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 Nous avons constaté que trouver une entreprise peut s’avérer être un parcours du combattant pour
 les étudiants à la recherche d’un contrat d’apprentissage ou d’ un stage de 16 semaines. Cette
 immersion en entreprise permet aux étudiants de mener un projet commercial réel , pilotée par
 l’entreprise. Ce projet est présenté à l’examen du BTS.
 Une enquête menée par les étudiants auprès d’un échantillon de TPE et PME-PMI du bassin des
 Mureaux a révélé qu’une bonne partie de ces entreprises n’est pas tout à fait au point avec les
 technologies de l’information et de la communication. Faute de temps , de personnel qualifié ou de
 moyens matériels et financiers, les commerciaux se contentent parfois de la simple prospection ,
 utilisant des fichiers sous Excel ou les annuaires téléphoniques. La gestion de la relation client , les
 outils d’aide à la vente utilisés ne sont pas tout à fait en phase avec le numérique.
 L’idée est donc d’informer ces entreprises de la capacité de nos étudiants à apporter leur
 contribution dans le domaine de la prospection de la clientèle , de la négociation et de l’utilisation
 du numérique en utilisant des outils en Open source , facile à intégrer et à paramétrer .L’objectif est
 aussi de tisser des liens entre les entreprises du bassin et notre lycée. Les étudiants BTS NRC ,
 encadrés par le tuteur en entreprise et l’équipe pédagogique , seront en mesure :
 -de mener des projets commerciaux( prospection , mise en place et utilisation d’un logiciel de CRM,
 développement du portefeuille clients…
 -d’utiliser des logiciels de gestion de relation client en Open source ou sous licence.
 -de créer et utiliser des moyens modernes de communication et d’information ( logo , identité
 visuelle et graphique , sites internet , blogs réseaux sociaux …) et des outils d’aide à la vente en phase
 avec le numérique(catalogue électronique , présentation de produits en 3 D…)
 Pour cette première , cinq entreprises ont accepté de tenter l’expérience et de confier des
 projet TIC à nos étudiants.
 Le projet NégoTIC en bref.
 Le BTS Négociation Relation client du lycée François Villon a
 l’avantage de faire cohabiter dans l’établissement un groupe
 d’étudiants préparant cette formation sous statut scolaire et un
 groupe d’étudiants la préparant en apprentissage. Cette organisation
 permettra à chaque jeune qui souhaite préparer ce diplôme, de choisir
 le parcours le plus adapté à son choix, à son profil : scolaire ou
 apprenti, scolaire puis apprenti, apprenti puis scolaire. Quel que soit
 son choix, l’organisation proposée permettra de sécuriser le parcours
 de chaque jeune jusqu’au diplôme.
 Sébastien Auzolles , étudiant en BTS
 NRC, apprenti à la banque LCL de
 Mantes la Jolie
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 Nous avons donc inviter une soixantaine d’entreprises qui ont donné leur accord pour assister à une
 journée où nos étudiants exposeront les projets TIC confiés par les cinq entreprises ( voir liste des
 entreprises présentes). Les participants assisteront aussi à deux conférences de qualité, l’une sur le
 social Selling , animée par Sylvie Lachkar, co-auteure du livre «le social Selling expliqué à mon boss »
 et théâtralisée par un groupe d’étudiants et la deuxième sur « Les clés pour réussir ses entretiens de
 vente », animée par Florence Colle - Directrice du centre Booster Academy Rueil-Malmaison –
 Booster Academy, 1er Centre d’entrainement intensif à la vente. L’après midi de la journée du 19 mai
 2016 sera consacrée à une porte ouverte sur le contrat d’apprentissage en BTS Négociation Relation
 Client.
 Quelques outils TIC et logiciels à utiliser par les
 étudiants ( outils d’aide à la vente).
 -Dolibarr , logiciel de gestion de relation client sur le cloud en partenariat avec
 l’association Dolibarr qui interviendra pour la formation de nos étudiants sur ce logiciel.
 -Bluegriffon , éditeur Html5 pour les sites Internet
 -Freewares de conception de catalogues électroniques.
 -Logiciel de présentation de produits en 3 D et Google Web Designer.
 -Freeware de montage photo ,audio et vidéo.
 -Logiciel de gestion de projet.
 -Logiciels de conception de documents de communication.
