Partie 1 I’entéte

BTS NEGOCIATION ET DIGITALISATION DE LA RELATION CLIENT

SESSION ON Y MET L’ANNEE
FICHE DESCRIPTIVE D’ACTIVITE PROFESSIONNELLE

E4 — RELATION CLIENT ET NEGOCIATION VENTE

N°: On numérote
chronologiquement

SERT AUX DEUX FICHES

Négociation Vente et Accompagnhement de la
Relation Client ON COCHE CAR LA MEME TRAME

O Organisation et Animation d’un
Evenement commercial

TITRE : Prospection de Vente On lu

i donne un titre qui résume l'activité globale

Nom :J

Prénom : Du candidat tels que sur la convocation

CADRE DE L’ACTIVITE

Partie 2 l’entreprise

N° Candidat : Donné sur la convocation a
'examen en Mars Avril de seconde année

Nom de I'organisation

NOM DE L'ENTREPRISE

Adresse/code postal/ville

LADRESSE DE VOTE LIEU DE TRAVAIL

Type de Structure

ASSOCIATION ?

SEULE OU FAIT PARTIE DUN GROUPE DANS CE CAS ON PRECISE LE GROUPE, SOCIETE OU

Offre commerciale®

ON PRESENTE LA GAMME DE PRODUIT ET LA PART DANS LE CA DE CHAQUE SEGMENT

Type(s) de client(s)

LE TYPE DE CLIENTELEB TO B B TO C ET LA PART DE CHAQUE SEGMENT

Méthodes de Vente

Mailing, phoning, site internet, appel d’offre, prospection physigue, salons etc ?

ANALYSE DE L’ACTIVITE

Date(s) :

Historique/Problématique
de I'activité

Acteurs
concernés
(statuts/roéles/motivations)

Objectifs opérationnels

DEROULEMENT DE L’ACTIVITE

Phases

Outils mobilisés

Résultats

Difficultés Rencontrées
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CIBLAGE ET PROSPECTION

Démarche
L Objectif quantitatifs :
queCtlfS Objectif qualitatif :
fixés
V
Activités réalisées Outils mobilisés
Résultats
obtenus
Bilan réflexif
Points d’appui Solutions mises en ceuvre Points a améliorer
EXPLOITATION ET MUTUALISATION DE L'INFORMATION COMMERCIALE

Informatio
ns sur le Précisez ici toute votre étape de veille push et pull( choix des themes, supports, collecte, tri, stockage,
marché, hiérarchisation, analyse, diffusion) et les données clés sur votre marché
les clients,
le secteur, Partie 5 Exploitation mutualisation de I'info

Démarche de veille

Sources utilisées

Outils mobilisés

Précisez vos sources d’informations : presse, reporting, data ...

Les agrégateurs de fllux, les CRM etc..

Contribution a I'expertise commerciale de |'organisation

Suite a I'analyse de votre veille quelles sont vos propositions précises qui ont été mises en place et ont donné lieu a de|

meilleures performances|
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