Le Répertoire National des Certifications Professionnelles (RNCP)
Résumé descriptif de la certification Code RNCP : 31005

TP : Titre professionnel Conseiller commercial

AUTORITE RESPONSABLE DE LA CERTIFICATION QUALITE DU(ES) SIGNATAIRE(S) DE LA CERTIFICATIO

Ministere du Travail - Délégation Générale a I'Emploi |Le représentant territorial compétent du
et a la Formation Professionnelle (DGEFP) ministere chargé de I'emploi

Modalités d'élaboration de références :

CPC Commerce et distribution

Niveau et/ou domaine d'activité

IV (Nomenclature de 1969)
4 (Nomenclature Europe)
Convention(s) :
Code(s) NSF :
312t Négociation et vente
Formacode(s) :
Résumé du référentiel d'emploi ou éléments de compétence acquis

Le conseiller commercial prospecte des entreprises et des particuliers afin de développer son portefeuille client, d'atteindre les objectifs
qui lui sont fixés et de développer le chiffre d'affaires de I'entreprise. Dans le respect de la politique commerciale de I'entreprise, le
conseiller commercial méne des entretiens en face a face avec des décideurs d'entreprise et des particuliers. Il valorise les produits et
services référencés de I'entreprise et apporte un conseil adapté aux prospects/clients afin de conclure les ventes.
Le conseiller commercial organise son activité de prospection a partir du plan d'actions commerciales (PAC) de I'entreprise. Afin d'obtenir
des rendez-vous, il contacte les prospects/clients par téléphone, par des campagnes de publipostage ou de courriels, par les réseaux
sociaux professionnels et lors de rencontres physiques. Le conseiller commercial recueille des informations relatives aux besoins et attentes
des prospects/clients, qualifie le contact et met a jour le fichier prospects/clients a I'aide d'outils numériques et de logiciels dédiés a la
gestion de la relation client.
Le conseiller commercial actualise régulierement ses connaissances sur les produits et services de I'entreprise et de ses concurrents pour
apporter un conseil adapté aux demandes des prospects/clients et pour développer une argumentation commerciale efficace.
Afin de mettre en valeur I'image de I'entreprise et contribuer a sa notoriété, le conseiller commercial crée un profil en accord avec les
valeurs de I'entreprise et adapté a la fonction commerciale sur les réseaux sociaux. Il veille constamment a son e-réputation et a celle de
I'entreprise.
Face au prospect/client, le conseiller commercial adopte une posture d'expert-conseil. Il identifie son niveau d'information concernant le
produit ou service et analyse ses besoins et ses attentes. Le conseiller commercial construit une argumentation individualisée, traite les
objections, négocie, conclut la vente, fixe les étapes ultérieures et prend congé.
Pour fidéliser son portefeuille client, il anticipe les besoins des clients et congoit des offres commerciales de maniére proactive. Il maintient
le contact avec les clients via les réseaux sociaux et professionnels, par I'envoi de courriels, par téléphone et lors de rencontres.
Le conseiller commercial exerce ses activités dans le respect des procédures de I'entreprise et sous la responsabilité d'un hiérarchique.
Régulierement, il rend compte a sa hiérarchie, analyse ses résultats et propose si nécessaire, des actions correctives pour atteindre ses
objectifs. Le degré d'autonomie, quant a la mise en oeuvre du plan d'actions commerciales (PAC), varie en fonction de la taille de
I'entreprise et de son organisation.
Le conseiller commercial est en relation avec sa hiérarchie et les membres de I'équipe commerciale. Dans les grandes entreprises, il est
également en contact avec le service marketing pour partager les informations client. Il est en relation commerciale avec les
prospects/clients, décideurs d'entreprises ou particuliers.
L'emploi nécessite de nombreux déplacements. Le conseiller commercial se déplace généralement seul dans son secteur de vente et
adapte son activité aux horaires de présence des prospects/clients. Il utilise couramment les outils digitaux pour communiquer.

1. Prospecter un secteur de vente

Assurer une veille professionnelle et commerciale ;

Mettre en ceuvre un plan d'actions commerciales et organiser son activité ;
Prospecter a distance ;

Prospecter physiquement ;

Analyser ses performances commerciales et en rendre compte.

2. Vendre en face a face des produits et des services référencés aux entreprises et aux particuliers

Représenter |'entreprise et valoriser son image ;
Conduire un entretien de vente ;

Assurer le suivi de ses ventes ;

Fidéliser son portefeuille client.



Compétences transversales de I'emploi

Organiser son activité commerciale en cohérence avec les objectifs fixés ;

Communiquer oralement et par écrit dans son activité commerciale ;
Utiliser les outils digitaux dans son activité commerciale.
Secteurs d'activité ou types d'emplois accessibles par le détenteur de ce diplome, ce titre ou ce certificat

Les différents secteurs d'activités concernés sont principalement :

Tous les secteurs d'activité qui nécessitent des commerciaux pour leur développement.

- conseiller commercial ;

- attaché commercial ;

- commercial ;

- prospecteur commercial ;

- délégué commercial.

