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      ccoommmmeerrcciiaauuxx  ……  
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PPOOUURRQQUUOOII  LLEESS  PPMMEE  RREECCHHEERRCCHHEENNTT--EELLLLEESS  DDEESS  CCOOMMMMEERRCCIIAAUUXX  ??  

  

EETT  QQUUEELLSS  CCOOMMMMEERRCCIIAAUUXX  ??????  
  

 
 
Ce sont les PME qui créent le plus d’emplois, qui recrutent, qui offrent les postes les plus complets. 
 
La fonction commerciale est le levier de développement de l’entreprise. Elle s’exerce aujourd’hui 
sous d’innombrables appellations pour aboutir au même objectif : renforcer la notoriété et 
développer les ventes. 

Les technologies de l’information et de la communication ont bouleversé les méthodes de travail et 
d’organisation.   

Le client placé au centre de l’entreprise fait l’objet de toutes les attentions.   

L’environnement ultra-concurrentiel auquel toutes les activités sont aujourd’hui exposées a 
profondément modifié les processus commerciaux et de ce fait le contenu de la fonction 
commerciale. 

L’ICL  a pour vocation de former des commerciaux. 
 
Il y a place aujourd’hui pour des commerciaux à double compétence : anticiper les évolutions du 
marché et gérer la relation client. 
 
 
Double compétence aussi car la formation ou l’expérience d’un individu complétée par une 
formation spécialisée en commercial peut constituer un atout et être recherchée. 
 
 
La fonction commerciale ne s’improvise pas. Elle requiert une préparation sérieuse. 
 
 
C’est ce que l’INSTITUT COMMERCIAL propose ! 

 
 
 

FORMER DES COMMERCIAUX : 
 L’ICL A UNE EXPERIENCE DE PLUS DE 20 ANS 
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UUnnee  ffoorrmmuullee  ssoouuppllee    
 
 Organisées sur une séquence de un an, et indépendantes les unes des autres 

 
 Les formations proposées par l’ICL apportent une réponse adaptée à 
     chacun,  en termes de compétences 

 

 ATTACHE(E) COMMERCIAL(E)  

 RESPONSABLE COMMERCIAL(E)  
 

 Et pour ce qui concerne ce programme  

 

 NEGOCIATEUR (TRICE)  D’AFFAIRES  
 
 A des candidats titulaires de diplômes ou de niveau bac + 2, + 3, + 4 ou 
    par validation des acquis. 

 
 

UUnnee  ffoorrmmuullee  qquuii  aa  ffaaiitt  sseess  pprreeuuvveess  

  

  

  

 Deux lieux d’apprentissages : L’ICL et  l’entreprise. 
 
 
 
Sa particularité réside dans le fait de comporter une présence importante en entreprise qui favorise 
vraiment la professionnalisation sur un rythme 3 semaines / 3 semaines – selon les schémas 
suivants : 
 
 

 

RYTHME DE FORMATION DU PROGRAMME NEGOCIATEUR D’AFFAIRES 
 
 

FORMATION EN PART TIME  
 

5 à 6  jours par mois 
 

2 jours de formation les vendredis et samedis 
OU  

3 jours de formation les jeudis, vendredis  et samedis  
 

une semaine sur deux 
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Le programme vise à dispenser des connaissances de fond qui permettent au stagiaire : 
 
 -  de prendre en charge une activité en maîtrisant le commercial dans ses 
     différentes composantes  
 
 - de développer des savoir-faire et un savoir-être qui lui permettent 
     d’assumer rapidement la mission qui lui est confiée. 

 

 

La pédagogie se compose : 

 de matières théoriques qui assurent un socle de connaissances aux activités 
professionnelles, 

 

 de matières techniques pour accompagner la mission en entreprise et apporter le 
maximum d’opérationnalité  

 

Les méthodes pédagogiques reposent sur : 
 

1. L’entraînement à l’opérationnalité : 
 

 Tous les formateurs sont des professionnels dans leur spécialité. 
 

 Le programme évolue, et se modifie chaque fois que nécessaire au rythme des 
nouveaux outils, de l’environnement, et des besoins des acteurs. 

 

 La théorie trouve son application immédiate sur le terrain. L’entreprise est le lieu 
d’acquisition des compétences L’articulation stage en entreprise/formation en 
centre est organisée dans ce sens. 