 Que vont réaliser les étudiants pour les 5 entreprises
 partenaires?
 A-Conception de sites Web de communication avec des Templates HTML5.
 B--Conception d’outils d’aide à la vente afin que le commercial présente les produits au
 client sur une tablette ou sur un smartphone :
 1-Catalogues électroniques -Fiche technique du produit - Présentation du produit en 3 D.
 C-Paramétrage et utilisation d’un logiciel de CRM (gestion de la relation client )
 D-Spot audio-visuel d’aide à la vente
 E-Utilisation des réseaux sociaux.
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 Editorial
 Sous statut scolaire ou en contrat d’apprentissage, nos étudiants en BTS Négociation
 Relation Client ne sont pas uniquement utilisateurs du numérique. Ils exploitent
 l’information à l’aide de logiciels de gestion relation client et produisent des outils d’aide à
 la vente et à la communication.
 Le projet NégoTic tend à montrer aux entreprises qui accueillent nos stagiaires et nos
 apprentis ainsi qu’aux futurs étudiants, l’importance que nous accordons aux technologies
 de l’information et de la communication. En effet, nous leur réservons une place majeure
 dans nos enseignements.
 En BTS Négociation relation client, l’étudiant doit présenter à l’examen un projet
 commercial réel, émanant d’une entreprise et dont l’objectif principal est de générer de
 l’activité et du chiffre d’affaires. Dans cet objectif, l’étudiant en BTS NRC doit maîtriser :
 - Les techniques de prospection
 - La négociation
 - La gestion de relation client
 - Les technologies de l’information et de la communication
 - Les outils numériques nécessaires qui procurent à l’entreprise un avantage
 concurrentiel.
 Extrait du référenciel du BTS NRC:
 "Grâce à sa maîtrise des technologies de l'information et de la communication
 constamment mobilisées dans son activité, le titulaire du brevet de technicien supérieur
 Négociation et Relation Client assure le tri et la remontée des informations pertinentes non
 seulement en direction de sa hiérarchie mais également vers les autres membres de son
 réseau."
 "Ces nouvelles technologies modifient également les conditions habituelles de l'exercice de
 son activité, dans une logique de recherche de productivité commerciale accrue."
 RRééfféérreennttiieell ddeess aaccttiivviittééss pprrooffeessssiioonnnneelllleess
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 Le numérique impacte-t-il le métier du commercial ?
 L’activité du titulaire du Brevet de Technicien Supérieur Négociation et Relation Client
 s’inscrit dans un contexte de mutation des métiers commerciaux sous les effets conjugués
 de l’élévation du degré d’exigence du consommateur, de l’ouverture des marchés et des
 évolutions technologiques.
 Ce technicien supérieur est un vendeur - manageur commercial qui gère la relation client
 dans sa globalité, de la prospection jusqu’à la fidélisation. Il contribue ainsi à la croissance
 profitable du chiffre d’affaires compatible avec une optique de développement durable. Il
 inscrit son activité dans une logique de réseau en privilégiant le travail coopératif.
 La maîtrise des technologies de l’information et de la communication spécifiques à son
 métier conditionne sa performance et sa productivité commerciale.
 Le titulaire de ce diplôme est la première interface entre l’entreprise et son marché. À ce titre, il participe à l’intelligence commerciale de l’organisation et contribue à l’efficacité de la politique commerciale.
 Les TIC, Technologies de l'Information et de la Communication, regroupent tous les outils,
 logiciels ou matériels de traitement et de transmission des informations : appareils photos
 numériques, téléviseurs, téléphones portables, ordinateurs, etc.
 D'une manière générale, tous les moyens de communication électronique sont visés, quelle
 que soient leur forme (écrite, imagée, parlée, etc.) et leur cible (clients, fournisseurs,
 entreprise, relations, etc.).
 Internet est un élément majeur des TIC, mais ce n'est pas le seul.
 Le projet NégoTIC ?
 Le projet NégoTIC est l’intégration de ces nouvelles technologies dans le cadre de la
 négociation et de la relation client.
 Le numérique transforme drastiquement les usages et les pratiques, tant des clients que des collaborateurs. Il infuse plus d’instantanéité dans les relations, en facilitant la communication et les échanges d’information. L’information est à présent à portée de tous, alors qu’elle était auparavant réservée à un cercle restreint d’initiés, inversant ainsi les rapports de force historiques. Son développement, tant dans la sphère privée que professionnelle, bouleverse les rapports entre les entreprises et leurs clients.
