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DecliK Formation

1 Rue de la Sarthe

49300 CHOLET

Contact : Emilie KERNOU
07.88.57.07.99
contact@declik-formation.fr

FICHE PROGRAMME - Titre Professionnel Conseiller Commercial

Intitulé de la formation

Métiers / Débouchés :

e Titre Professionnel : Conseiller .

Commercial

¢ Niveau de diplébme : Niveau
(BAC)

e Code RNCP : 37717

e Certificateur : Ministere du
Travail, du Plein emploi et d
I'lnsertion

e Date d'enregistrement:
1/07/2023

e Volume horaire : 413 heures
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mm Présentation de la formation
La formation Conseiller Commercial prépare a des missions de vente et de gestion de
la relation client dans divers secteurs d'activité. Ce titre professionnel de niveau 4
(équivalent Bac) permet d'acquérir des compétences essentielles en prospection,
négociation, présentation de produits ou services, et suivi client.

Le conseiller commercial doit identifier les besoins des clients, proposer des solutions
adaptées et conclure des ventes tout en développant une relation de confiance
durable. Il est également responsable du suivi commercial, de la fidélisation et du
développement d'un portefeuille client. Ce métier s'adresse aux futurs commerciaux
ou chargés de clientéle, qui souhaitent intervenir sur des cycles de vente plus simples
et sur la gestion de la relation client au quotidien.

Public visé
Candidats agés de 16 a 29
ans souhaitant suivre une

formation en
apprentissage

Prérequis

Aucun prérequis

Débouchés professionnels :
Conseiller commmercial (en BtoB ou
BtoC)

Commercial sédentaire
Vendeur-conseil

Attaché commercial
Téléconseiller / Télévendeur
Assistant commercial

Chargé de clientele

Conseiller en vente en magasin

Dispositions pratiques
Nombre de participants:
- Minimum : 10
- Maximum : 25
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Modalités d’admission et délai d’accés
e Admission apres étude du dossier de candidature, test et entretien
e Admission définitive a la signature d'un contrat d'apprentissage
e Jusqu'a 10 jours avant le début de la formation.

Durée / Organisation de I'alternance / Rythme
Contrat d'apprentissage : 10 mois minimum

Rythme de I'alternance

- 2 jours en formation

- 3 jours en entreprise

Année : 2025/2026

Début des cours : Septembre 2025

Modalités de formation : Hybride présentiel / distanciel
Lieu de formation : 1 Rue de la Sarthe 49300 CHOLET

Objectifs de la formation
A l'issue de la formation, 'apprenant sera en mesure de:

e Prospecter une clientele afin de développer son portefeuille clients,
en utilisant les techniques de prospection adaptées (physique,
téléphonique, digitale).

Qualifier et analyser les besoins des clients pour leur proposer des
solutions adaptées.

Présenter et argumenter une offre commmerciale de maniere claire et
convaincante, en mettant en avant les bénéfices et la valeur ajoutée
du produit ou du service.

Négocier et conclure une vente en adoptant les bonnes stratégies
commerciales et en gérant les objections avec professionnalisme.
Assurer le suivi et la fidélisation des clients en entretenant une
relation de confiance et en proposant des services complémentaires.
Utiliser les outils numériques et les techniques de vente
omnicanales (e-mails, CRM, réseaux sociaux, e-commerce) pour
optimiser son activité commerciale.

Tarifs & Financement
e Formation en apprentissage : prise en charge par 'OPCO de I'entreprise (colt
contrat)
e CoUt contrat: nous consulter
e Aucun frais pour l'apprenti (L'étudiant n’a aucun frais, ni frais de dossier, ni frais
de scolarité).
e Rémunération selon I'age et le niveau de formation



CONTENU
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Méthodes mobilisées

e Alternance entre apports théorigues et mises en situation pratiques
¢ Accompagnement individualisé tout au long de la formation
e Supports pédagogiques numeériques et exercices interactifs

Moyens pédagogiques

e Cours en présentiel et visioconférence

e Travaux pratiques en autonomie

e Etudes de cas et mises en situation

e Supports numériques (fiches, quiz, diaporamas)
e Plateforme de travail collaboratif (SharePoint)

¢ Accompagnement individualisé

e Suivi en entreprise via le livret d'apprentissage

Contenu de la formation:

CCP1. Prospecter un secteur de vente
e Assurer une veille professionnelle et commerciale
Mettre en ceuvre un plan d'actions commerciales et organiser son activité
e Mettre en ceuvre la démarche de prospection
Analyser ses performances commerciales et en rendre compte

CCP2. Accompagner le client et lui proposer des produits et des services
e Représenter l'entreprise et contribuer a la valorisation de son image

Conseiller le client en conduisant I'entretien de vente

Assurer le suivi de ses ventes

Fidéliser en consolidant I'expérience client

Modalités de suivi et d’évaluation en cours de formation

Evaluations en formation

e EXxercices pratiqgues, mises en situation, quiz et études de cas pour valider les
acquis.

e Dossiers professionnels et épreuves pratiques pour démontrer les compétences en
lien avec le référentiel.

e Emargements par les stagiaires.

e Entretiens avec un jury pour évaluer la compréhension et la justification des choix
professionnels.

