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OBJECTIFS

PROFIL
•	 Salariés

•	 Demandeurs d’emploi

•	 Apprentis

•	 Personnes en reprise d’études

Durée de la formation :  245h
La formation s’effectue 100 % à distance 
(hors examens)

Après étude du dossier et selon les aménagements 
possibles, les méthodes pédagogiques et modalités 
d’évaluation peuvent être adaptées aux publics en 
situation de handicap. 

DURÉE ET ACCESSIBILITÉ 

PRÉ-REQUIS
Pour accéder à ce parcours, vous devez remplir les 
conditions suivantes : 

•	 Entretien
•	 Dossier de candidature
•	 Réussite aux tests de positionnement

MODALITÉS D’ADMISSION
•	 Disposer d’un ordinateur muni d’une 

connexion internet, d’un micro et d’une 

caméra fonctionnels

•	 Une expérience professionnelle dans le 

domaine commercial est souhaitée

La certification complète « Négociateur technico-commercial » permet au négociateur technico-commercial, 
dans le respect de la politique commerciale de l’entreprise et des objectifs fixés par la hiérarchie, d’élaborer 
une stratégie de prospection. 
Il organise et met en oeuvre un plan d’actions commerciales et en évalue les résultats.
Il conçoit des propositions techniques et commerciales personnalisées et les négocie avec les interlocuteurs 
de l’entreprise prospect ou cliente. 
Il assure leur suivi afin d’optimiser la satisfaction de l’entreprise cliente et de la fidéliser.

Compétences et aptitudes visées
	- Assurer une veille commerciale
	- Concevoir et organiser un plan d’actions commerciales
	- Prospecter un secteur défini
	- Analyser ses performances, élaborer et mettre en oeuvre des actions correctives

ÉLABORER UNE STRATÉGIE DE PROSPECTION ET 
LA METTRE EN OEUVRE - 245h
Bloc de compétences issu de la certification professionnelle de niveau 5 :
« Négociateur technico-commercial », enregistrée au RNCP* par le Ministère du travail du plein emploi et de l’insertion.
Fiche RNCP* n°39063, enregistrée et publiée au Journal Officiel le 11/12/2018, code NSF :
312t : Négociation et vente

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



MÉTHODES PÉDAGOGIQUES
•	 Accompagnement individuel et en groupe assuré par des tuteurs/formateurs experts dans le domaine.
•	 Encadrement assuré par un référent pédagogique et un référent examens.
•	 Webconférences en direct (également accessibles en différé), forums de discussions, messagerie 

personnelle.
•	 Apports de contenus, analyse de cas pratiques, jeux de rôles, échanges libres.
•	 Plateforme accessible 7j/7.
•	 Accès à une vidéothèque et une bibliothèque numérique.

ASSURER UNE VEILLE COMMERCIALE

	- Les outils de veille utilisés sont appropriés au contexte de l’entreprise.

	- Les données recherchées sont pertinentes par rapport à l’objectif de la veille.

	- Les données issues de la veille sont actualisées.

	- La stratégie de veille est ajustée en fonction des évolutions du contexte.

	- L’analyse du positionnement des produits et des services de l’entreprise est étayée par les données issues 
de la veille.

	- Les propositions faites en matière de stratégie de veille sont argumentées et étayées par des données 
issues de la veille.

PROGRAMME

CONCEVOIR ET ORGANISER UN PLAN D’ACTIONS COMMERCIALES

	- Le plan d’actions commerciales est élaboré en fonction des spécificités du secteur.

	- Les besoins et les attentes spécifiques des entreprises prospects / clientes sont pris en compte.

	- Les actions du plan commercial sont ajustées en fonction des évolutions du marché, des tendances 
sectorielles et des changements dans l’environnement économique.

	- Les opportunités de développement des affaires sont identifiées.



PROSPECTER UN SECTEUR DÉFINI

	- Les données relatives aux attentes et aux besoins des entreprises prospects / clientes sont recueillies de 
façon ciblée par rapport à l’objectif et aux caractéristiques des produits et des services.

	- Les outils de gestion de la relation client (CRM et e-CRM), les plateformes d’automatisation du marketing 
et les outils de l’IA sont utilisés à bon escient pour recueillir des données.