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 Nos étudiants en action : Commerciaux terrain et utilisateurs - producteurs de
 l’information et de la communication.
 Le sondage effectué auprès d’un échantillon d’une centaine d’entreprises révèle qu’une
 grande partie des TPE et PME-PMI ne dispose pas de logiciels de gestion de relation client et
 se contentent de fichiers de prospection et de clientèle sous Excel ou en version papier. Les
 moyens de communication font défaut pour un grand nombre d’entreprises qui n’a pas le
 temps , les moyens financiers ou le personnel dédié à cette fonction.
 L’objectif du projet NégoTic est de collaborer avec une partie des TPE et PME du bassin
 afin de développer les technologies de l’information et de la communication.
 Encadrés par des professionnels et une équipe de professeurs, les étudiants aident ces
 entreprises à utiliser les outils numériques. Ils mettent en place et utilisent des logiciels de
 gestion relation client (CRM). Ils produisent des spots audio-visuels, des catalogues
 électroniques consultables sur Internet, des fiches techniques produit, des présentations
 de produits en 3D sur tablettes ,des applications Smartphone , des pages web et
 pratiquent le social selling.
 Nos attentes : Un rapport gagnant-gagnant
 Contactées par les étudiants, soixante entreprises ont émis le vœu d’assister à la journée
 NégoTic pour constater de visu les travaux réalisés pour les cinq TPE et PME partenaires.
 L’objectif est de montrer aux entreprises la capacité des étudiants en BTS Négociation et
 Relation Client à concilier entre la prospection terrain, la négociation et la relation client et
 les outils des Technologies de l’Information et de la Communication.
 Cette action vise à tisser des liens avec les entreprises du bassin et les inciter à recruter les
 étudiants apprentis dans le cadre du contrat d’apprentissage et à proposer des projets
 commerciaux aux étudiants sous statut scolaire.
 Les entreprises présentes ce jour seront sollicitées pour participer aux journées
 d’intégration des nouveaux étudiants BTS NRC, prévues au mois de Septembre de la
 rentrée 2016-2017. Les entreprises invitées animeront des ateliers de techniques de
 recherche d’emploi et de stage. Elles prodigueront des conseils et recruteront si elles le
 souhaitent des étudiants en contrats d’apprentissage ou confieront des projets
 commerciaux aux étudiants sous statut scolaire.
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 Programme de la journée
 du 19 mai 2016
 9h30 à 10h30
 - - Accueil
 - - Présentation du BTS .
 - - En quoi consiste le projet commercial mené par les étudiants ?
 - - Les BTS NRC en action (reportage vidéo)
 - - Présentation des travaux des étudiants .
 10h30 à 12H00
 Deux Conférences –débat :
 Le social Selling ,conférence théâtralisée, animée par Sylvie Lachkar, auteur du livre Le Social Selling expliqué à mon boss.
 « Les clés pour réussir ses entretiens de vente ».Intervenante : Florence Colle - Directrice du centre Booster Academy - Rueil-Malmaison et membre du réseau dirigeants commerciaux de France.
 13h30 à 15h30
 - Portes Ouvertes sur le BTS NRC en contrat d’apprentissage.
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 Présentation du lycée
 Lycée François Villon
 ADRESSE : 5 , Rue Salvador Allende - Les Mureaux 78130
 TEL : 01 30 99 20 01 FAX : 01 34 92 03 26
 @ : [email protected]
 Chef d’établissement : Madame Corine SAINT-PIERRE
 Le lycée François VILLON est un EPLE (établissement public local d’enseignement). Il
 offre une grande variété de formations générales (filières L, ES, S) et technologique
 (STMG). Il prépare ainsi à de nombreux diplômes du baccalauréat générales
 (Terminales L, ES, S,) et filières technologiques (Terminales Mercatique et Gestion
 Finances).
 Il accueille aussi deux classes de BTS (Négociations Relations Clients et Comptabilité
 Gestion ).
 Depuis la rentrée 2015, le lycée accueille une classe de BTS NRC sous statut scolaire et
 une autre en apprentissage, en partenariat avec le CFA V3A de Saint Quentin.
