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Lpreuve E6 Relation client et animation de rseaux est sans doute lun des moments les plus importants de votre parcours en BTS Ngociation et Digitalisation de la Relation Client (NDRC). Avec un coefficient significatif, elle reprsente une part majeure de votre note finale et value votre capacit analyser, piloter et dynamiser des rseaux commerciaux
varis, quil sagisse de distributeurs, de partenaires ou de vente directe. Au cur de cette valuation se trouve un document fondamental : la fiche E6 BTS NDRC. Ce nest pas quun simple papier remplir ; cest le reflet concret de vos expriences professionnelles acquises sur le terrain, que ce soit durant vos priodes de stage ou votre alternance. La manire
dont vous allez construire, dtailler et prsenter cette fiche E6 aura un impact direct sur la perception du jury et sur votre performance loral. Une fiche E6 bien pense, structure et percutante est votre meilleur atout pour mettre en valeur vos comptences en animation de rseau. La fiche E6 en BTS NDRC est conue comme une description synthtique de
missions que vous avez rellement vcues en entreprise. Ces missions doivent tre directement lies lanimation de rseaux commerciaux. Lobjectif principal pour vous est de prouver au jury votre capacit : Mener une analyse pertinente dun rseau commercial. Identifier les dfis ou les opportunits au sein de ce rseau spcifique. Concevoir et dployer des
actions pour animer ce rseau. Mesurer lefficacit de ces actions mises en place. Analyser vos propres pratiques et proposer des pistes damlioration futures. Pour lpreuve E6, il est gnralement attendu que vous prsentiez un dossier compos de trois fiches E6 distinctes. Celles-ci doivent idalement illustrer vos expriences avec diffrents modles de rseaux,
conformment au rfrentiel du BTS NDRC : Une fiche dcrivant une action danimation de rseau de distributeurs. Une fiche axe sur lanimation de rseau de partenaires. Une fiche relatant une exprience en animation de rseau de vente directe. Ces fiches ne sont pas de simples rapports. Elles forment le socle de votre oral E6. Le jury sappuiera sur leur
contenu pour guider les changes et valuer en profondeur votre comprhension des enjeux de lanimation de rseaux. La structure type dune fiche descriptive E6 est relativement standardise. Mme si de lgres adaptations peuvent exister, certaines rubriques sont toujours prsentes. Voici les Iments cls ne pas ngliger lors de la rdaction de votre fiche E6
BTS NDRC : Vos Informations et le Cadre : Indiquez vos coordonnes, les informations de lentreprise daccueil. Prcisez galement lintitul exact de lactivit que vous dcrivez. La clart est essentielle ds le dbut. Prsentation du Rseau : Dcrivez lentreprise, son domaine dactivit et son offre. Surtout, prsentez le type de rseau concern et ses principaux acteurs. Il
est important de bien situer le contexte de votre intervention. Analyse de lActivit : Cette section est fondamentale. Mentionnez la priode durant laquelle lactivit sest droule. Expliquez le contexte qui a rendu cette action ncessaire. Ensuite, prsentez le diagnostic que vous avez tabli. Quels taient les problmes rsoudre ou les opportunits saisir ? Les
Actions dAnimation : Dcrivez les initiatives concrtes que vous avez prises pour animer ce rseau. Dtaillez la mthodologie employe : comment avez-vous organis votre travail ? Quels outils, quils soient numriques ou plus traditionnels, avez-vous mobiliss pour atteindre vos objectifs ? Il est crucial de mesurer limpact de vos actions. Prsentez des rsultats
prcis. Parlez de lvolution du chiffre daffaires, du nombre de nouveaux membres dans le rseau, de lamlioration de leur engagement, etc. Des indicateurs chiffrs renforcent votre crdibilit. Prenez du recul par rapport votre exprience. Quels enseignements en tirez-vous ? Quelles suggestions damlioration pourriez-vous faire pour optimiser les futures
actions danimation de ce rseau ? Cette partie montre votre capacit danalyse critique. Listez ici les documents qui pourraient illustrer votre propos lors de loral. Cela peut inclure des extraits de tableaux de bord, des supports de communication que vous avez crs, ou encore des photos pertinentes. Ces Iments viendront enrichir votre prsentation. En
complment des trois fiches descriptives, le dossier E6 comprend galement une tude rflexive. Il sagit dune analyse qui fait le lien entre vos diffrentes expriences. Elle sarticule autour dune problmatique centrale que vous avez identifie, en lien avec la relation client et lanimation de rseaux. Prparer vos fiches E6 pour le BTS NDRC demande de la
mthode et de lorganisation. Une bonne prparation est gage de russite. Voici quelques conseils pratiques : Choisissez judicieusement vos expriences : Slectionnez les missions qui vous permettent le mieux de valoriser vos comptences. Il est prfrable de couvrir, si possible, les trois types de rseaux mentionns prcdemment pour montrer votre polyvalence.
