BTS NÉGOCIATION ET DIGITALISATION DE LA RELATION CLIENT (NDRC)
FICHE DESCRIPTIVE D'ACTIVITÉ PROFESSIONNELLE — ÉPREUVE E4 (U4)
Trame Officielle Modifiable conforme à la Circulaire Nationale d'Organisation — Session 2026
1. IDENTIFICATION DU CANDIDAT ET CADRE DE LA SITUATION E4
	Nom et Prénom du candidat :
	[Saisir votre Nom et Prénom] — N° Candidat : [__________]

	Type de fiche E4 (cocher) :
	[  ] Fiche n°1 : Négociation-Vente et Accompagnement
[  ] Fiche n°2 : Organisation et Animation d'un Événement Commercial
[  ] Fiche n°3 : Exploitation et Mutualisation de l'Information Commerciale

	Titre précis de la situation :
	[Ex : Prospection, découverte et négociation-vente d'une offre SaaS auprès d'une PME]

	Période et durée de réalisation :
	Du [JJ/MM/AAAA] au [JJ/MM/AAAA] — Cadre : [  ] Stage PFMP   [  ] Alternance

	Compétences du référentiel :
	• Cibler et prospecter la clientèle
• Négocier et accompagner la relation client
• Organiser et animer un événement commercial
• Exploiter et mutualiser l'information commerciale


2. CONTEXTE DE L'ORGANISATION ET DU MARCHÉ
	Dénomination & Activité :
	[Nom de l'entreprise, secteur d'activité, statut juridique, effectif, CA annuel]

	Offre commerciale (Produits/Services) :
	[Gamme de produits/services vendus, positionnement prix, avantage concurrentiel]

	Typologie de clientèle & Cible :
	[BtoB / BtoC / BtoBtoC, zone géographique, profil du décideur ciblé]

	Concurrents directs & Indirects :
	[Citer 2 à 3 concurrents majeurs et votre différenciation sur le terrain]


3. PARAMÈTRES DE LA SITUATION DE COMMUNICATION INTERPERSONNELLE
	Acteurs en présence & Rôles :
	• Émetteur (Vous) : [Poste occupé, niveau d'autonomie, marge de manœuvre tarifaire]
• Récepteur (Client/Prospect) : [Fonction du décideur, profil psychologique SONCAS/DISC, historique]

	Enjeux & Objectifs SMART :
	• Objectif quantitatif : [Ex : Signer un contrat de 3 600 € HT / Obtenir 15 leads qualifiés]
• Objectif qualitatif : [Ex : Fidéliser le compte, verrouiller le renouvellement sur 24 mois]

	Canal, Lieu & Contraintes :
	[Face-à-face en clientèle / Visioconférence Teams / Salon pro — Contraintes de temps, de budget ou d'objections récurrentes]

	Outils & Supports mobilisés (CRM/OAV) :
	[CRM HubSpot/Salesforce, plaquette digitale, calculateur ROI Excel, devis ERP, grille de découverte]


4. DÉROULEMENT MÉTHODIQUE DE L'ACTIVITÉ (AVANT / PENDANT / APRÈS)
	Phase 1 — Préparation (Avant) :
	[Qualification du fichier prospect dans le CRM, préparation du plan de découverte, définition du prix plancher/plafond et des concessions possibles]

	Phase 2 — Réalisation & Négociation (Pendant) :
	[Prise de contact, accroche, écoute active (méthode SPIN / SONCAS), reformulation des besoins, argumentation structurée (CAP : Caractéristique - Avantage - Preuve), traitement des objections, présentation du prix et verrouillage / closing]

	Phase 3 — Suivi & Mutualisation (Après) :
	[Saisie du compte-rendu dans le CRM, envoi du contrat/devis signé, passation au service ADV/Onboarding, partage des retours terrain en réunion commerciale]


5. RÉSULTATS OBTENUS ET ANALYSE RÉFLEXIVE (PRÉPARATION À L'ORAL)
	Résultats quantitatifs chiffrés :
	[CA généré : ____ € HT | Marge brute : ____ € (%) | Taux de transformation : ____ %]

	Résultats qualitatifs :
	[Satisfaction client, parrainage/recommandation obtenue, enrichissement de la base CRM]

	Difficultés rencontrées & Décisions :
	[Quelle objection majeure ou imprévu avez-vous dû surmonter et comment avez-vous réagi ?]

	Auto-évaluation & Axes de progrès :
	[Si cette négociation était à refaire demain (modification des paramètres par le jury en simulation), que changeriez-vous ?]


Ressource gratuite offerte par coursBTSNDRC.fr — Retrouvez nos 3 Dossiers E4 complets rédigés et nos Fiches de Révision sur https://coursbtsndrc.fr/dossier-e4