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 Effectif
 Lycéens et étudiants
 Niveau Nombre de
 classes
 Appellation Effectif par
 classe
 Effectif
 total
 Seconde 12 1 à 12 363
 Première
 générale
 6 L
 ES1 / ES2
 S1 / S2 / S3
 29
 32 / 30
 34 / 34 / 34
 193
 Première
 technologique
 2 STMG 1
 STMG 2
 35 / 35 70
 Terminale
 générale
 6 L
 ES1 / ES2
 S1 / S2 / S3
 21
 27 / 25
 35 / 35 / 33
 177
 Terminale
 technologique
 2 Mercatique
 Gestion-
 finances
 35 / 34 69
 BTS CG 2 CG1 / CG2 25 / 29 54
 BTS NRC 2 NRC1 / NRC2 16 / 12 28
 TOTAL 32 954
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 Présentation du BTS NRC
 Le BTS Négociation et Relation Client vise à former des commerciaux managers pour
 répondre aux exigences d’un marché centré sur la relation client.
 Ces professionnels du contact seront aptes à :
 Répondre à la fois aux besoins exprimés par la clientèle et aux objectifs fixés par leur
 entreprise,
 S’intégrer dans une équipe commerciale et participer à son dynamisme,
 Valoriser un portefeuille clientèle en accord avec les choix stratégiques de l’entreprise,
 Appréhender leur rôle déterminant en matière de veille commerciale (remonter
 l’information).
 Cette formation couvre les champs disciplinaires suivants :
 Relation client,
 Gestion de clientèles,
 Management de l’équipe commerciale,
 Gestion de projet en partenariat avec des entreprises,
 Environnement économique et juridique,
 Culture et expression française,
 Langues vivantes.
 Communiquer et convaincre,
 Gérer son activité en autonomie,
 Travailler en équipe,
 Faire preuve de dynamisme et de ténacité,
 Pratiquer une langue étrangère,
 Maîtriser les Technologies de l’Information et de la Communication.
 http://www.lyc-curie-versailles.ac-versailles.fr/spip.php?article55#outil_sommaire
 http://www.lyc-curie-versailles.ac-versailles.fr/spip.php?article55#outil_sommaire
 http://www.lyc-curie-versailles.ac-versailles.fr/spip.php?article55#outil_sommaire
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 L’étudiant réalise sur 2 ans un projet professionnel en partenariat avec une entreprise. Ce
 projet est porteur d’enjeux pour le commanditaire et vise un résultat concret. Il est organisé
 dans un cadre strict (Qualité, délai, coût) et permet à l’étudiant chef de projet de gérer un
 ensemble de ressources.
 Banques - Automobiles - Immobilier - Communication - Services - Informatique et
 Télécommunications
 Bureautique -Tourisme -Téléphonie – Intérim...
 Le lauréat du BTS Négociation et Relation Client peut :
 Entrer directement dans la vie active avec une insertion aisée pour occuper des postes
 de :
 1. Management (Directeur des ventes, Chef des ventes,…)
 2. Soutien de l’activité commerciale (Assistant commercial, Marchandiseur, Promoteur
 des ventes, preneur d’ordres,…)
 3. Développeur de clientèle (Négociateur centrales, Responsable secteur, Ingénieur
 d’affaires, Technico-commercial,…)
 S’orienter vers une 3e année de spécialisation
 Poursuivre des études supérieures
 Se diriger vers des concours
 http://www.lyc-curie-versailles.ac-versailles.fr/spip.php?article55#outil_sommaire
 http://www.lyc-curie-versailles.ac-versailles.fr/spip.php?article55#outil_sommaire
 http://www.lyc-curie-versailles.ac-versailles.fr/spip.php?article55#outil_sommaire
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 Savoirs associés
 S1 - Français
 S2 - Communication en langues étrangères
 S3 - Économie et droit
 S4 - Mercatique
 S5 - Gestion commerciale
 S6 - Management commercial
 S7 - Communication négociation
 S8 - Technologies commerciales
 Quatre fonctions essentielles caractérisent son activité :
 1 Vente et gestion de la relation client
 - Création et développement de clientèles
 - Négociation - vente
 - Création durable de valeur dans la relation client
 2 Production d’informations commerciales
 - Intégration du système d’information commerciale
 - Gestion de l’information commerciale
 - Contribution à l’amélioration du système d’information commerciale
 3 Organisation et management de l’activité commerciale
 - Pilotage de l’activité commerciale
 - Évaluation de la performance commerciale - Participation à la constitution et à
 l’organisation de l’équipe commerciale
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 4 Mise en œuvre de la politique commerciale
 - Déclinaison de l’offre commerciale dans ses différentes dimensions
 - Adaptation et mise en œuvre du plan d’actions commerciales
 - Participation à l’évolution de la politique commerciale
 Le profil attendu:
 - Le sens de la relation humaine
 - L’autonomie
 - L’initiative
 - La ténacité
 - Le goût pour l’action
 - Le dynamisme
 - L’esprit d’équipe
 - Le sens de l’organisation
 - Le goût du challenge lié à l’atteinte des objectifs commerciaux.