Soyez prcis et concret : Illustrez vos descriptions avec des faits, des exemples prcis et, surtout, des donnes quantifiables lorsque cest possible. Mettez en avant votre rle actif : Dcrivez clairement les actions que vous avez inities et menes. Insistez sur votre contribution personnelle aux projets. Utilisez un langage professionnel : Employez le vocabulaire
technique propre la ngociation, la relation client et lanimation de rseaux. Cela dmontre votre professionnalisme. Structurez et soignez la prsentation : Des fiches claires, bien organises et sans fautes sont plus agrables lire pour le jury. Prenez le temps de vous relire attentivement. Prparez des annexes pertinentes : Choisissez des documents qui
apportent une relle valeur ajoute votre prsentation. Ils doivent illustrer concrtement vos dires (ex: un plan daction, une capture dcran dun outil digital utilis, etc.). Anticipez les questions possibles : En rdigeant chaque partie de vos fiches, demandez-vous quelles questions le jury pourrait vous poser. Prparez mentalement ou par crit vos rponses pour
tre plus laise le jour J. Votre fiche E6 est votre meilleur alli pour loral. Elle vous servira de support de prsentation. Le jour de lpreuve, vous vous appuierez sur elle pour structurer votre discours. Elle vous permettra de fournir des exemples concrets pour appuyer vos arguments. Une slection des meilleurs documents pour vos diplmes Sauvaire Julie -
BTS NDRC - Session 2021 - LP Claret Fiche e6 Prsentation Rseau de partenaires 5 - Rsultats 4 - Animation du rseau 3 - Contexte et diagnostic 2 - Prsentation du partenaire 6 - Bilan 1 - Prsentation de la PPDC de PAE INDEX Zone de March Concurrents Clientle Prsentation I - La PPDC de Puget Azur Esterel : Le partenariat Urgence &
SecourismeAction sociale Formation Sant & Autonomie Action internationale II - Prsentation du partenaire: Info Info Objectifs : Diagnostic : A loccasion de la sortie de ces carnets de timbre ma Tutrice, la responsable de laction commerciale, ma charg de vendre ces carnets dans plusieurs espaces de vente de notre zone. Tous les ans, La Poste
commercialise de nouveaux carnets de timbre surtaxs en partenariat avec la Croix Rouge. III- Contexte & diagnostic : Watch Watch Watch Brief facteurs de Sainte Maxime 1 demi-journe au carr pro de Draguignan 2 jours de vente au carr pro des Arcs IV - Animation du rseau : TOTAL : 152 total : 21 Carnets vendus Ste maxime: total : 20 Carnets
vendus Draguignan : Jour 1 : 54jour 2 : 57 Total : 111 Carnets vendus aux arcs : V - Rsultats : Le seul point ngatif de cette animation a t le manque de matriel : uniquement les carnets et les affiche a disposition ; cela n'attirait pas le client. Clients enclins acheter ces carnetsFacteurs motivsObjectifs atteints et dpasssBeaucoup de fonds reverss La Croix
Rouge Axes d'amlioration : Points forts : VI - Bilan: Fiche : Exemple de fiche E6 partenaire. Recherche parmi 302 000+ dissertations Par sarahdjval7 Mars 2021Fichel 220 Mots (5 Pages)20 429 Vues Page 1 sur 5 BTS NDRC PREUVEE6 RELATION CLIENT ET ANIMATION DE RSEAUXATTENTION A BIEN TENIR COMPTE DES COMPETENCES DE
LA GRILLE DEVALBTS NGOCIATION ET DIGITALISATION DE LA RELATION CLIENTSession2020FICHE DESCRIPTIVE DACTIVITS PROFESSIONNELLES E6 RELATION CLIENT ET ANIMATION DE RSEAUXN:1Animation de rseau de distributeursAnimation de rseau de partenairesAnimation de rseau de vente directeTITRE: Trouver des partenaires
PromodActivit(s) relle(s)vcue(s): OUI NON Nom: DJAREDDIRPrnom: SarahN Candidat:CADRE DE LACTIVIT RSEAUNom de lorganisation PromodAdresse/Code postal/VilleCentre commercial Le pontetType de StructureSuccursale Offre commercialePromod est une marque Francaise de prt a porter fminin. Cest une Enterprise familiale qui a prs de
1000 magasins dans le monde. Cette entreprise est prsente dans 44 pays. Cette entreprise propose donc une offre de vtements, chaussures et accessoires pour femme. Acteurs du rseau Les acteurs du magasin PROMOD Le pontet sont: Les clientes La galerie Les clientesLes partenaires existants ( Les associations => Ruban rose, Solfa,
