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Résumé

Cette formation prépare au Titre Professionnel de niveau 5 (équivalent BTS/DUT) de
Négociateur technico-commercial. Elle forme des professionnels capables de développer et
fidéliser une clientele B2B, de concevoir des solutions techniques adaptées aux besoins des
clients et de négocier des contrats commerciaux dans un environnement concurrentiel.

Objectifs
e Elaborer une stratégie de prospection et la mettre en ceuvre.

* Négocier une solution technique et commerciale et consolider I'expérience client.

Public visé
Tout public souhaitant exercer un métier commercial dans un environnement technique
(B2B, industrie, services, etc.).

Pré-requis

« Niveau bac pro commercial ou titre professionnel de niveau 4 (attaché commercial ou
commercial) ou équivalent.

» Expérience d’au moins 6 mois dans le métier.

¢ Permis B recommandé.

Durée et rythme
Durée totale : environ 450heures (environ 4 mois en accéléré)+ 350h minimum en

entreprise.
Formation 100 % distancielle - accessible 24h/24, 7j/7.

Méthodes et moyens pédagogiques

Formation modulaire, individualisée et accompagnée.

Modules interactifs, études de cas, accompagnement individuel, suivi sur plateforme LMS
sécurisée avec assistance pédagogique sous 24 h.



Ressources disponibles : supports numériques, vidéos, documents écrits, activités
interactives.

Programme de formation
» Période d’intégration : accueil, présentation du parcours et des objectifs, , adaptation du
parcours

e Module 1 - Elaborer une stratégie de prospection et la mettre en ceuvre : veille
commerciale, plan d’actions commerciales, prospection, analyse de performance

* Module 2 - Négocier une solution technique et commerciale et consolider I'expérience
client : représentation de I'entreprise, conception d’offres techniques et commerciales,
négociation, consolidation de I'experience client et optimisation de la relation client

 Périodes d’application en entreprise

Modalités d’évaluation
« Evaluations continues : quiz, études de cas et mises en situation.
« Evaluation des périodes d’application pratique.
« Evaluation finale pour le titre professionnel :
- Dossier professionnel,
- Mise en situation professionnelle,
- Entretien final devant un jury.
Les CCP peuvent étre obtenus indépendamment.

Validation de la formation
Titre professionnel de niveau 5 (BTS/DUT) : Négociateur technico-commercial.

Certificateur : Ministére du Travail, du Plein emploi et de I'Insertion.
Code RNCP : 39063.

Accessibilité et inscription

Formation accessible a tout public, y compris les personnes en situation de handicap. Une
analyse personnalisée est réalisée dés la prise de contact pour proposer les aménagements
nécessaires.

Inscription apres entretien de positionnement et validation des prérequis.

Sessions ouvertes toute 'année sous réserve de places disponibles.

Tarifs
Tarif et devis sur demande

Financement possible via OPCO, France travail, soumis a condition
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Vue synoptique de I’emploi-type

Activités types

Elaborer une stratégie de prospection et la mettre en
ceuvre

Négocier une solution technique et commerciale et
consolider I'expérience client

Compétences professionnelles

Assurer une veille commerciale

Concevoir et organiser un plan d'actions commerciales

Prospecter un secteur défini

Analyser ses performances, élaborer et mettre en
ceuvre des actions correctives

Représenter I'entreprise et valoriser son image

Concevoir une proposition technique et commerciale

Négocier une solution technique et commerciale

Réaliser le bilan, ajuster son activité commerciale et
rendre compte

Optimiser la gestion de la relation client



3.1. Modalités d'évaluation des compétences et organisation deo I'épreuve

Modaltes Compétences evaiuses Durie Ditadl de I' def
Mise en stuation Prospactar un sectaur défini 06h W mn | La mise an siuation professionnate compone une parka écnita of une
professioonslie Analysér ses performances. Ssborer of matie & Bove 088 SCHONS comectives pante orale.