Codes des fiches ROME les plus proches :
D1403 : Relation commerciale aupres de particuliers
D1404 : Relation commerciale en vente de véhicules
D1501 : Animation de vente

Réglementation d'activités :

Sans objet
Descriptif des composantes de la certification :

Le titre professionnel est composé de deux blocs de compétences dénommeés certificats de compétences professionnelles (CCP) qui
correspondent aux activités précédemment énumérées.

Le titre professionnel peut étre complété par un ou plusieurs blocs de compétences sanctionnés par des certificats complémentaires de
spécialisation (CCS) précédemment mentionnés.

Le titre professionnel est accessible par capitalisation de certificats de compétences professionnelles (CCP) ou suite a un parcours de
formation et conformément aux dispositions prévues dans I'arrété du 22 décembre 2015 modifié, relatif aux conditions de délivrance du
titre professionnel du ministére chargé de I'emploi.

Bloc de compétence :

INTITULE DESCRIPTIF ET MODALITES D'EVALUATION
Bloc de compétence n°1 de |Assurer une veille professionnelle et commerciale ;
la fiche n° 31005 - Mettre en ceuvre un plan d'actions commerciales et organiser son activité ;
Prospecter un secteur de Prospecter a distance ;

Prospecter physiquement ;
Analyser ses performances commerciales et en rendre compte.

Bloc de compétence n°2 de |Représenter I'entreprise et valoriser son image ;
la fiche n° 31005 - Vendre en|Conduire un entretien de vente ;
face 3 face des produits et Assurer le suivi de ses ventes ;

. e . Fidéliser son portefeuille client.
des services références aux
entreprises et aux
particuliers

vente

Validité des composantes acquises : illimitée

CONDITIONS D'INSCRIPTION A LA

CERTIECRTION OUINON COMPOSITION DES JURYS

Aprés un parcours de formation X

sous statut d'éleve ou d'étudiant

En contrat d'apprentissage X |Le jury du titre est habilité par le représentant territorial

compétent du ministere chargé de I'emploi. Il est
composé de professionnels du métier concerné par le
titre. (Art. R 338-6 du Code de I'Education)

Apres un parcours de formation | X |Le jury du titre est habilité par le représentant territorial
continue compétent du ministere chargé de I'emploi. Il est
composé de professionnels du métier concerné par le
titre. (Art. R 338-6 du Code de I’'Education)

En contrat de professionnalisation | X |Le jury du titre est habilité par le représentant territorial
compétent du ministere chargé de I'emploi. Il est
composé de professionnels du métier concerné par le
titre. (Art. R 338-6 du Code de I’'Education)

Par candidature individuelle X



http://recrutement.pole-emploi.fr/fichesrome/ficherome?codeRome=D1403
http://recrutement.pole-emploi.fr/fichesrome/ficherome?codeRome=D1404
http://recrutement.pole-emploi.fr/fichesrome/ficherome?codeRome=D1501

Par expérience dispositif VAE X Le jury du titre est habilité par le représentant territorial
prévu en 2002 compétent du ministere chargé de I'emploi. Il est
composé de professionnels du métier concerné par le
titre. (Art. R 338-6 du Code de I’'Education)

Accessible en Nouvelle Calédonie X
Accessible en Polynésie Francaise X

LIENS AVEC D'AUTRES CERTIFICATIONS ACCORDS EUROPEENS OU INTERNATIONAUX

Référence du décret général :
Code de I'éducation, notamment les articles L. 335-5, L. 335-6 et R. 335-13, R. 338-1 et R. 338-2 et suivants.
Référence arrété création (ou date ler arrété enregistrement) :
Arrété du 07/02/2013, JO 15/02/2013 - Arrété du 12/12/2017 relatif au TP CC paru au Jo du 21/12/2017
Référence du décret et/ou arrété VAE :
Décret n°2016-954 du 11 juillet 2016 relatif au titre professionnel délivré par le ministre chargé de I’'emploi
Arrété du 22 décembre 2015 modifié relatif aux conditions de délivrance du titre professionnel du ministere chargé de I'emploi
Arrété du 21 juillet 2016 portant reglement général des sessions d’examen pour |'obtention du titre professionnel du ministére chargé de
I'emploi
Arrété du 21 juillet 2016 relatif aux modalités d'agrément des organismes visés a I'article R. 338-8 du code de I'éducation
Références autres :
Equivalences définies par arrété avec les certifications suivantes :
Statistiques :
Autres sources d'information :
www.travail-emploi.gouv.fr
Lieu(x) de certification :
Centres agréés par le Ministére chargé de I'emploi.
Lieu(x) de préparation a la certification déclarés par I'organisme certificateur :
Historique de la certification :
Révision / Changement d'intitulé (ex COM n°® 17435) - Arrété du 12/12/2017 paru au JO du 21/12/2017
Certification précédente : Commercial (e)



http://www.rncp.cncp.gouv.fr/grand-public/visualisationFiche?format=fr&fiche=17435