Reforestaction, Re fashion. Les collaborations => Muse and Marlow, Alexandra de Assuncao. Les partenariats entre magasins => Nocib. Les influcenceuses ). La banque ANALYSE DE LACTIVIT RALISE AU SEIN DU RSEAUPriodesDbut fin du travail (en cours)+ dates/rfrencement (JUILLET/AOUT) + animations (2 fois maxi en septembre) mises en
placePrsentation du rseau (li distribution)Promod est une entreprise familiale qui contient prs de 740 magasins. Lenseigne Promod intresse davantage des femmes entre 30 et 55 ans. Lentreprise confectionne ses produits en Chine, Inde, Turquie et Maroc. Les vtements sont ensuite envoys dans des dpts Marq en Baroeul puis envoys respectivement
chaque magasin en FranceLentreprise effectue donc sur un circuit long pour la vente de ses produits depuis son producteur jusqu son consommateur. En ce qui concerne les choix de rfrencement nous sommes une succursale et devons suivre les indications du sige. Les vitrines et muraux sont choisis par le sige. Lentreprise propose des vtements
tendances et sappuie beaucoup sur la mode et les tendances actuelles. Elle a dailleurs de nombreux concurrents directs tels que Camaieu ou encore Pimkie. Lentreprise fonctionne avec une politique de pris dalignement sur la concurrence. Cela signifie que lentreprise fixe ses prix selon la concurrence et les prix que la concurrence fixe pour ses
produits. Contexte Jai utilis mon lieu dalternance pour faire cette fiche tant donn que, loccasion dun vnement commercial, ma responsable ma donn la mission de trouver nos partenaires. Je devais donc trouver des partenaires de la galerie commerciale pour animer cette soire cocktail, complter notre offre et combler nos clientes. Diagnostic du
rseauForces: Renouvellement permanent des collections Relation client de qualitForte identit de la marque Produits durables dans le temps Gestion du stock simplifie (commandes hors stock) Produits accessibles Engagement environnemental, socital Faiblesses: Dlocalisation de la fabrication des produits Opportunits: Succs de la vente en ligne
Lemergence de la fast fashionPoursuites de collaborations avec dautres marques et illustratrices Expansion de le-rservation et des commandes hors stockMenaces: Beaucoup de concurrents ont des produits trs ressemblants Les clientes cherchent des produits de moins en moins chersLe prix des matires premires augmententBILAN: Le rseau de
PROMOD fonctionne assez bien dans le sens ou nous avons eta beaucoup de partenaires qui nous permettent dette engags non seulement au niveau socital mais galement au niveau environnemental. Cela nous permet de toucher plus de clientes, de donner du sens leurs achats plutt que de simplement acheter des vtements. Le problme peut tre le fait
que la production soit dlocalise, que les vtements viennent dassez loin et que les matires premires Animation(s) du rseauMme dans une entreprise de chaine de magasins, nous avons beaucoup de possibilits lies lanimation de rseau: Pour mobiliser le rseau: Envoi de newsletters assez frquentFideliser les clientes en leur proposant le compte client Pour
dvelopper le rseau:Entretenir les rseaux sociaux Maintenir une relation de confiance avec nos clientesOrganiser des vnements commerciaux tels que les soires cocktailsMthodologie(s)danimation (Dmarche)Rflexion:Avant toute mise en place danimations, le sige a rflchi pour organiser quelque chose qui permettrai de rassembler les clientes selon nos
valeurs Promod: la relation de confiance entre les vendeuses et les clientes. Comme animation le sige a donc choisit dorganiser dans plusieurs magasins Promod des soires cocktails prives accessibles que pour nos clientes ayant le compte client pour les remercier de nous tre fidle. En mme temps elles pourront donc se retrouver dans le magasin pour
passer un bon moment mais galement profiter de conseils personnaliss. Prparation: Des invitations sous forme de newsletter sont prpares par le sige et envoyes toutes les clientes qui ont le compte client. Nous laborons ensuite une liste selon les clientes de notre zone qui pourraient potentiellement venir cette soire cocktail ou qui nous rpondent
