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L'essentiel
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Code(s) NSF 312t

Formacode(s) 34581, 34572, 34593
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Type d'enregistrement Enregistrement de droit

Date d'échéance 10/06/2029

Certificateur(s)
MINISTERE DU TRAVAIL DU PLEIN EMPLOI ET DE L' INSERTION   ·   SIRET : 11000007200014

Partenaires habilités
621 organismes habilités, d'après la liste publiée par France compétences : 609 à former et organiser l'évaluation et 12 à
former.

Organisme SIRET Habilitation

2ND ACADEMY 89201969600012 Former et organiser l'évaluation

7 FORMATION 91780509500010 Former et organiser l'évaluation

A3FA 90055425400012 Former et organiser l'évaluation

AADPSFP 78035020300029 Former et organiser l'évaluation

AADPSFP 78035020300052 Former et organiser l'évaluation

AADPSFP 78035020300078 Former et organiser l'évaluation

AADPSFP 78035020300086 Former et organiser l'évaluation

AB COACHING 90815176400010 Former et organiser l'évaluation

ABSUP 88916528800024 Former et organiser l'évaluation

ACADEMA FORMATION 92766099300027 Former et organiser l'évaluation

Liste complète des 621 partenaires habilités : https://data.aktaconseil.fr/certifications/rncp39063-negociateur-technico-
commercial/partenaires

Résumé de la certification

OBJECTIFS ET CONTEXTE

Dans le respect de la politique commerciale de l’entreprise et des objectifs fixés par la hiérarchie, le négociateur
technico-commercial élabore une stratégie de prospection. Il organise et met en œuvre 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.
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ACTIVITÉS VISÉES

Le négociateur technico-commercial assure une veille continue. Il analyse le positionnement des produits et des
services par rapport à ses concurrents, les tendances du marché, les évolutions de l'offre, les processus
d’investissement des entreprises prospects ou clientes et les changements réglementaires. Il contribue à l’élaboration
du plan commercial et met en œuvre les actions en fonction des besoins et des attentes des entreprises. Il suit et
analyse continuellement l’évolution de ses indicateurs de performance et ajuste ses actions en fonction des résultats
réalisés. Il repère les opportunités de développement et propose des plans d’ajustement à la hiérarchie afin
d’atteindre les objectifs escomptés.
Afin d’optimiser la prospection d’un secteur et de développer son portefeuille client, le négociateur technico-
commercial recueille les données relatives aux attentes et aux besoins des entreprises. Il crée les profils idéaux des
entreprises (personas) de chaque segment de marché et personnalise ainsi son approche de prospection. Il contacte
l’entreprise via le canal de communication approprié, il adapte son langage et suscite l’intérêt de son interlocuteur.
Le négociateur technico-commercial suit les indicateurs clés de performance et les analyse. Il identifie les écarts
entre les objectifs et le réalisé. Il propose les axes d’amélioration des performances commerciales à la hiérarchie.
Le négociateur technico-commercial conçoit des propositions techniques et commerciales personnalisées à partir des
données techniques recueillies au cours des démarches de prospection et des analyses des offres de la concurrence.
Il s’assure que les propositions sont réalisables, rentables d’un point de vue commercial et, compatibles avec les
enjeux de transition écologique de l’entreprise.
Selon le produit ou le service proposé, il prend en compte d’éventuelles situations de handicap et sollicite, si
nécessaire, l’appui de professionnels qualifiés. Il construit un argumentaire de vente cohérent avec la proposition,
anticipe les objections et prépare la présentation pour l’entreprise prospect ou cliente.
Le négociateur technico-commercial négocie et personnalise la solution lors d’un rendez-vous en s’appuyant sur des
supports adaptés. Il prend en compte d’éventuelles situations de handicap, si besoin, et adapte sa présentation et ses
moyens de communication.
Il adopte une posture d’expert-conseil, illustre et argumente les avantages de la solution et son adéquation avec les
besoins actuels ou futurs de l’entreprise. Il intègre la dimension écologique dans ses échanges afin de sensibiliser
ses interlocuteurs.
Le négociateur technico-commercial réalise un bilan de son activité. Il assure le suivi de la mise en œuvre des
solutions de l’entreprise cliente, identifie les opportunités d’amélioration de l’offre pour actualiser les personas.
Représentant de l’entreprise, il agit dans le respect de la politique commerciale, de la stratégie de l’entreprise et
contribue ainsi à sa bonne réputation. Il établit une communication régulière et transparente avec les entreprises
clientes afin de maintenir une relation de confiance.
Le contexte de la mise en œuvre de l’emploi varie en fonction du secteur de l’entreprise, des produits et des services.
Le degré d’autonomie et le niveau de délégation de pouvoir dépendent de la taille et de l’organisation de l’entreprise.
Le négociateur technico-commercial rend compte à sa hiérarchie de son activité au moyen de rapports, de
présentations et de comptes-rendus. Il collabore avec les services internes pour contribuer à la cohérence de la
relation client à travers tous les points de contact.
Dans l’exercice de ses activités et selon le contexte de l’entreprise, le négociateur technico-commercial peut utiliser
l’anglais au niveau B2 du cadre européen de référence des langues.
L’activité nécessite un travail sur écran prolongé. Le négociateur technico-commercial est joignable pour ses multiples
interlocuteurs internes et externes (hiérarchie, services internes l’entreprise prospect ou cliente, concurrents …) et
est souvent obligé d’interrompre une tâche en fonction de l’évolution des priorités. Il travaille dans les locaux de
l’entreprise (sur site ou en télétravail) ou chez l’entreprise prospect ou cliente.
L’exercice de l’emploi nécessite des déplacements et des nuitées en dehors du domicile. Les horaires peuvent être
décalés en fonction de la disponibilité des interlocuteurs.