 Etudiants BTS NRC 1
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 TPE et PME PMI, partenaires, bénéficiaires de nos
 travaux T.I.C:
 Etudiants responsables du projet TIC : Salma Abram -Abdallah FALL - Sally DABO
 Etudiants responsables du projet TIC : Koudy CISSE- Sara OUGADIR -Pauline GAPPA
 Etudiants responsables du projet TIC :Mélissa TOFFOLI- Sarah AISSAOUI- Hamza MERABET
 (Top conseil et assurance-Les Mureaux)
 Etudiants responsables du projet TIC : Akadi Ilyas - Leila Tamerabet
 Etudiants responsables du projet TIC: Diane Tchikaya - Hawa Ba - Souad Naamaoui
 AMG Import Export
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 L’agenda prévisionnel du projet
 Du 26 Novembre au 17 février 2016:
 Sondage auprès d’une centaine de TPE et PME-PMI sur l'utilisation des T.I.C.
 Recensement des entreprises partenaires ne disposant pas d’outils T.I.C .
 Prise de contact avec les entreprises pour assister à la journée.
 Appel téléphonique pour la confirmation de présence des entreprises à la journée NEGOTIC.
 Recherche de sponsors.
 Brainstorming sur la réalisation de l’affiche et du dossier de presse.
 Contact de conférenciers :
 - Dirigeants commerciaux de France
 - Sylvie Lachkar , co-auteure du livre Le Social Selling expliqué à mon boss.
 Réalisation des brochures, de l’affiche et des invitations
 Première immersion dans l’entreprise pour réaliser un diagnostic sur les outils T.I.C
 Estimation du budget pour les actions de communication
 18 Février 2016
 Envoi des invitations et des affiches de la journée NEGOTIC
 10 Mars 2016
 Encadrement des NRC1 par des développeurs de l’entreprise Pareneo
 Contact de l’association Dolibarr (Gestion de relation client).
 17 Mars 2016
 Immersion des étudiants au sein des entreprises partenaires pour confirmation des travaux
 23 Mars 2016
 Visite du salon I-Expo dédié aux T.I.C et à l’information collaborative et participation des
 étudiants à une conférence sur les stratégies et outils pour gérer l’information et les
 connaissances à l’heure du digital.
 7 Avril 2016
 Intervention du cadreur vidéo de la chaine Yvelines Première.
 14 Avril 2016
 Finalisation des travaux avec les entreprises partenaires.
 Intervention de l’association Dolibarr pour la formation des étudiants sur le logiciel Dolibarr-
 CRM
 12 Mai 2016
 Présentation et validation des outils par les entreprises.
 17 et 18 Mai 2016
 Organisation de la journée :
 - Préparation de la salle et du matériel.
 19 Mai 2016
 Prospection des entreprises présentes pour le JOB-DATING de la rentrée septembre 2017.
