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TP NTC 
- Version 2 du 14/11/2024 -  

Le négociateur technico-commercial joue un rôle crucial dans le développement des stratégies commerciales 
de l'entreprise. Il est responsable de l'élaboraEon et de la mise en œuvre d'une stratégie de prospecEon 
alignée sur les objecEfs fixés par la direcEon. En tant qu'expert, il conçoit des offres techniques et 
commerciales personnalisées tout en développant des argumentaires de vente et des supports de 
présentaEon adaptés.  
Lors des rendez-vous, il présente ces offres de manière convaincante et négocie les condiEons pour conclure 
des accords avantageux.  

Son rôle ne s'arrête pas à la signature des contrats puisqu'il assure un suivi rigoureux pour garanEr la 
saEsfacEon et la fidélisaEon des clients. En analysant les résultats de ses acEons, il ajuste en conEnu ses 
méthodes pour opEmiser les performances commerciales.  
Il est également chargé d'idenEfier les opportunités de croissance et de proposer des plans d'acEon visant à 
renforcer la posiEon de l'entreprise sur le marché.  
Son approche proacEve, combinée à ses compétences techniques et commerciales, en fait un acteur clé du 
développement des ventes et de la relaEon client. 

Ac<vités visées : 

• Assurer une veille commerciale 
• Concevoir et organiser un plan d’acEons commerciales 
• Prospecter un secteur défini 
• Analyser ses performances, élaborer et me^re en œuvre des acEons correcEves 
• Représenter l’entreprise et valoriser son image 
• Concevoir une proposiEon technique et commerciale 
• Négocier une soluEon technique et commerciale 
• Réaliser le bilan, ajuster son acEvité commerciale et rendre compte 
• OpEmiser la gesEon de la relaEon client 

Compétences aDestées : 

• Élabora<on des offres techniques et commerciales : CréaEon de proposiEons complètes répondant aux 
besoins techniques et financiers des clients. 

• Développement des argumentaires de vente et des supports de présenta<on : ConcepEon de discours 
persuasifs et de supports visuels pour valoriser l'offre. 

• Conduite des rendez-vous de présenta<on : AnimaEon de réunions avec les clients pour présenter l'offre 
et répondre aux quesEons. 

• Analyse des résultats et ajustement des ac<ons : ÉvaluaEon des performances commerciales et adaptaEon 
des stratégies pour améliorer les résultats. 

• Iden<fica<on des opportunités de croissance et proposi<on de plans d'ac<on : DétecEon des nouvelles 
opportunités de marché et élaboraEon de plans stratégiques pour les saisir. 

Durée :  

Minimum 400 Heures (La durée peut notamment être variable en cas de contrat d’apprenEssage) 
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Profils des apprenants :  

Public ayant une aisance relaEonnelle, et un sens de la négociaEon. 

Pré-requis :  

• Sens de l'écoute 
• Aisance relaEonnelle 
• OrganisaEon et rigueur 
• Sens de la négociaEon 
• Autonomie et polyvalence 
• Adaptabilité 

  
Accessibilité et délais d’accès :  

• Être Etulaire du Baccalauréat (niveau 4), ou Être Etulaire d'un CAP ou BEP (niveau 3),  
• Ou d'un niveau seconde, première ou terminale et de deux ans d'expérience professionnelle  
• Etre âgé(e) d’au moins 18 ans,  
EntreEen en physique, test de posiEonnement et étude du dossier dans le cadre de l’intégraEon au sein de la 
formaEon. 
Cours en Blended learning  
Examens en présenEel au sein de notre organisme de formaEon 

Qualité et indicateurs de résultats :  

• Nombre de candidat : 1 
• Taux d’obtenEon : 100% 
• Taux de poursuite d’études : 100% 
• Taux d’interrupEon en cours de formaEon : 0% 
• Taux d’inserEon professionnelle : en cours 
• VA établissement : à consulter sur Inserjeune 

Plusieurs chapitres viendront complémenter chaque parEe afin d’offrir une formaEon complète. 
1. Élaborer une stratégie de prospec<on et la meDre en œuvre : 

• Assurer une veille commerciale 
• Concevoir et organiser un plan d’acEons commerciales 
• Prospecter un secteur défini 
• Analyser ses performances, élaborer et me^re en œuvre des acEons correcEves 