 

 Les évaluations sont la plupart du temps des mises en situations professionnelles 
 

 L’entreprise est partie prenante dans l’évaluation 

 
2. L’interactivité : 
 

Le stagiaire doit rechercher la compétence des intervenants pour être conseillé sur la 
conduite de ses actions en entreprise. 
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3. La pratique professionnelle : 
 
o La formation à l’ICL ne peut se réaliser qu’à condition d’avoir  une entreprise 

d’accueil pour trouver un terrain d’application à la formation. 
o Si le salarié est en formation continue, son employeur devra aménager sa fonction 

afin d’accompagner sa montée en compétences. 
 
o L’entreprise est un partenaire indispensable. 

 
Un travail de proximité est fait avec l’entreprise pour définir la teneur de la mission 
et ses conditions de réalisation et pour veiller à l’adéquation de la mission aux 
objectifs pédagogiques de l’année. 
  
 

4. Le suivi de l’intégration dans la fonction et dans l’entreprise 
 
Chaque stagiaire est suivi par un coach désigné par l’ICL qui veille à la bonne 
intégration du stagiaire dans sa mission, dans ses relations de travail et dans ses 
apprentissages.  
 
L’objectif est de rendre durable la relation stagiaire/entreprise afin de favoriser 
l’embauche ou sa mobilité interne vers une nouvelle fonction .  
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NNEEGGOOCCIIAATTEEUURR  ((TTRRIICCEE))  DDôôAAFFFFAAIIRREESS  
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RRééfféérreennttiieell  mmééttiieerr  

NEGOCIATEUR (TRICE) D’AFFAIRES  
 
A/ MISSION  
 

Le(a) Négociateur (rice) d’affaires a pour mission de mener à bien la conclusion de ventes 
stratégiques pour atteindre les objectifs de l’entreprise en termes de chiffre d’affaires, 
marge, gains de parts de marché et rentabilité.  
 
 

B/ PRINCIPALES ACTIVITES EXERCEES 
 
Ces principales activités consistent à :  

- vendre 

- participer à l’élaboration de la stratégie 

- assurer la mise en œuvre de la stratégie 

- contribuer à la profitabilité des ventes 
 

 
C/ CONDITIONS GENERALES D’EXERCICE 
 

 tailles d’entreprises et secteurs  
 

La fonction est plutôt présente dans les grandes entreprises. 
 
Toutefois elle peut s’exercer dans des grosses PME notamment celles qui s’appuient  sur la 
grande distribution ou la distribution spécialisée pour développer leur chiffre d’affaires. 
 
Elle s’exerce dans tous les secteurs économiques, industriels et tertiaires. 
 

 position hiérarchique et fonctionnelle 
 
La position est d’abord fonctionnelle. 
 
Elle peut prendre une dimension stratégique (obligation de faire avec ou d’appliquer les 
accords) en fonction du montant des affaires concernées et des types de clients (clients 
nationaux ou internationaux) mais ne substitue pas à la hiérarchie existante. 
 
Elle est généralement rattachée à  la Direction des ventes ou à la Direction commerciale ; 
elle est parfois rattachée à la direction générale (entreprises de plus petite taille). 
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D/ Conditions d’accès 
 

1. Diplôme exigé :  
 

 Dans la plupart des offres, le poste est positionné à bac +4/+5, profil 
école de commerce et parfois école d’ingénieur. 

 Mais aussi le niveau peut être formulé plus vaguement à travers divers 
intitulés tels que : diplôme de l’enseignement supérieur commercial,  

 
 formation commerciale supérieure, formation vente, formation 

« type » école de commerce. 
 

 Le diplôme exigé peut être de niveau inférieur à Bac +2 ou + 3 mais 
complété par une expérience significative dans la vente et de 2 ans au 
moins dans une activité similaire (clients stratégiques ou comptes-clef 
ou GMS). 

 
2. Expérience professionnelle 

 
 Elle est incontournable mais variable dans sa formulation. 
 La durée est diversement formulée : 

 ce peut être dans la formation commerciale 

 ce peut être dans une fonction similaire 

 ce peut être en complément durée et connaissance de la 
technologie ou du secteur concerné. 

 elle va de 2 à 5 ou 7 ans. 
 A la durée, peuvent s’ajouter d’autres critères comme la connaissance 

de tel ou tel environnement, ou une expérience à l’international. 
 