COMPÉTENCES ATTESTÉES

Élaborer une stratégie de prospection et la mettre en œuvre
•  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
Négocier une solution technique et commerciale et consolider l'expérience client
•  Représenter l’entreprise et valoriser son image
•  Concevoir une proposition technique et commerciale
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•  Négocier une solution technique et commerciale
•  Réaliser le bilan, ajuster son activité commerciale et rendre compte
•  Optimiser la gestion de la relation client

Blocs de compétences

RNCP39063BC01 — Élaborer une stratégie de prospection et la mettre en œuvre

LISTE DE COMPÉTENCES

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

MODALITÉS D'ÉVALUATION

Mise en situation professionnelle : 2 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.
Partie 1 : mise en situation écrite (durée : 1 h 30)
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 type diaporama de 10 à 12 slides avec les actions qu’il envisage de mener.
Partie 2 : mise en situation orale (durée : 1 h)
Le candidat dispose de ses travaux réalisés lors de la mise en situation écrite.
Pendant 15 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.
Entretien technique : 50 min
L’entretien technique a lieu après la mise en situation professionnelle
Il comporte trois parties :
Pendant 20 minutes de préparation, le candidat prend connaissance d’une matrice SWOT, donnée par le jury.
Pendant 15 minutes, le candidat présente les éléments qu’il a repérés et les suggestions qu’il propose.
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) : 40 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’actions commerciales
Le jury prend connaissance du document avant le questionnement.
Pendant 20 minutes, le candidat présente le diaporama.
20 minutes, le jury questionne le candidat à partir de sa présentation. Le jury dispose d’un guide d’entretien.
Durée totale de l’épreuve pour le candidat : 4 h 00 min
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RNCP39063BC02 — Négocier une solution technique et commerciale et consolider l'expérience client

LISTE DE COMPÉTENCES

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

MODALITÉS D'ÉVALUATION

Mise en situation professionnelle : 4 h 45 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.
Partie 1 : mise en situation écrite (durée : 3 h)
La mise en situation professionnelle se présente sous forme d’étude de cas, située dans le contexte d’une entreprise
fictive.
Le candidat analyse le contexte d’entreprise et du premier contact prospect et rédige une proposition technique et
commerciale.
Partie 2 : mise en situation orale (durée : 1 h 45 min)
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 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 a 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 : 50 min
L’entretien technique a lieu après la mise en situation professionnelle.
Il comporte trois parties :
Pendant 20 minutes de préparation, le candidat prend connaissance d’une matrice SWOT, donnée par le jury.
Pendant 15 minutes, le candidat présente les éléments qu’il a repérés et les suggestions qu’il propose.
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) : 30 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 à la
compétence :
•  Optimiser la gestion de la relation client
Le jury prend connaissance du document avant le questionnement.
Pendant 15 minutes, le candidat présente le diaporama.
Pendant 15 minutes, le jury questionne le candidat à partir de sa présentation. Le jury dispose d’un guide d’entretien.
Durée totale de l’épreuve pour le candidat : 6 h 05 min

Secteur d'activité et type d'emploi

SECTEURS D'ACTIVITÉS

Tous les secteurs d’activité qui nécessitent des négociateurs technico-commerciaux pour leurs développements

TYPE D'EMPLOIS ACCESSIBLES

Technico-commercial
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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

RÉGLEMENTATIONS D'ACTIVITÉ

Sans objet

Marché du travail
Indicateurs au niveau des familles professionnelles (FAP) des métiers visés, agrégés au niveau national — France Travail /
DARES (open data).