directement prsentes. Je fus ensuite charge de trouver des partenaires pour cette soire dans le but de proposer une offre plus large pour nos clientes et danimer cet vnement commercial. Je me suis alors dirige vers les chocolats de Neuville. Suite une rponse positive, ils nous ont offert une quantit de chocolats grignoter et des flyers de sorte ce que les
clientes puissent acheter leurs produits. Nous avons galement pu profiter dune composition florale du fleuriste de la galerie commerciale. Cette composition florale nous a permis dhabiller la soire cocktail et nous avons galement mis disposition des flyers pour faire de la promotion au fleuriste. Prparation: Nous avons donc mis en place le buffet froid
et les chocolats sur une table. Nous avons galement pos la composition florale pour quelle soit bien visible et pour bien dcorer le magasin. Par la suite chaque conseillre de mode sest mise son poste. Le mien tait de tenir le buffet et de participer la promotion des chocolats de Neuville et du fleuriste, les partenaires que javais trouv pour cette soire.
RsultatsNous avons eu de bons rsultats par rapport aux clientes qui ont t ravies de la rception. Certaines clientes dont des prothsistes ongulaire et coiffeuses se sont proposes de participer loccasion dune potentielle autre rception. Prconisationsconseils, amliorations apporter si ctait refaireconseils que je donne lentreprise : ATTENTION/ANIMATION
DU RSEAU DE DISTRIBUTIONPour la suite je conseille lentreprise de faire davantage de partenariats avec les magasins de la galerie mais galement avec nos clientes. En effet certaines exercent des professions qui pourraient nous tre utiles pour une autre soire cocktail. Mais nous avons aussi des clientes qui sont bien prsentes sur les rseaux sociaux
et nous pourrions leurs proposer de devenir influenceuses pour notre marque. Cela leur permettrais de profiter de notre collection en change dune publicit pour notre marque. Les rseaux sociaux tant incontournables aujourdhui pour la publicit des entreprises, cela nous permettrai de toucher un plus large public. Liste de ressources et supportsSWOT
Uniquement disponible sur LaDissertation.com Lire le document complet Enregistrer La fiche E6 dans le cadre du BTS NDRC (Ngociation et Digitalisation de la Relation Client) est utilise pour valuer une mission professionnelle ralise dans lentreprise, en mettant en avant la dmarche de projet. Elle doit illustrer une action mene de manire autonome et
montrer les comptences dveloppes en lien avec la gestion de la relation client, la ngociation et la digitalisation.Voici un exemple de fiche E6 :Entreprise : Entreprise ABC (spcialise dans la vente de matriel informatique)Service : Service commercialDate du projet : ler fvrier 2024 au 31 mars 2024Nom du responsable encadrant : M. Dupont, Directeur
CommercialMise en place dune stratgie de prospection digitale pour attirer de nouveaux clients B2B.Lentreprise ABC, souhaitant largir sa clientle dans le secteur B2B, a dcid de renforcer sa stratgie de prospection en utilisant des outils digitaux. Le service commercial, dont je fais partie, a t charg de crer et de mettre en uvre une campagne de
prospection digitale visant les entreprises de la rgion le-de-France, avec un accent particulier sur les PME spcialises dans le secteur des technologies.Dvelopper la notorit de lentreprise ABC auprs de nouvelles entreprises dans le secteur des technologies.Acqurir de nouveaux prospects via les canaux digitaux et augmenter le nombre de leads
qualifis.Amliorer la gestion de la relation client grce lautomatisation et lutilisation de loutil CRM.Utiliser des outils numriques pour une prospection plus efficace (LinkedIn, e-mailing, CRM).tude de march et segmentation :Analyse du march rgional pour identifier les PME dans le secteur des technologies.Segmentation des prospects en fonction de
leur taille et de leurs besoins potentiels en matriel informatique.Utilisation des outils digitaux pour la prospection :LinkedIn Sales Navigator : Jai utilis cet outil pour identifier les dcideurs cls au sein des entreprises cibles (directeurs IT, responsables achats).E-mailing automatis : Cration de campagnes de-mails personnalises pour prsenter les offres de
