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NEGOCIATEUR TECHNICO-COMMERCIAL 
Titre professionnel Négociateur technico-commercial 

Titre professionnel de niveau 5 enregistré au RNCP par le Ministère du travail du plein emploi et de 
l’insertion par Décision de France Compétences en date du 16/05/2024 

https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/39063/ 

 
 

Compétences visées : 
▪ Assurer une veille commerciale ; 
▪ Concevoir et organiser un plan d’actions commerciales ; 
▪ Prospecter un secteur défini ; 
▪ Analyser ses performances, élaborer et mettre en œuvre des actions correctives ; 
▪ Représenter l’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. 

 

Public visé : 
▪ Tout public souhaitant se former au métier de Négociateur Technico Commercial. 

 

Durée du programme :  
▪ A partir de 600 heures  

 

Prérequis : 
▪ Maîtrise de l'outil informatique  

▪ Maîtrise de la langue française 

▪ BAC ou Titre de niveau 4 ou 2 ans d'expérience en vente 

 

Tarif : A partir de 3390€ TTC 
 

Modalités de financement : CPF, Plan de développement des compétences, Alternance (OPCO), 
France Travail, auto-financement. 

 

Modalités d’admission : 
▪ Entretien de positionnement ; 
▪ Tests de positionnement. 

 
 
 

https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/39063/


 

 

 

Localisation et accessibilité : 
Distanciel (hors examens qui auront lieu dans nos locaux situés à La Valette du Var).  
Nos locaux sont adaptés pour accueillir les personnes en situation de handicap. Si vous êtes en 
situation de handicap, contactez-nous pour             échanger sur les modalités de suivi de la formation. 

 

Méthodes pédagogiques : 
Cette formation peut être modularisée, individualisée selon profil. 
Lors de la formation plusieurs méthodes et techniques sont utilisées afin de placer l’apprenant au cœur 
de son apprentissage dont il est acteur en permanence. 
Une alternance des différentes méthodes active, démonstrative, interrogative et expositive est réalisée 
lors des animations de séquences de formation. 
Les techniques utilisées sont : le travail de sous-groupe, mise en situation, jeux de rôle, étude de cas et 
brainstorming. 

 

Modalités d’évaluation des acquis : 
▪ Évaluation des acquis en cours de formation : questionnaire, étude de cas, quiz. 

 

Modalités de validation : 
Titre professionnel de niveau 5 : Négociateur Technico-Commercial 

▪ Mise en situation professionnelle : 06 h 30 min 
La mise en situation professionnelle comporte une partie écrite et une partie orale. 
Avant le début de l’épreuve, le responsable de session propose deux contextes d’entreprise aux 
candidats. Chaque candidat en choisit un. Tous les candidats passent la partie écrite en même temps, 
en présence d’un surveillant. Ils impriment leurs travaux et les rendent au surveillant. 
Avant de recevoir les candidats individuellement pour la partie orale, le jury prend connaissance de leurs 
travaux écrits. Il n’annote pas les travaux. 
 

o Partie 1 : mise en situation écrite (durée 4h) : La mise en situation professionnelle se 
présente sous forme d’étude de cas, située dans le contexte d’une entreprise fictive.  
Le candidat renseigne un tableau de bord à partir de données fournies, analyse les 
résultats et conçoit une présentation de 10 à 12 slides de type diaporama avec les actions 
qu’il envisage de mener.  
Le candidat analyse le contexte d’entreprise et du premier contact prospect et rédige 
une proposition technique et commerciale. 