3. Aptitudes particulières  
 

Le métier de NEGOCIATEUR D’AFFAIRES, outre les aptitudes propres à 
la fonction commerciale en général,  doit présenter les aptitudes 
nécessaires au  management et à la conduite de projet.  
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NNEEGGOOCCIIAATTEEUURR  ((TTRRIICCEE))  DD’’AAFFFFAAIIRREESS  
 

Niveau Bac + 4 et plus  
 

ou  
 

Bac + 2 et  5 ans d’expérience significative  
dans un poste commercial à responsabilité 

 
 

Public : 
 

- Toute personne désireuse d’accéder à un niveau de responsabilité supérieur à l’appui 
d’une expérience probante  

- Tout spécialiste ou expert dans une discipline dont la compétence doit être complétée par 
la dimension commerciale  

 
 

Objectif global de l’année : 
 

-  ACQUERIR UNE COMPETENCE DE CHEF DE PROJET (maîtriser le process 
commercial dans sa totalité) DE CHEF D’ENTREPRISE (gérer les clients stratégiques)  
ET DE MANAGER (mobiliser, entraîner une équipe, un réseau) 
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PÔLE : NEGOCIATION ET COMMUNICATION 

OBJECTIF 

Développer  les capacités à: 

- Établir des stratégies de négociation gagnantes 

- Mener à bien la négociation des accords 

- Préparer les entretiens difficiles 

- Négocier dans des systèmes complexes 

DUREE 

13 
Modules 

ou 

30 Jours 

 
MODULE OBJECTIF DUREE 

Booster son impact en 
négociation 
Communication verbale 
et non verbale  

 

- Mieux maîtriser son image sonore et visuelle 
- Identifier le périmètre de la négociation 
- Identifier les comportements à adopter face aux 
tactiques d’achat du client 

 
2 jours 

 

Vente complexe, 
démarche d’avant vente 
et approche risque  

 

- Acquérir une bonne compréhension et des guides de 
mise en pratique d’une démarche de vente complexe de 
projets en grands comptes 

 
2 jours 

 

Stratégie et tactiques de 
négociation et des 
acheteurs 

 

- Comprendre pour utiliser les techniques et mentalités 
des acheteurs tous secteurs 

 

 
2 jours 

 

Vente à l’industrie, 
entraînements intensifs 
à la négociation 

- Maîtriser les négociations à grands enjeux et être 
autonome sur 90 % des affaires 

 
4 jours 

 

Vente en B to B to C, 
entraînements intensifs 
à la négociation 

 

- Définir la nature des rapports entre distributeurs et 
industriels/prestataires 
- Préparer un entretien de négociation avec un acheteur 
de centrale régionale/nationale  
- Mener un entretien de négociation en face à face et face 
à une commission 
- Passer de la relation conflictuelle au partenariat 

 
3 jours 

 

Vente  d’affaires, 
entraînements intensifs 
à la négociation 

- Acquérir les réflexes de négociateur à partir de cas 
concrets 

 
2 jours 

 

Affirmation de soi et 
développement 
personnel 

- Prendre du recul sur ses pratiques de négociateur  
Développer ses compétences relationnelles dans des 
situations à enjeux 

 
3 jours 
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MODULE OBJECTIF DUREE 

Remporter un appel 
d’offre 

- Identifier les éléments déterminants de l’appel  

- Apporter le maximum de garantie sur la réponse 

 
1 jour 

 

Leadership - Faire découvrir aux stagiaires les styles de leadership et 
les inciter à réfléchir à leur positionnement de leader 
comme futur manager 

 
2 jours 

 

 

Gestion des conflits 

 
- Traiter avec efficacité les situations conflictuelles. 
Prévenir et anticiper les conflits, les maîtriser et gérer 
l’après conflit. 

 
1 jour 

 

Négociation 
interculturelle 

 

- Comprendre l'impact de la culture sur les relations 
d'affaires internationales 
- Développer les compétences des managers en 
négociation interculturelle 
- Reconnaître la réalité des différences culturelles, leurs 
logiques internes 

 
1 jour 

 

Négociation intensive  

 
- Entraînements sur des cas d’entreprises  

2 jours 

 

Négociation en anglais- 
immersion 

Entraînement à la négociation en langue anglaise dans 
divers situations d’entreprise 

 
5 jours 
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PÔLE : STRATEGIE ET DEVELOPPEMENT COMMERCIAL 

OBJECTIF 

Développer  les capacités à : 

- Déceler, saisir les opportunités et faire évoluer son offre 

- Savoir construire un Plan d’Action commercial 

- Mener une réflexion orientée client 

DUREE 

5 Modules 

ou 

12 Jours 

 

MODULE OBJECTIF DUREE 

 
Intelligence économique 
et  
stratégie de 
développement à 
l’international 
 

- Aider les participants à comprendre les trois finalités de 
l’intelligence économique 

- Montrer l’importance de la composante veille stratégique 
dans un système d’intelligence économique 