lentreprise ABC, en utilisant un outil dautomatisation (Mailchimp).CRM : Jai intgr les nouveaux prospects dans le CRM pour suivre leur avancement dans le cycle de vente.Planification et excution des actions commerciales :Dfinition des phases de la campagne (cration des listes de diffusion, conception des e-mails, envoi, relance).Coordination avec
lquipe marketing pour la conception des supports visuels (bannires, infographies, etc.).Suivi des performances des campagnes de-mailing (taux douverture, taux de clics, conversions).Suivi et relance des prospects :Les rponses des prospects intresss ont t intgres au CRM. Jai organis des relances par e-mail et tlphone pour approfondir les changes et
proposer des rendez-vous commerciaux.LinkedIn Sales Navigator : pour lidentification des dcideurs et lenvoi de messages personnaliss.Mailchimp : pour lautomatisation des campagnes de-mailing.CRM (Customer Relationship Management) : pour suivre les leads et grer la relation client.Google Analytics : pour mesurer les performances des actions
en ligne (taux de clics sur les liens dans les e-mails).Nombre de leads qualifis gnrs :50 nouveaux contacts B2B qualifis ont t intgrs dans le CRM.Augmentation des rendez-vous commerciaux :10 rendez-vous ont t pris la suite des campagnes de prospection. Ces rendez-vous ont conduit des propositions commerciales personnalises.Conversion en ventes :
ce jour, 3 contrats ont t signs avec un montant total de 30 000 de chiffre daffaires.Amlioration de la notorit :Les campagnes de prospection ont permis de toucher un grand nombre de dcideurs dans les PME technologiques de la rgion. La notorit de lentreprise ABC a ainsi t renforce.Cette mission ma permis de dvelopper des comptences en gestion de
projet digital et en prospection commerciale. Lutilisation des outils numriques tels que LinkedIn et le CRM ma montr limportance de la digitalisation dans la gestion de la relation client. Jai galement pris conscience de limpact dune stratgie de prospection bien dfinie, en particulier avec lautomatisation des campagnes de-mailing, qui permet de gagner
du temps tout en personnalisant les changes.En conclusion, cette mission a t un succs, non seulement en termes de rsultats commerciaux, mais aussi pour ma progression professionnelle. Jai acquis une solide exprience dans lutilisation des outils numriques et dans la gestion de la relation client, qui sera essentielle pour mon futur mtier.C1 :
Dveloppement de la relation client et de la vente distanceUtilisation de LinkedIn Sales Navigator pour prospecter distance et personnaliser les changes.C2 : Ngociation et gestion de la relation clientSuivi et relance des prospects travers des e-mails et des appels tlphoniques pour concrtiser les ventes.C3 : Digitalisation de la relation clientUtilisation
du CRM pour grer la relation client et automatiser les actions de suivi.Automatisation des campagnes de-mailing via Mailchimp pour toucher un grand nombre de prospects de manire personnalise.Cet exemple de fiche E6 prsente un projet centr sur la prospection commerciale dans un contexte digitalis, en lien avec la digitalisation de la relation
client et la ngociation. Ltudiant montre ici sa capacit utiliser des outils numriques pour gnrer des prospects et amliorer la performance commerciale de son entreprise. Cette fiche met aussi en avant les comptences dveloppes, ce qui est essentiel pour lvaluation dans le cadre du BTS NDRC.Voici un modle de fiche pratique remplir pour une mission de

type E6 dans le cadre du BTS NDRC. Ce modle est une structure que vous pouvez adapter en fonction de vos missions ralises en entreprise. Il inclut les sections ncessaires pour prsenter votre projet de manire claire et organise.Entreprise : Service concern : Date de dbut et de fin du
projet : Nom du tuteur en entreprise : Poste du tuteur : Titre : Dcrivez le contexte de lentreprise et la raison pour laquelle cette mission a t confie.(Exemple : Lentreprise souhaite dvelopper sa clientle B2B et ma confi la mission de
