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OBJECTIFS GENERAUX

• Le (la) technico-commercial industriel a en charge le développement du chiffre d’affaires de l’entreprise selon un
périmètre défini par son responsable (sur une ligne de produits et/ou de services, et/ou sur un secteur
géographique).

• Il (elle) réalise la prospection des clients dont il a la charge pour développer l’activité commerciale en lien avec
les marchés et fidélise le portefeuille clients.

• Après avoir analysé leurs besoins, il (elle) conseille ses clients et prospects et décline une solution ou proposition
commerciale adaptée (technique et/ou financière) incluant les conditions commerciales de vente (coût,
fabrication, mise en œuvre, garantie, livraison, etc.).

• Le (la) technico-commercial industriel participe à la réussite du contrat, de la proposition à l’engagement de la
négociation et la signature de contrats de vente ou de prestations (analyse des besoins du client, traduction du
cahier des charges du client auprès des services techniques internes, proposition technico-commerciale adaptée
en termes de faisabilité, planning et coûts, négociation dans le périmètre imparti, suivi de la commande,
facturation…).

• Il (elle) réalise le suivi commercial de la relation client, de la prise de rendez-vous, au service après-vente. Il (elle)
interagit avec ses clients, les différents services de l’entreprise en lien avec la vente (des services support à la
production).

• Le (la) technico-commercial industriel contribue à la définition de la politique commerciale de l’entreprise (veille
stratégique, plan d’actions commerciales, élaboration de l’offre de biens et services).

• En fonction des différents contextes et/ou organisations des entreprises, les missions ou activités du (de la)
titulaire portent sur :

• L’analyse et la construction d’une d’action commerciale
• Le déploiement d’une d’action commerciale
• Le suivi d’un plan d’actions lié à une action commerciale

OBJECTIFS DE LA QUALIFICATION
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VOTRE CONTACT

OBJECTIFS OPERATIONNELS

• Contribuer à la veille technologique et concurrentielle de l’entreprise
• Réaliser une action commerciale dans le cadre des objectifs impartis
• Analyser le besoin d’un client
• Conduire une action commerciale pour développer le portefeuille client
• Élaborer et présenter une proposition/solution en vue de formaliser une offre
• Assurer le suivi d’un client
• Exploiter un outil de gestion commerciale



CQPM 
TECHNICO-COMMERCIAL
INDUSTRIEL

D
EV

EL
O

PP
EM

EN
T 

IN
D

U
ST

R
IE

L
ST

R
A

TÉ
G

IE
 D

’E
N

TR
EP

R
IS

E

PHASE 1 : EVALUATION PRE-FORMATIVE

PROCESSUS

Réf. : COM - FO – CQPM Technico-commercial industriel du 25/10/2023

Positionnement psycho-technique au 
regard des objectifs de compétences 
du référentiel de certification
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0.5 jour / candidat

PHASE 2 : PARCOURS DE FORMATION

Programme de formation détaillé en 
page 3

Modules 1 à 3 :
8 jours 

en groupe inter

Elaboration du livret 
de suivi : 

0.5 jour en groupe 
inter

Suivi de projet 
entreprise et 

préparation à la 
certification : 

1 jour / candidat

PHASE 3 : CERTIFICATION

Certification 0.5 jour / candidat

500 € HT / 
candidat

700 € HT / 
jour / 

candidat

500 € HT / 
candidat

Parcours complet / candidat 10.5 jours / candidat
7 650 € HT / 

candidat
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OBJECTIFS

• Contribuer à la veille technologique et concurrentielle
de l’entreprise

• Réaliser une action commerciale dans le cadre des
objectifs impartis

• Analyser le besoin d’un client
• Conduire une action commerciale pour développer le

portefeuille client
• Élaborer et présenter une proposition/solution en vue

de formaliser une offre
• Assurer le suivi d’un client
• Exploiter un outil de gestion commerciale

PROGRAMME

PROGRAMME DE FORMATION
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Prérequis : 
Intervenir dans le champ du 
développement commercial de 
l'entreprise

Public : 
Collaborateurs des services 
commerciaux

Durée : 
9.5 jours

Dates et horaires :
Planning prévisionnel établi en début de 
formation

Tarif : 
700 € HT / jour / candidat

Modalités et délais d’accès :
Entrée en formation sur date 
programmée dès contractualisation 

Formation assurée par : 
Intervenants spécialisés en commerce

Michaël BERTREUX
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VOTRE CONTACT

Le programme de formation sera adapté aux besoins du
groupe au fur et à mesure (co-construction collégiale en
fonction du besoin, des envies et des situations). Le
programme ci-dessous donne le contenu des principaux
thèmes abordés :

Module 1 – Analyse et construction d’une action 
commerciale (2 jours)

Module 2- Déploiement d’une action commerciale
(4 jours)
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Module 3 – Suivre un plan d’actions commerciales (2 jours)

CQPM 
TECHNICO-COMMERCIAL
INDUSTRIEL
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Elaboration du livret de suivi (0.5 jour)

- Accompagner le candidat dans l’élaboration des documents permettant d’atteindre les objectifs du CQPM

Suivi de projet en entreprise et préparation à la certification (1.0 jour) 

- Accompagner la gestion de projet par un suivi individuel dans l’entreprise

- Accompagner le candidat à la certification

METHODES ET MOYENS PEDAGOGIQUES

• Formation alliant de l’apport théorique immédiatement appliqué aux situations vécues en entreprises par le
stagiaire

• Des mises en action terrain
• Un apprentissage axé sur l’expérimentation, le partage d’expérience et l’interactivité

Le stagiaire est ainsi placé en position d’acteur de sa formation et validera à chaque session ses apprentissages et
la mise en œuvre terrain



FORMATION

ACCESSIBILITE PSH

A la Maison des Entreprises : 
• Salles de formation situées en RDC, accessibles en fauteuil roulant
• Bâtiments accessibles par rampe d’accès
• Places de parking réservées aux personnes en situation de handicap
• Il est possible de mettre en place un accompagnement personnalisé en contactant le référent handicap 

de DEFI2 CONSEIL…

En entreprise : 
• Selon les conditions d’accessibilité de l’entreprise

Michaël BERTREUX
Tél : 06.33.01.47.93

mbertreux@maisondesentreprises.com

VOTRE CONTACT

SUIVI ET ÉVALUATION

• En début de formation, les participants seront invités à exprimer leurs attentes afin de valider l’adéquation
entre les objectifs individuels et de formation,

• Ces attentes seront reprises lors de la séquence d'évaluation de la formation pour relever en tour de table
le niveau d'atteinte exprimé par les participants ainsi que la satisfaction vis à vis du contenu et du
déroulement de la formation

• Une fiche d'évaluation à chaud sera remplie par chacun des stagiaires.

VALIDATION

• La formation sera sanctionnée par une certification qualifiante
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