	- Les personas sont créés à partir des données.

	- L’entreprise prospect est contactée par le canal le plus approprié par rapport à son persona.

	- Le fichier prospects / clients est qualifié et mis à jour.

	- Les actions de prospection sont évaluées et ajustées en continu.

ANALYSER SES PERFORMANCES, ÉLABORER ET METTRE EN OEUVRE DES ACTIONS 
CORRECTIVES

	- Le suivi et l’analyse des KPI sont effectués.

	- Les écarts entre les résultats réalisés avec les objectifs fixés sont évalués.

	- Les facteurs qui ont contribué aux performances et les obstacles rencontrés sont identifiés.

	- Les propositions relatives aux ajustements nécessaires pour atteindre les objectifs prennent en compte le 
contexte de l’entreprise et celui de l’entreprise cliente.

	- La détermination des ressources nécessaires aux ajustements tient compte des contraintes de l’entreprise 
et de celles de l’entreprise cliente.

	- La solution proposée est optimale compte tenu du contexte de l’entreprise et de celui du client.

	- Les actions correctives sont alignées avec les objectifs de l’entreprise.

ANGLAIS

	- Maîtriser les bases de l’anglais commercial.



Modalités d’évaluation 

Trois sessions d’examens par an : janvier, juillet et novembre.

Chaque bloc de compétences se valide de manière indépendante par le biais :
	- D’une mise en situation professionnelle, complétée par d’autres modalités d’évaluation : entretien technique 

et questionnement à partir de production(s) techniques.

La validation de la certification globale sera complétée par :
	- Les résultats des évaluations passées en cours de formation ;
	- Un entretien final comprenant un temps d’échange avec le candidat sur un dossier professionnel réalisé en 

amont de la session.

Équivalences et Passerelles 

Il n’y a pas d’équivalences et passerelles sur cette formation.

Période en entreprise

Dans le cadre de la validation du bloc de compétences seul, le candidat doit accomplir une période en milieu
professionnel à temps plein dans un ou plusieurs établissements de son secteur d’activité, pour une période 
minimale de 175h (hors contrat d’alternance).

En cas de validation complète de la certification professionnelle de Négociateur technico-commercial, le 
candidat à la certification professionnelle doit accomplir une période en milieu professionnel à temps plein 
dans un ou plusieurs établissements de son secteur d’activité, pour une période minimale de 350h (hors contrat 
d’alternance).

DÉBOUCHÉS
Les candidats admis peuvent exercer au sein d’entreprises de tout secteur d’activité nécessitant des technico-
commerciaux ou chargés d’affaires pour leur développement.



POURSUITE D’ÉTUDES
La validation de l’ensemble des blocs de cette certification professionnelle vous donne les clés pour 
être rapidement opérationnel sur le marché de l’emploi. Toutefois, une poursuite d’études peut être une 
option intéressante si vous souhaitez renforcer votre profil ou vous spécialiser (Bachelor Marketing et 
Développement des Ventes, Bachelor Responsable d’Affaires Immobilières, etc.).
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Ce document peut faire l’objet de modifications afin de répondre à des impératifs d’ordre pédagogique. 
Date de MAJ de la fiche : 12/08/2025

INFORMATIONS COMPLÉMENTAIRES
Délais d’accès modalités de financement

Tarifs

Inscriptions à tout moment de l’année.
Le délai d’accès à la formation est 
habituellement de 14 jours après validation 
de votre dossier.

•	 CPF
•	 Plan de développement des compétences
•	 Autofinancement 

Prise en charge à 100 % possible selon les mo-
dalités de financement.

À partir de 1900 € TTC.
Contactez le service Conseil en Formation pour 
le détail des conditions tarifaires.

Indicateurs de résultats - 2024 

•	 Taux de réussite : 82,6 %

•	 Taux de satisfaction : 89 %

•	 Taux d’insertion à 6 mois : 50 %

•	 Taux d’insertion à 6 mois dans les métiers visés : 100 %

Ces résultats proviennent de deux enquêtes réalisées auprès 
de nos 46 apprenants ayant passé les examens : une enquête 
de satisfaction (taux de retour : 68 %) et une enquête d’inser-
tion (taux de retour : 15 %).