Tension de recrutement (DARES 2024) Modérée (3/5)
Moyenne pondérée par l'emploi ; les familles ci-dessous s'échelonnent
de 2 à 4 sur 5.

Facteurs principaux Manque de main-d'œuvre disponible

Salaire médian (mensuel) 2 975 €

Familles professionnelles (FAP) R2X80 — Attachés commerciaux · tension 4/5 (Élevée)
R3X83 — Professions intermédiaires du marketing et des services
commerciaux (hors achats) · tension 3/5 (Modérée)
R4X90 — Cadres commerciaux, acheteurs et cadres de la mercatique
· tension 2/5 (Faible)
R4X91 — Technico-commerciaux · tension 3/5 (Modérée)

Projets de recrutement (BMO 2026) 40 236

Jugés difficiles à recruter 38 %

Emplois saisonniers 3 %

Familles professionnelles (FAP) R2X80 — Attachés commerciaux
R3X83 — Professions intermédiaires du marketing et des services
commerciaux (hors achats)
R4X90 — Cadres commerciaux, acheteurs et cadres de la mercatique
R4X91 — Technico-commerciaux

Voies d'accès

MODALITÉS D'ACCÈS

Formation continue, Apprentissage, Contrat de professionnalisation, VAE

COMPOSITION DU JURY — FORMATION CONTINUE, APPRENTISSAGE, CONTRAT DE PROFESSIONNALISATION, VAE

Le jury du titre est habilité par le représentant territorial compétent du ministère chargé de l'emploi. Il est composé de
professionnels du métier concerné par le titre. (Art. R 338-6 du Code de l’Education)

Financement en alternance (NPEC)
Niveau de prise en charge d'un contrat d'apprentissage par les OPCO, fixé par France compétences par branche
professionnelle (CPNE).

Prise en charge usuelle 8 302 €

Selon la branche 6 000 € – 8 302 €
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Prise en
charge

Branches concernées

8 302 € Valeur par défaut · 201 branches

6 000 € CNPE de la Plasturgie et des Composites, CPNEF inter-secteurs papier carton, CPNEFP Carrières et
matériaux, CPNEFP de la métallurgie

7 473 € CPNE de l'immobilier, CPNE des agents généraux d'assurance

6 500 € CPNE Branche Caoutchouc, CPNE des industries de santé (CPNEIS)

8 300 € CPNEFP de la branche négoce et prestations de services dans les domaines médico-techniques

7 857 € CPNEFP des commerces et services de l'audiovisuel, de l'électronique et de l'équipement ménager

7 387 € CPNEFP de la branche commerce de détail de l'habillement et articles textiles

7 069 € CPNEFP Branche du Commerce de Détail Non Alimentaire

Base légale

Date d'échéance de l'enregistrement 10/06/2029

Date de dernière délivrance possible 10/06/2030

Statistiques

Année Certifiés Dont VAE Insertion 6 mois Métier 2 ans

2022 1394 9 84 % 80 %

Liens avec d'autres certifications

ANCIENNES VERSIONS

RNCP34079

CORRESPONDANCES (PAR BLOCS)

RNCP34079

Pour plus d'informations

LIEN VERS LE DESCRIPTIF

www.travail-emploi.gouv.fr

Fiche officielle (France Compétences)
https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/39063/

Où se former

Formations référencées 208

Organismes 95

Régions couvertes 15

Prix indicatif 400 € – 15 443 €

Durée 8 – 1841 h

Offre de formation — MonCompteFormation (Caisse des Dépôts), licence ouverte.
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Se former en apprentissage

Formations en apprentissage 266

Organismes gestionnaires (CFA) 170

Organismes formateurs 199

Régions couvertes 16

Départements couverts 79

Organismes certifiés Qualiopi 190

Formations à distance 25

Sessions de 01/2025 à 12/2029

Catalogue des formations en apprentissage — réseau des Carif-Oref. Sans frais pour l'alternant : formation financée par l'OPCO de la
branche (NPEC).

Entrées et sorties de formation

Entrées en formation 1 158

Parcours menés à terme 566

Taux d'achèvement 49 %

Période 07/2024 – 09/2026

Entrées et sorties — Caisse des Dépôts (open data), tous organismes confondus.

Demande CPF — formations engagées

Dossiers CPF engagés 1 316

Montant total engagé 3 649 591 €

Coût moyen par dossier 2 773 €

Durée moyenne 246 h

Période 06/2024 – 09/2026

France compétences 89 %

Reste à charge titulaire 5 %

France Travail 4 %

Entreprise 1 %

OPCO 0 %

Régions 0 %

Compte d'engagement citoyen 0 %

Formations engagées via le CPF — Caisse des Dépôts (open data), tous organismes confondus.
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