 
2 jours 

 
Marketing et vente 
d’affaires, engager et 
négocier les affaires 
 

- Comprendre les fondamentaux de l’analyse stratégique 
marketing : les principaux concepts, outils et méthodes 
 - Identifier l’articulation entre stratégie marketing et 
stratégie d’entreprise. 
- Elaborer un plan marketing 

 

3 jours 

 
Développement d’une 
unité commerciale, 
maîtriser les phases du 
plan d’action 
commercial 
 

- Développer les capacités à travailler en équipe 
- Produire des décisions, savoir les négocier, savoir réagir 
- S’approprier une méthode de pilotage  du plan d’action 
commercial : diagnostic, enjeux, action… 

 
3 jours 

 

 
Supply chain 
 

Permettre aux participants : 
- d'appréhender les concepts de la supply chain,  
- de comprendre le rôle essentiel des enjeux et 
engagements commerciaux dans la mise en place et la 
gestion d'une supply chain efficace, 

- faire de la supply chain un outil support du commerce 
afin qu'elle devienne un avantage concurrentiel pour les 
acteurs du marché. 

 
2 jours 

 

 
Créativité au service du 
développement 
commercial 
 

- Comprendre l’impérieuse nécessité de la créativité. 
- Réveiller ses facultés créatives. 
- Acquérir le réflexe créatif. 
- Appliquer les méthodes créatives à l’action commerciale 
et s’approprier les outils 

 

 

2 jours 
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PÔLE : FINANCEMENT ACTION COMMERCIALE 

OBJECTIF 

Développer  les capacités à: 

- Maîtriser les outils de gestion et d’analyse financière 

- Chiffrer le Plan d’Action Commerciale 

- Mesurer la rentabilité de ses choix d’investissement commercial 

DUREE 

3 Modules 

ou 

7 Jours 

 
 

MODULE OBJECTIF DUREE 

Outils de conquête : 
gestion de la relation 
client, ERP, SIM 

- Comprendre les enjeux et limites d’une démarche 
« CRM » 

- Avoir les éléments de base pour lancer un projet de GRC 

- Connaître les notions associées à la GRC 

 

1 jour 

Financement de la 
stratégie commerciale 
 

- Savoir concevoir et présenter un business plan pour un 
nouveau projet  

- Connaitre les enjeux économiques et financiers d’un 
projet 

 
3 à 5 jours 

(selon 
niveau) 

 

Droit commercial, 
prévenir les risques 
commerciaux 

- Avoir une vue globale des risques commerciaux et 
financiers dans la négociation et ceci en se basant sur des 
contrats et des études de cas bien précis afin de rallier 
théorie et pratique. 

1 jour 

 
 

 

SYNTHESE DU PROGRAMME 
 

INTITULE DUREE 

OUVERTURE DU PROGRAMME ½ journée 

EVALUATION DES COMPETENCES EN NEGOCIATION 1.5 jour 

TEAM BUILDING 1 jour 

POLE NEGOCIATION 30 jours 

POLE STRATEGIE ET DEVELOPPEMENT COMMERCIAL 12 jours 

POLE FINANCEMENT DE L’ACTION COMMERCIALE 7 jours 

EVALUATION FINALE (SOUTENANCE) 2 jours 

JOURNEE DE CLOTURE 1 jour 

  

 55 jours 
 385 heures  
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FFiinnaanncceemmeenntt  ddee  llaa  ffoorrmmaattiioonn    
 

 

 

CONDITIONS  
 
 
Les modalités de financement sont diverses car conditionnées par la situation 
personnelle de chaque participant. 
 
En r¯gle g®n®rale le stagiaire nôa pas de frais de formation ¨ sa charge. 
 
Il existe aujourdôhui divers dispositifs tels que les conventions de stage, le contrat de 
professionnalisation, la période de professionnalisation, formation continue. 
 

 
 

Lôann®e de formation   

 
N®gociateur(rice) dôaffaires 
 

 
Coût annuel = 6 500 ú HT 

 

 
 
 
 

Pour toute information, contactez lô ICL : 
 
Téléphone : Accueil général : Aurore DENIZOT    au 04 72 85 73 74  
 
- Téléphone : lignes directes : 

- Edna  FERBER, (Directrice)     au 04 72 85 73 81  
    

 
Email : icl@icl.fr    Fax :        04 72 85 73 79 
 
Adresse postale : 
 
 
 

 
ICL - CP 608 ï 47 RUE SERGENT MICHEL BERTHET ï 69258 LYON CEDEX 09 

 

 

mailto:icl@icl.fr

