
N É G O C I A T E U R  T E C H N I C O - C O M M E R C I A L

Titre Professionnel 

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 oeuvre un plan d’actions
commerciales et en évalue les résultats.

Technico-commercial
Chargé d’affaires
Responsable grands comptes
Responsable d’affaires
Chargé clientèle B2B
Chargé de développement
commercial

✓  CCP 1 : 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

Des évaluations en cours de formation
sont mises en place afin de valider les
compétences acquises par les stagiaires.
Examen final : selon le référentiel de
certification du titre professionnel NTC
(REV). Préparation à l’examen et à la
rédaction du dossier professionnel.
Evaluations formatives et sommatives
tout au long du parcours de formation

DIPLÔME DE NIVEAU 5 (BAC+2) - RNCP 39063

Le 
Métier...

Les emplois 
visés...

Prérequis

Niveau Bac (ou expérience équivalente)
Sens du service et relation client
Esprit d’équipe, dynamisme, autonomie
Rigueur et organisation
Aisance avec les chiffres et outils
informatiques

 Obtenir le Titre Professionnel de niveau 5 et
maîtriser les compétences du Négociateur
Technico-Commercial
Elaborer une stratégie de prospection
Organiser et mettre en oeuvre un plan
d’actions commerciales et évaluation des
résultats.
Concevoir des propositions techniques et
commerciales personnalisées
Négociation et satisfaction client

Objectifs 
Généraux

Objectifs spécifiques de la formation 

✓  CCP 2 : Négocier une solution technique et commerciale et
consolider l'expérience client

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
Cible

Demandeurs d'emploi 
Salarié(e)s 
Apprenti(e)s
Être âgé(e) de moins de 30 ans

Modalités d’évaluation 
et d’examen

Tarif et 
prise en charge

Tarif pour le/la candidat(e) : 100%
pris en charge 
Tarif l’organisme financeur : entre
5830€ et 9438€ *

*montant minimum pour un contrat
d’apprentissage fixé sur la base du référentiel
France Compétence, 0% reste à charge pour
l’entreprise. 

Délais

Rythme 
1 jour en CFA en présentiel / 4 jours en entreprise.
 

Horaires de formation
8h30 à 12h30 et de 13h30 à 17h30. 

Durée du contrat 
A partir de 488h au CFA pour un contrat de 12 mois. 

Accès
Accessibilité : Recrutement toute
l’année (nous contacter par e-mail)
Positionnement : Dossier, Tests
et/ou entretiens en amont de la
formation. 
Démarrage de la prochaine session :
Premier semestre 2026 (signature
des contrats d’apprentissage
possible 2 mois avant)

Modalités
pédagogiques

Cours théoriques
Mises en situation
Cas pratiques 
Travaux de groupe.
Supports numériques 
Documents pédagogiques 
Études de cas réels (marché, entreprise)
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Formation ouverte à tous. Pour les personnes en situation de
handicap, des aménagements sont possibles en fonction des besoins
(nous consulter).
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