o Partie 2 : mise en situation orale (durée 2h30min) : Le candidat dispose de ses travaux 
réalisés lors de la mise en situation écrite. 
Pendant 30 minutes, il se prépare à la mise en situation orale. 
Pendant 15 minutes, le candidat présente le compte rendu de son analyse du tableau de 
bord. En s’appuyant sur le diaporama, il présente les actions qu’il compte mener. 
Pendant 15 minutes, le jury échange avec le candidat sur ses travaux. Le jury dispose d’un 
guide d’entretien. 
Pendant 15 minutes, le candidat prospecte par téléphone. Il doit obtenir l’identité du 
responsable à contacter afin de prendre rendez-vous avec lui par téléphone. Il prend 
rendez-vous avec le responsable. Les membres du jury assurent le rôle des 
interlocuteurs. 
Pendant 60 minutes, le candidat présente sa proposition technique et commerciale lors 
d’un entretien en face à face. Il négocie la solution pour amener le prospect à signer le 
bon de commande ou, à minima, à fixer un rendez-vous ultérieur de conclusion. 



 

 

Pendant 15 minutes, le jury échange avec le candidat sur sa négociation. Le jury dispose 
d’un guide de questionnement. 

 
▪ Entretien technique : 00 h 50 min 

L’entretien technique a lieu après la mise en situation professionnelle. Il comporte trois parties : 
o Pendant 20 minutes de préparation, le candidat prend connaissance d’une matrice 

SWOT, donnée par le jury. 
o Pendant 15 minutes, le candidat présente les éléments qu’il a repérés et les suggestions 

qu’il propose. 
o Pendant 15 minutes, le jury échange avec le candidat sur l’ensemble de ses travaux. Le 

jury dispose d’un guide d’entretien. 
 

▪ Questionnement à partir de production(s) : 01 h 00 min 
Le questionnement à partir de productions se déroule à l’issue de l’entretien technique. En amont de 
l’épreuve le candidat réalise un document et un support de présentation de type diaporama relatif aux 
compétences (assurer une veille commerciale, concevoir et organiser un plan d’action commerciales, 
optimiser la gestion de la relation client). Le jury prend connaissance du document avant le 
questionnement. 

o Pendant 30 minutes, le candidat présente le diaporama. 
o Pendant 30 minutes, le jury questionne le candidat à partir de sa présentation. Le jury 

dispose d’un guide d’entretien. 

 
▪ Entretien final : 00 h 10 min 

Y compris le temps d’échange avec le candidat sur le dossier professionnel. Le jury questionne le 
candidat sur les principales actions mentionnées dans le DP. 
 

▪ Durée totale de l’épreuve pour le candidat : 08 h 30 min 
 

Le candidat qui se présente après un parcours de formation à une session d’examen du titre prépare 
ses productions à partir d’une période en entreprise. Cette période en entreprise, d’une durée de 350 
heures minimum, est obligatoire pour se présenter aux épreuves du titre.  

 
Possibilité de validation par Certificat de Compétence Professionnelles (CCP). 

 

Programme : 
Elaborer une stratégie de prospection et la mettre en œuvre (250 heures) 

  Assurer une veille commerciale : 
▪ Décrire les outils et techniques de veille commerciale (moteurs de recherche, alertes, réseaux 

sociaux professionnels) ; 
▪ Expliquer les enjeux de la veille commerciale pour l’entreprise ; 
▪ Exercer des compétences pratiques en effectuant une recherche sur les tendances du marché 

et les concurrents ; 
▪ Mettre en place un dispositif de veille personnalisé pour un secteur d’activité spécifique. 

Concevoir et organiser un plan d’actions commerciales : 
▪ Identifier les différentes stratégies commerciales (segmentation, ciblage, positionnement) ; 
▪ Formuler des objectifs SMART (Spécifiques, Mesurables, Atteignables, Réalistes, Temporels) ; 
▪ Elaborer un plan d’actions commerciales à partir d’une situation donnée ; 
▪ Analyser les forces et faiblesses d’un plan d’action ; 
▪ Adapter les stratégies commerciales sur la base des retours d’analyse. 



 

 

 
Prospecter un secteur défini : 

▪ Décrire les techniques de prospection (appels, e-mails, réseaux sociaux, évènements) ; 
▪ Déterminer les segments de marché et les prospects clés. 