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 Quelques entreprises présentes lors de
 la journée NEGOTIC
 Loca’ Outils Verre et glace Hervé ETS
 Safir Biofutur L’adresse
 Yfimo Promalo Ing direct
 Bubendorff Jmd stores et fermeture
 Lecompte securitas Bourgeois freres
 Monet Rexel France So’gwen agencement
 KPMG L’as du rire Contrôle technique auto 78
 ITC immobilier Daglia zabellina CHL automobiles
 Cabinet immoconseil Loxam rental Immeuble Berteaux foch
 Goden etaiement Sumatex SCI hm ambroise pare 23
 Aqualyre La générale du bâtiment Si gestion
 ACB immo Promain Comblisol
 Dieulegarde Immo Cabinet mouchard Yosef optic
 Cabinet magnant Top Conseil et assurance Selecta
 Entreprise TRICART Wurth Artus interim
 Calcia groupe ciments Aidandicaps Direct immobillier
 Delta Option PRESTACLIC
 Audifex Jean Lefebvre IDF True colors
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 France assistance service Alliance vue Max sécurité
 Cuisine et vous Yvelines auto Citroen axione
 Dm access Bati perfect Kezaco
 A5 numérique Gatine Mantes Sarp industries limay
 AMG CEF Yesus electricque Calson Limay
 Parénéo ACIST groupe
 Equipement Electrique Bartelot
 Defrancq Rackstar Entreprise Thurd
 Epone Immobilier Loga porcheville PBO architecture
 Liska rectification SAS Carlzeiss meditec france Costet decoration SAS
 Etudiants BTS NRC 1

Page 19
                        

Negotic - Edition 2016
 Dossier réalisé par les BTS NRC1 19
 Gg
 Etudiants BTS NRC 1
 Etudiants BTS NRC 1
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 ffff
 Etudiants BTS NRC 1
 Etudiants BTS NRC 1
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 Venir au lycée
 De la gare des Mureaux au lycée
 En passant par l’A13, depuis Paris vers Les Mureaux
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 Remerciements
 La direction du lycée , les étudiants impliqués dans le projet et l’équipe pédagogique
 remercient les entreprises et les organisations qui contribuent à la réussite du projet
 NégoTic :
 Société par actions simplifiée active depuis 6 ans. créée par Fatou Sarr.Située à PARIS 10 , elle est spécialisée dans le secteur d'activité du commerce de gros (commerce interentreprises) de parfumerie et de produits de beauté http://www.truecolorsparis.com/ True Colors a confié à nos étudiants le projet de réalisation d’outils d’aide à la vente ( catalogue électronique , présentation de produits en 3 D et reportage vidéo sur l’utilisation des produits cosmétiques . True Colors a sponsorisé les badges du projet NégoTIC
 A5 Numérique, expert en télécommunications, a été créé pour conseiller et répondre à l'ensemble des besoins en équipements numériques. 187 Boulevard Anatole France 93200 Saint-Denis http://www.a5numerique.fr/ a 5 numérique a sponsorisé les badges du projet NégoTIC
 Association Dolibarr pour aider à la promotion du logiciel Dolibarr ERP & CRM (en français PGI et GRC). http://www.dolibarr.fr/ L’association intervient bénévolement pour la formation de nos étudiants sur l’utilisation du logiciel Dolibarr.
 Salon professionnel de l'information numérique. Paris expo Porte de Versailles. (75), France. http://www.i-expo.net Le salon professionnel accueille les étudiants et leur permet d’assister à une conférence dédiée à l’utilisation du numérique.
 TOP CONSEIL ET ASSURANCES 43 avenue Paul Raoult Centre Commercial Espace, 78130 LES MUREAUX Courtiers en assurances : Tél : 0134740020 Top Conseil a sponsorisé les grandes affiches 60 X 80 cm.
 Magasin de matériaux de construction
 10 Rue Augustin Fresnel, 78410 Aubergenville - 01 30 04 26 80
 A confié des travaux à nos étudiants et a sponsorisé les cartes de
 visites.
 http://www.dolibarr.fr/
 http://www.i-expo.net/
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 Quelques travaux de communication sur le projet NégoTic ,réalisés par les étudiants :
 -Sondage téléphonique auprès d’une centaine de TPE-PME sur l’utilisation des TIC dans le
 cadre de l’activité commerciale.
 -Constitution du fichier des entreprises .
 -Sondage téléphonique portant recensement des entreprises souhaitant assister à la
 journée NégoTIC , le 19 Mai 2016.
 -Recherche de sponsors et d’intervenants extérieurs .
 -Réalisation du dossier de presse.
 -Réalisation des affiches 64 X 84 cm et passation commande .
 -Réalisation des invitations et commande sur Internet.
 ---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
 Affiche 64cm X 84 cm réalisée par les étudiants NRC1
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 Invitations
 Recto
 Verso
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