prospecter de nouveaux clients dans le secteur technologique.)Contexte de lentreprise : Problmatique rsoudre : Objectifs de lentreprise : Dfinissez les objectifs spcifiques de votre projet.(Exemple : Acqurir de nouveaux clients via des actions de prospection digitale et
augmenter le chiffre daffaires B2B.) Dcrivez les tapes de la mission et les actions concrtes que vous avez ralises.(Exemple : Utilisation de LinkedIn Sales Navigator pour prospecter, cration de campagnes
de-mailing pour contacter les prospects, suivi des leads via un CRM.) Listez les outils numriques ou mthodes que vous avez utiliss.(Exemple : CRM, LinkedIn Sales Navigator, Google Analytics, campagnes
e-mailing, Excel.) Indiquez les rsultats mesurables que vous avez obtenus grce vos actions.(Exemple : Nombre de nouveaux contacts, chiffre daffaires gnr, taux de conversion.)Nombre de prospects qualifis
gnrs : Nombre de contrats signs : Chiffre daffaires gnr : Faites un retour sur votre exprience. Quavez-vous appris et quels sont les points amliorer ?(Exemple : Cette mission ma permis de dvelopper mes comptences en gestion de la relation client et en prospection digitale. Jai aussi
appris utiliser un CRM de manire efficace.)Comptences dveloppes : Difficults rencontres : Points damlioration : Listez les comptences du rfrentiel NDRC mobilises au cours de cette mission.(Exemple : C1 Dveloppement de la relation client, C3 Digitalisation de la relation
client.) Date : Date : Soyez prcis dans la description de vos actions et rsultats.Adaptez les sections selon votre mission spcifique et les outils que vous avez utiliss.Noubliez pas de

quantifier les rsultats autant que possible (nombre de contacts gnrs, pourcentage de conversion, chiffre daffaires, etc.).Reliez toujours les comptences mobilises aux actions que vous avez ralises.Ce modle vous permettra de structurer votre fiche E6 efficacement en mettant en valeur vos actions et comptences, ce qui est essentiel pour la validation de
Ipreuve.Voici quelques tudes de cas adaptes au BTS NDRC (Ngociation et Digitalisation de la Relation Client). Ces tudes de cas sont conues pour rapprocher les tudiants du domaine professionnel, en les mettant dans des situations relles ou simules, qui illustrent les comptences quils doivent acqurir dans le cadre de leur formation.Contexte
:Lentreprise TechSolutions, spcialise dans la vente de logiciels de gestion dentreprise, souhaite dvelopper son portefeuille clients dans le secteur des PME. Vous tes charg de mener une campagne de prospection commerciale afin de gnrer de nouveaux clients pour leur offre de CRM (Customer Relationship Management).Objectifs :Identifier et
contacter des prospects qualifis dans le secteur des PME.Prparer une prsentation commerciale pour une visioconfrence de vente.Ngocier les termes du contrat pour une vente de CRM.tapes de ltude de cas :Analyse du march :Identifiez le profil des clients cibles et les solutions concurrentes prsentes sur le march. Utilisez des outils de veille
concurrentielle pour cette tape.Prospection digitale :Utilisez LinkedIn Sales Navigator et dautres outils de prospection pour constituer une base de prospects. Rdigez un message de prise de contact adapt et expliquez pourquoi ce message est pertinent pour le public cibl.Ngociation et vente :Prparez une argumentation commerciale pour un rendez-
vous en visioconfrence. Lobjectif est de convaincre le prospect dacheter le CRM. Prparez des rponses aux objections potentielles (prix, utilit du CRM, etc.).Suivi client :Mettez en place un plan de suivi aprs-vente. Expliquez comment utiliser un CRM pour suivre et relancer le client.Contexte :L.e magasin de prt--porter ModeCity, situ en centre-ville,
souhaite mettre en place une stratgie de digitalisation pour augmenter ses ventes en ligne tout en maintenant une exprience client optimale en magasin. Vous travaillez en tant que consultant pour les aider russir cette transformation digitale.Objectifs :Proposer des solutions de digitalisation pour le-commerce.Crer une campagne marketing