Analyser ses performances, élaborer et mettre en œuvre des actions correctives : 
▪ Examiner les indicateurs de performance commerciale (KPI) ; 
▪ Identifier les écarts entre les objectifs et les résultats réels ; 
▪ Concevoir un plan d’actions correctives à partir des résultats de l’analyse. 

 
Négocier une solution technique et commerciale et consolider l’expérience client (350 heures) 
Représenter l’entreprise et valoriser son image : 

▪ Examiner les techniques de communication et de représentation de l’entreprise ; 
▪ Assurer la cohérence entre l’image de marque et les actions commerciales. 

Concevoir une proposition technique et commerciale : 
▪ Rédiger une offre commerciale en prenant en compte la clarté, la pertinence et la 

différenciation ; 
▪ Adapter la proposition aux besoins spécifiques du client ; 
▪ Créer une proposition technique et commerciale sur la base d’un cahier des charges donné. 

Négocier une solution technique et commerciale : 
▪ Appliquer les techniques de négociation (écoute active, argumentation, concessions) ; 
▪ Simuler des négociations commerciales avec différents types de clients ; 
▪ Juger la qualité de la négociation et ajuster les stratégies pour parvenir à un accord gagnant-

gagnant. 
Réaliser le bilan, ajuster son activité commerciale et rendre compte : 

▪ Réaliser un rapport d’activité commerciale en utilisant les données disponibles ; 
▪ Comparer les résultats aux objectifs initiaux pour identifier les écarts ; 
▪ Recommander des améliorations pour les actions commerciales futures. 

Optimiser la gestion de la relation client : 
▪ Expliquer les techniques de gestion de la relation client (CRM, suivi des clients, personnalisation 

des offres) ; 
▪ Utiliser des outils pour suivre les interactions avec les clients et mesurer leur satisfaction ; 
▪ Mettre en œuvre un plan d’amélioration de la relation client avec un outil CRM. 

 

Équivalences et passerelles : 
NC 

 
Débouchés : 
Le négociateur technico-commercial exerce son activité dans tous les secteurs qui nécessitent des 
négociateurs technico-commerciaux pour leurs développements. 

 
Type d'emplois accessibles : 

▪ Technico-Commercial ; 
▪ Chargé d’affaires ; 
▪ Responsable grands comptes ; 
▪ Responsable d’affaires ; 
▪ Chargé clientèle B2B ; 
▪ Chargé de développement commercial ; 
▪ Commercial B2B ; 
▪ Business developer ; 



 

 

▪ Sales account executive ; 
▪ Key account manager. 

 

Poursuite d’études :  
NC 

 

Voie d’accès : 
Formation accessible par Certificat de Compétence Professionnelles (CCP). 
 

Délais d’accès :  
Entrées et sorties permanentes. Habituellement, les accès sont ouverts 3 jours après la réception du 
dossier complet et la validation du financement. 

 

Indicateurs de résultats en parcours initial : 
 

Taux de réussite  A venir 

Taux de poursuite d’études A venir 

Taux d’insertion global à 6 mois (2022 - selon la fiche 
France Compétences) 

84% 

Taux d’insertion dans le métier visé à 6 mois (2022 - 
selon la fiche France Compétences) 

75% 

Taux d’insertion dans le métier visé à 2 ans (2022 - 
selon la fiche France Compétences) 

80% 

 
Indicateurs de résultats en alternance : 

 

Taux de réussite A venir 

Taux de poursuite d’études (selon Inserjeunes) 33% 

Taux d'interruption en cours de formation (selon 
Inserjeunes) 

44% 

Taux d’insertion global à 6 mois (cumul 
2022/2023 et 2023/2024 - selon Inserjeunes) 

53% 

Taux d’insertion dans le métier visé à 12 mois (cumul 
2022/2023 et 2023/2024 - selon Inserjeunes) 

57% 

 
 

 
 

Contactez-nous ! 
www.crc-formation.fr  

04.94.88.58.59 
contact@crc-formation.fr  

245, avenue de l’université  
Le nouveau parc St Clair  

83160 LA-VALETTE-DU-VAR 
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