6
	36 h
	2

	Anglais
	
	
	
	
	
	

	Allemand
	
	
	
	
	
	

	Espagnol
	
	
	
	
	
	

	Italien
	
	
	
	
	
	

	Economie 
	72 h
	3
	72 h
	3
	24 h
	1

	Droit
	72 h
	3
	72 h
	3
	24h
	1

	Management des Entreprises
	72 h
	3
	72 h
	3
	24 h
	1

	Gestion de clientèles
	180 h
	8
	180 h
	8
	24 h
	1

	Relation client
	180 h
	9
	180 h
	5
	0
	0

	Management de l’équipe commerciale
	108 h
	5
	108 h
	9
	24 h
	1

	Gestion de projet
	216 h
	2
	216 h
	4
	 
	 

	Activités profesionnelles. Stage en entreprise
	420 h

	14
	140 h
	14
	 
 
	1,5


	Stage à l'étranger :  oui  /  non  
	
	
	
	
	
	

	Lieu du stage :
	
	
	
	
	
	

	Durée du stage :
	
	
	
	
	
	

	Activités annexes
	
	1
	
	1
	
	

	TOTAL
	
	60 
	
	60
	
	10.5



II Présentation des épreuves
2.1 Culture générale et expression : coefficient 3 ; durée 4 h ; écrit
L’objectif visé est de vérifier l’aptitude des candidats à communiquer avec efficacité dans la vie
courante et la vie professionnelle.
L’évaluation sert donc à vérifier les capacités du candidat à :
- communiquer par écrit ou oralement,
- s’informer, se documenter,
- appréhender un message,
- réaliser un message,
- apprécier un message ou une situation
2.2 Langue vivante étrangère : coefficient 3 ; durée 2 h + 20 mn ; oral et écrit
L’épreuve a pour but d’évaluer :
La compréhension de la langue vivante étrangère écrite.
Il s’agit de vérifier la capacité du candidat à exploiter des textes et/ou des documents de nature diverse en langue étrangère choisie, à caractère professionnel, en évitant toute spécialisation ou difficultés techniques excessives.

2.3 Econmie-droit et Management : coefficient 3 ; durée : 3 h x 2 ; écrit

Economie et droit : l'objectif visé est d'évaluer les compétences économiques et juridiques exprimées au sein du référentiel dans leurs composants méthodologiques et notionnels.
On veut apprécier l'aptitude du candidat à
- appréhender l'environnement économique et juridique et en percevoir l'évolution ;
- analyser une situation et poser un problème ;
- mener une réflexion et construire une argumentation.

Management : l’épreuve vise à évaluer les savoirs et les compétences acquis par le candidat ainsi que sa capacité à les mobiliser pour analyser des pratiques de management des entreprises.

2.4 Communication commerciale : coefficient 4 ; durée 40 mn x 2 ; oral CCF (2 situations)
L’objectif visé est d’apprécier l’aptitude du candidat à analyser et maîtriser une situation de communication – négociation professionnelle dans ses différentes dimensions.

2.5 Management et gestion des activités commerciales : coefficient 4 ; durée 5 h ; écrit
L’objectif est de vérifier les aptitudes du candidat à :
- Analyser des situations commerciales réelles,
- Rechercher et proposer des solutions réalistes et cohérentes en vue de résoudre le ou les problèmes énoncés,
- Mobiliser les savoirs associés
2.6 conduite et présentation de projets commerciaux : coefficient 4 ; durée 1 h ; oral CCF (3 
      situations)

Cette épreuve, que ce soit sous forme ponctuelle ou en contrôle en cours de formation, a pour objectif de vérifier
l’aptitude du candidat à construire et à mettre en oeuvre un projet commercial réalisé pour une entreprise ou une
organisation ayant pour activité principale la vente de biens et/ou de services auprès d’une clientèle de particuliers ou de professionnels (utilisateurs, prescripteurs, revendeurs).
Elle permet plus particulièrement de vérifier l’aptitude à :
- prendre des décisions et mettre en oeuvre des solutions adaptées au contexte commercial identifié ;
- mettre en oeuvre des compétences appliquées à des situations professionnelles réelles en s’appuyant sur les 
  technologies commerciales adaptées ;
- s’organiser, agir et travailler en équipe ;
- communiquer en face à face, argumenter, convaincre et apporter un regard critique.