Réalisar g bian, auster son achwil commercial #t rencre compla

Avant e début de 'épreuve. I8 responsable de session propose deut
conlastes dentrepnse aux canddats. Chaque candidat en chost un.
Tous les candidats passent la pante dcrile &n mame lemps, en présance
dun surepdant b mpnmant lurs favaus of ks randent su surveiant.
Avant de recsvor les candidats ndradusliemant pour i3 partie orala, I8
Jry prend connaissance de leurs travaux &crits. Il n'amnole pas es
ravaux

Partie 1 : mise en situation dcrite {durse : 4 h)
La mise an sauation professonnele sa présente sous forme d'édtude de
35, shu6e dans i contnds dune envepnss ficove

Le canddat renmmgne un tableay de bond A party de donndes oumies,
analyse las resultats ot congoit une présentation da 10 @ 12 sides de type
d2porama avec les actions quil envisags de mensr

Le candidal analyss | conlexis denvaorse of du premer contact
prospect et redige une propostion IBchnigus 8t commancials

Partie 2 : mise en situation orale (durée : 2 h 30 min)

Le canddat disposa de ses Favaux reaksés lors de la mise en siaton
dene.

Pandant 30 meutes. § 5= prépars & I mse & stuston ole.

Pendant 15 mirutes, |2 canddat présents la comple rendu da 50n
analyse & tableau de bord. En s'appuyant sur le Saporama, | présante
les actions qu'l comptie mener.

Pendant 15 mirutes. le jury échange avec le canddal sur 5es Favaux.
Lo jury dispose d'un guide d'entratien.

Pendant 15 minutes. le canddst prospecte par Wiéghone. § dolt oblsn
Tigentid du responsable & contacter afin de prandm rondez vous aves ks
par iaphone. Il prend rendez-vous Svec ls rasponsable. Les membres
du jury sssurent i rile Ges inferiocutears.

Pendant 50 minutes. ke canddst présantes sa proposiion lechnigue st
commencise koes dun entretien an face & face. Il rédgocie i soktion pour
amenaer s prospect @ signar e boo de commande ov, & mnima. @ fer un
fendez-vous ulténaur 3 conCSon.

Pendant 15 minutes. b jury échange avec le canddat sur sa négociasion
Lo jury dspose d'un gude de guessonnemant. |




| Ourse |

Détail de T organisation 9 IEpreuve

*  Exreten fechnoue Prospecisr un secteur déley 0On 50 mn | Usniretan techngue & bau 20r8s (3 muse en Suston professonnsis
Analyser ses pedormances. elaborer ot matire 6n muwe des achons COTECHVES
Représenter 'entrepnse et valoniser 50n image 1 compons trois parties |
Conoevor wne proposiion lechnigue el commeraale
Negocier une solon Bchnique & commerciala Pendant 20 minutes o8 préparation. k& canddat prend coNNassance
Raalger lo bian, ajusier son activié commercale ef rendre comple dune matnce SWOT, donnée par le jury
Pendant 15 minutes e candidal préssnte les déments qul @ repdots &
‘a5 suggestions ou'll propose.
Pendant 15 minutes, le jry échange avec o canddat sur l'ensomble de
585 ravaun Le jury dispose dun guide d entreben.
*  Questonnare San obyst ctjel
o (Questonnement & pany | Assurer une veils commercisie 01h00mn | Le quashonnement & partr de productions s& déroule & Mssus ge
de productionis) Concevar ef organser un plan d'acsions commercales Fertretien ‘echnigue.
Opamiser &3 gestion de |a relation chent
Er amont de 'épreuve, le canddat réakse un document ef un suppord de
présantaton de type JBpoEMa relatf au compaences |
- Assurer une velis commerncale
- Concevorr st omganser un plan dachions commerales
« Dptimeser [a gestion de la relation diert
Le jury prend connaissance du document avant e questionnement.
Pendant 30 minudes, b candicat présents & CEDOrEma.
Pendant 30 minutes, le jury quesbonre i canchdat 3 partir de 58
présentaton Ls | &un guide Jontroter.
MW“W‘WW'M"'W
e 00R10min | |, ey questonne e candidst sur les pincipsies actons mensiornées
dars 2 DP.
Durée totale de l'éprouve pour le candidat | 08 h 30 mn