¢ Enqgquéte de satisfaction

Evaluations en entreprise
e Suivi par le tuteur sur les missions réalisées et les compétences acquises.
e Crilles d’évaluation pour mesurer |'atteinte des objectifs.
¢ Bilans intermédiaires entre 'apprenant, le formateur et I'entreprise pour ajuster le
parcours si nécessaire.
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Modalités d’examen

La validation du diplédme est soumise aux modalités d'’examen suivantes.

Une validation partielle est possible par blocs de compétences.

En amont de la mise en situation, le responsable de session propose au candidat deux
contextes d'entreprise qui commercialisent des produits ou des services. Le candidat
choisit un contexte.

Mise en situation :

1.Pendant 45 minutes, le candidat prend connaissance du contexte d'entreprise en

dehors de la présence du jury. Une surveillance est requise.

2.Pendant 20 minutes, le candidat tient un stand dans le cadre d'une manifestation
commerciale reconstituée. L'un des membres du jury assure le réle d'un prospect.
Le candidat lui présente les produits ou les services de I'entreprise. Pendant cette
phase de découverte des besoins du prospect, le candidat réunit les informations
nécessaires pour un entretien de vente. Il renseigne la fiche client.

3.Pendant 5 minutes, le candidat contacte le prospect par téléphone et prend

rendez-vous avec lui.

4.Pendant 20 minutes, le candidat conduit un entretien de vente en face a face avec

le prospect. Il compléte la fiche client.

5.Pendant 15 minutes, le candidat traite une réclamation dans le cadre d'un
entretien de suivi clientéle en face a face. || compléete la fiche client et la remet au

Entiétien technique : 00 h 55 min

L'entretien technique se déroule a
l'lissue de la mise en situation.
Pendant 10 minutes le jury
guestionne le candidat sur sa
prestation lors de Ila mise en
situation professionnelle et sur la
prise en compte d'éventuelles
situations de handicap.

Le jury donne au candidat un
tableau de bord en lien avec le sujet
de la mise en situation.

Pendant 15 minutes, en présence du
jury, le candidat en prend
connaissance, le renseigne a partir
de données fournies, l'analyse et
prépare un plan d'actions.

L'un des membres du jury assure le
role d'un supérieur hiérarchique.
Pendant 15 minutes, il questionne le
candidat au sujet de son analyse des
données du tableau de bord et de
son plan d'actions.

Pendant 15 minutes, en présence du
jury, le candidat rédige une note de
synthése destinée a son supérieur
hiérarchique. La note résume les
échanges relatifs a l'analyse du
tableau de bord et du plan d'actions.
Le candidat transmet la note au jury.

Questionnement a partir de
production(s) : 01 h 10 min
Le questionnement a partir de

productions se déroule a lissue de
I'entretien technique.

En amont de Il'examen,
congoit :

- un diaporama

- cing fiches techniques de produits et
ou de service.

Pendant 30 minutes, le candidat
présente le diaporama. Pendant 30
minutes, le jury questionne le candidat a
partir de sa présentation. Pendant 10
minutes, le jury questionne le candidat
sur une des fiches techniques de
produits ou de services.

le candidat

Entretien final : 00 h 10 min
Y compris le temps d'échange avec le
candidat sur le dossier professionnel.

Durée totale de |'épreuve pour le
candidat : 04 h 00 min
de Conseiller

Titre professionnel
Commercial délivré par le ministere
de I'Emploi, de niveau 4 (BAC)
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mmm Poursuites d’études

A lissue de la formation, si I'apprenant souhaite poursuivre ses études, il peut
s'orienter vers des formations de niveau 5 (Bac+2), notamment :

Titre Professionnel Négociateur Technico-Commercial (Niveau 5 - Bac+2)

Titre Professionnel Gestionnaire de I'Administration des Ventes (Niveau 5 - Bac+2)
BTS Négociation et Digitalisation de la Relation Client (NDRC)

BTS Management Commercial Opérationnel (MCO)

Ce dipldbme de conseiller commercial ouvre de nombreuses opportunités
professionnelles et permet d'intégrer directement le marché du travail. Il est
recherché dans une grande variété de secteurs, tels que le commerce et les services,
les entreprises privées, les structures associatives, ainsi que le domaine du sport.

Référent handicap : Estelle GOUBIL
Accessibilité PSH : Formation ouverte aux personnes en situation de handicap sauf
restriction liée 3 I'inhabilité et/ou contre-indication médicale.

Pour plus d'informations, contactez notre référent handicap : pedagogie@declik-
formation.fr

Voie d’acceés : Alternance :
e Statut salarié.e en contrat de professionnalisation
e Statut salarié.e. en contrat d'apprentissage
e Formation accessible par bloc de compétences

Lien insertjeunes : https://www.inserjeunes.education.gouv.fr/diffusion/accueil

Inscription et documents a fournir

e Dossier de candidature

e Copie de la piece d'identité (carte d'identité, passeport, titre de séjour en cours
de validité)

e CVajour

Declik Formation - La formation pensée pour les clubs sportifs et entreprises !
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