2. Négocier une solu<on technique et commerciale et consolider l'expérience client : 
• Représenter l’entreprise et valoriser son image 
• Concevoir une proposiEon technique et commerciale 
• Négocier une soluEon technique et commerciale 
• Réaliser le bilan, ajuster son acEvité commerciale et rendre compte 
• OpEmiser la gesEon de la relaEon client 

Objec<fs pédagogiques et contenu de la forma<on
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Dossier écrit : 

• Fiche acEvité type n°1 : Élaborer une stratégie de prospecEon et la me^re en œuvre  
• Fiche acEvité type n°2 : Négocier une soluEon technique et commerciale et consolider l'expérience client  
• Fiche compétence professionnelle n°1 : Assurer une veille commerciale  
• Fiche compétence professionnelle n°2 : Concevoir et organiser un plan d’acEons commerciales  
• Fiche compétence professionnelle n°3 : Prospecter un secteur défini  
• Fiche compétence professionnelle n°4 : Analyser ses performances, élaborer et me^re en œuvre des 

acEons correcEves  
• Fiche compétence professionnelle n° 5 : Représenter l’entreprise et valoriser son image  
• Fiche compétence professionnelle n°6 : Concevoir une proposiEon technique et commerciale 
• Fiche compétence professionnelle n°7 : Négocier une soluEon technique et commerciale  
• Fiche compétence professionnelle n°8 : Réaliser le bilan, ajuster son acEvité commerciale et rendre compte
• Fiche compétence professionnelle n°9 : OpEmiser la gesEon de la relaEon client  
• Fiche des compétences transversales de l’emploi-type : Communiquer / Adopter un comportement orienté 

vers l'autre / Rechercher un accord / Evaluer ses acEons / Me^re en œuvre une démarche de résoluEon de 
problème  

  
Équipe pédagogique :  

Pour obtenir des informaEons détaillées sur notre équipe pédagogique, nous vous invitons à venir nous 
rendre visite à l’école, où nous serons heureux de vous présenter notre équipe pédagogique hautement 
qualifiée et expérimentée. 

Moyens pédagogiques et techniques :  

• Documents supports de formaEon intégrés au sein de la plateforme e-learning 
• Cours en visioconférence (GotomeeEng) 
• Quiz en ligne 

  
Disposi<f de suivi de l'exécu<on de l'évalua<on des résultats de la forma<on :  

• Relevé des temps de connexion sur la plateforme 
• QuesEons orales ou écrites (QCM) 
• Mises en situaEon 
• Formulaires d'évaluaEon de la formaEon. 
• CerEficat de réalisaEon de l’acEon de formaEon 
• Fiches d'évaluaEon  
• Contrôle de connaissances 

La délibéraEon du jury s'effectuera sur la base : 
• De la mise en situaEon professionnelle à l'écrit (Durée : 6H30) 

Par<e 1 : mise en situa<on écrite (Durée : 4 h) 
Par<e 2 : mise en situa<on orale (Durée : 2 h 30 min) 
- 30 minutes, il se prépare à la mise en situaEon orale. 
- 15 minutes, le candidat présente le compte rendu de son analyse du tableau de bord. En s’appuyant sur le 
diaporama, il présente les acEons qu’il compte mener. 

Organisa<on de la forma<on
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- 15 minutes, le jury échange avec le candidat sur ses travaux. Le jury dispose d’un guide d’entreEen. 
- 15 minutes, le candidat prospecte par téléphone. Il doit obtenir l’idenEté 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. 
- 60 minutes, le candidat présente sa proposiEon technique et commerciale lors d’un entreEen en face à face. 
Il négocie la soluEon pour amener le prospect à signer le bon de commande ou, à minima, à fixer un rendez-
vous ultérieur de conclusion. 
- 15 minutes, le jury échange avec le candidat sur sa négociaEon. Le jury dispose d’un guide de 
quesEonnement. 

• D'un entre<en technique avec le Jury (Durée : 0H50) 
- 20 minutes de préparaEon, le candidat prend connaissance d’une matrice SWOT, donnée par le jury. 
- 15 minutes, le candidat présente les éléments qu’il a repérés et les suggesEons qu’il propose. 
- 15 minutes, le jury échange avec le candidat sur l’ensemble de ses travaux. Le jury dispose d’un guide 
d’entreEen. 

• Ques<onnement à par<r de produc<on(s) (Durée : 1 h 00) 
• D’un entre<en final (Durée : 0H10) 

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