multicanal (en ligne et en magasin).Analyser les rsultats et ajuster la stratgie.tapes de ltude de cas :Audit digital du point de vente :Analysez les forces et faiblesses du point de vente actuel. Identifiez les opportunits de digitalisation (site e-commerce, intgration des rseaux sociaux, Click & Collect).Proposition de solutions :Proposez une solution de
cration ou damlioration du site e-commerce. Expliquez les tapes techniques (cration, choix de la plateforme, paiement en ligne, etc.). Proposez galement des outils pour amliorer la gestion des stocks en ligne.Stratgie de communication multicanal :Crez une campagne marketing intgre pour attirer les clients la fois en ligne et en magasin. Expliquez
comment utiliser les rseaux sociaux, le-mailing, et la publicit en ligne pour renforcer la visibilit de ModeCity.Suivi des rsultats :Utilisez des outils danalyse de donnes (Google Analytics, CRM) pour suivre lefficacit de la campagne. Indiquez les KPI (indicateurs de performance) suivre et proposez des ajustements la stratgie en fonction des
rsultats.Contexte :Lentreprise GreenElectro, spcialise dans la vente dlectromnager cologique, reoit une rclamation dun client insatisfait de son dernier achat (un lave-vaisselle co-responsable). Ce client a exprim son mcontentement via les rseaux sociaux. Vous tes en charge de grer cette situation et de rtablir une relation client satisfaisante.Objectifs
:Grer la rclamation du client.Proposer une solution satisfaisante pour le client.Maintenir la rputation de lentreprise sur les rseaux sociaux.tapes de ltude de cas :Prise de contact avec le client :Rdigez un e-mail ou un message priv via les rseaux sociaux pour prendre contact avec le client mcontent. Proposez une solution et montrez votre comprhension
de sa situation. Choisissez un ton adapt pour apaiser les tensions.Analyse du problme :Dterminez lorigine du problme (dfaut du produit, livraison, installation, etc.) en analysant le CRM et lhistorique des interactions du client avec lentreprise.Proposition de solution :Offrez une compensation adapte (remboursement, change, avoir, etc.). Justifiez
pourquoi cette solution est la plus approprie la situation. Dfinissez un plan de suivi pour vrifier que le client est satisfait aprs lintervention.Gestion de limage sur les rseaux sociaux :Rdigez une rponse publique pour les rseaux sociaux qui montre que vous avez pris en compte la plainte et proposez une solution. Assurez-vous que la rputation de
GreenElectro est protge tout en restant transparent.Contexte :La chane de restaurants Gourmet Express cherche fidliser sa clientle. Vous tes charg de mettre en place un programme de fidlit digital qui incitera les clients revenir plus souvent et recommander lenseigne leurs proches.Objectifs :Crer un programme de fidlit digital adapt la
clientle.Utiliser les outils numriques pour mesurer et amliorer lengagement client.tapes de ltude de cas :Analyse des besoins :Analysez les habitudes de consommation des clients de Gourmet Express (frquence de visites, panier moyen, etc.). Identifiez les leviers de fidlisation possibles (offres spciales, rductions, rcompenses).Cration du programme de
fidlit :Proposez un programme de fidlit bas sur une application mobile ou une carte numrique. Expliquez les diffrentes tapes de mise en place et la structure des rcompenses (points cumuls, offres promotionnelles personnalises).Stratgie de communication :Proposez un plan de communication pour informer les clients de ce nouveau programme (e-
mailing, SMS, affichage en restaurant, rseaux sociaux). Expliquez comment personnaliser les messages en fonction du comportement dachat des clients.Suivi et analyse :Proposez des outils pour mesurer lefficacit du programme de fidlit (taux de retour des clients, panier moyen aprs linscription au programme, etc.). Ajustez le programme en fonction
des rsultats.Contexte :Lentreprise de cosmtiques BeautyLux souhaite lancer une nouvelle gamme de produits naturels. Vous tes responsable de crer une campagne marketing, en collaboration avec des influenceurs sur Instagram, pour promouvoir le produit auprs dune cible jeune et connecte.Objectifs :Slectionner les influenceurs adapts pour la
campagne.Crer une campagne dinfluence digitale efficace.Suivre les retombes de la campagne.tapes de ltude de cas :Slection des influenceurs :Identifiez les influenceurs pertinents en fonction de leur audience et de leur engagement sur les rseaux sociaux. Proposez un plan de collaboration avec eux (produits gratuits, rmunration, etc.).Mise en place
de la campagne :Dfinissez les modalits de la campagne (posts sponsoriss, stories, concours, etc.). Assurez-vous que le message de chaque influenceur est cohrent avec les valeurs de la marque.Suivi des performances :Utilisez des outils danalyse pour mesurer limpact de la campagne (nombre de vues, likes, commentaires, partages). Proposez des
actions de rajustement si ncessaire.Rapport final :Rdigez un rapport sur lefficacit de la campagne (augmentation des ventes, porte de la marque, retour sur investissement).Ces tudes de cas visent simuler des situations professionnelles concrtes, renforcer les comptences en ngociation, prospection, relation client et digitalisation, tout en prparant les
tudiants rpondre aux dfis du monde professionnel.Please follow and like us: BTS Comptabilit et Gestion (CG) Exercices CorrigsLanalyse et la...L'preuve de Culture Gnrale et Expression dans le cadre du...Les fiches de calculs financiers et conomiques sont des outils...Voici une liste d'outils digitaux qui peuvent considrablement amliorer la...La
digitalisation prsente de nombreux avantages pour les entreprises, mais...BTS NDRC - preuve E3 (CEJM)IntroductionLorganisation de lactivit de lentreprise...BTS NDRC - preuve CEJMIntroduction : La rgulation de l'activit...Voici une proposition d'une fiche de rvision modifie sur le... Fiche : Fiche E6 - relation client et animation de rseaux. Rechercher
de 54 000+ Dissertation Gratuites et Mmoires Par Lu Call Octobre 2022Fiche700 Mots (3 Pages)4 221 Vues Page 1 sur 3 BTS NDRC PREUVE E6 RELATION CLIENT ET ANIMATION DE RSEAUXBTS NGOCIATION ET DIGITALISATION DE LA RELATION CLIENT FICHE DESCRIPTIVE DACTIVITS PROFESSIONNELLES E6 RELATION CLIENT ET
ANIMATION DE RSEAUX N : Animation de rseau de distributeurs Animation de rseau de partenaires Animation de rseau de vente directe TITRE : un partenariat Toyota JBLActivit(s) relle(s) vcue(s) : OUI NON Nom : CoignardPrnom : LucaN Candidat : CADRE DE LACTIVIT RSEAU Nom de lorganisation TOYOTA VAUBAN Le Chesnay Adresse/Code
postal/Ville60 BIS Rue de Versailles, 78150 Le Chesnay-RocquencourtType de Structure Socit Actions Simplifies (SAS)Offre commerciale Concessionnaire automobile La marque propose une large gamme de vhicules: citadines, les SUV, les 4x4,les sportives; lectrique, hybride et thermique. (voir les plaquettes des vhicules en annexe)Acteurs du rseau
A loccasion du 75meanniversaire de JBL, Toyota et JBL sunissent pour proposer une srie limite exclusive sur le march franais; Corolla JBL EditionANALYSE DE LACTIVIT RALISE AU SEIN DU RSEAU Priodes Cette srie spciale est prsente loccasion de la fte de la musique Le 21 juin 2021Prsentation du rseau TOYOTA Le Chesnay est une concession du
groupe Automobile Vauban. Ce groupe familial est spcialis dans la vente de vhicules automobile dans les Yvelines et le Val dOise depuis 1922. A ce jour Vauban est un groupe multimarque qui compte plus de 600 collaborateurs et dispose de 22 sites distribuant 6 marques: Peugeot, Citron, DS, TOYOTA, SEAT et CUPRA.Les 3 principales activits du
groupe sont la vente de vhicules neufs et doccasion, lentretien, la rparation mcanique et carrosserie. Ces services sont proposs des particuliers mais aussi aux professionnels (commerants, entreprises etc)]BL et Toyota travaillent ensemble depuis 1996 pour permettre aux automobilistes de bnficier dun son de haute qualit bord de leur voiture.Contexte
93% des franais dclarent que la musique est importante dans un voyage en voiture et 82% dentre eux affirment tre de meilleure humeur lorsquils coutent de la musique en voiture*
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