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Le déroulement du CCF 1 

Durée : 30 minutes max sans préparation préalable               
Votre dossier support de l’épreuve 

Le dossier finalisé sera apporté le jour de l’épreuve avec l’ensemble des annexes rendant compte de votre travail de recherche et d’analyse de la situation. 
Déroulement de l’oral de CCF1 

L’épreuve consiste à exposer devant le jury  la démarche de préparation d’une négociation et le  dossier réalisé par le candidat.
Les critères d’évaluation  sont  :

· Le contexte technico-commercial et les attentes du prospect sont identifiés

· Le risque client /affaire est pris en compte

· Une démarche collaborative est mise en œuvre

· Les objectifs de négociation sont définis et adaptés

· Des outils de négociation adaptés sont préparés

La préparation de l’oral : 

· Rédiger un dossier impeccable sans faute d’orthographe, propre, lisible, attractif et illustré. 

· Soignez particulièrement les outils de négociation présentés en annexe. Ils sont le reflet de votre professionnalisme. Il est possible de produire des documents digitalisés. 
· Préparer la trame de votre oral  sur une fiche type Bristol (c’est autorisé) 

· Soigner votre tenue et votre apparence le jour de l’oral. 
La trame pour votre exposé : 
	Introduction de votre exposé (1 à 2  minutes)

L’accueil : Bonjour  prénom + nom et… sourire 

L’introduction : 

Présentez brièvement le thème de la négociation QQOQCP et son contexte TC (page 1 fiche E4) 

Justifiez le choix de cette situation 

Annonce du plan de l’exposé = Un exposé structuré est un exposé réussi 

1° Le contexte de la négociation 

2° Enjeux, objectifs et stratégie de négociation 
3° Déroulement de la négociation  & résultats 

Pour finir : Bilan  
	

	Cœur de l’exposé (12) minutes)
Plan possible 

1° Le contexte de la négociation  : 
a) Contexte général de la négo : tendance du marché, contexte concurrentiel, contexte normatif 
b) Contexte situationnel de la rencontre 

Le client -Nom de l’entreprise cliente, activité, nom du contact et qualité , circuit de décision, historique du contact, Nature de la rencontre,  projet , besoins  et attentes exprimés, contexte spacio-temporel


   Mon  entreprise 


Commercial en charge du dossier , caractérisques générales, techniques et commerciales de l’offre   , les partenaires internes concernés 
2° Enjeux - objectifs et la stratégie mise en œuvre compte tenu des enjeux 

a) Enjeux de la rencontre : ce que j’ai à gagner et à perdre  ( Risque affaire) 
b) Objectifs fixés et pourquoi 

c) Stratégies et tactiques ( comment je me suis préparé, quelle est ma marge de manœuvre, quelles sont les recherches en amont)
Vous devez détailler ici toutes les recherches et démarches réalisées pour vous préparer aux mieux 
3 Diagnostic de la rencontre 

Contraintes à anticiper (risque client ? risques affaire , focus techniques  ) 
Opportunités de la négociation ( valeur client – pérennité de la relation , degré de maitrise technique….

	

	Conclusion : ( 2 minutes ) 
 Atteinte des objectifs, qualités développées, difficultés rencontrées

  Bilan perso et pro - suites à donner et aujourd’hui ? Quel est le potentiel du client ?   
	


Entretien avec le jury (le reste du temps imparti)

Ecoutez et répondez au jury avec tact et précision- Reformulez les questions si besoin – Illustrez vos propos – Utilisez un vocabulaire professionnel TC
Pour répondre aux questions, soyez pédagogue et convaincant :  expliquer, justifier, argumenter 

Acceptez les remarques, les objections du jury

· Vous pouvez réfléchir en amont aux questions que le jury est susceptible de vous poser.- il faut vous approprier tous les documents présentés
· N’oubliez pas que c’est un exercice de communication 
Notes personnelles :
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Fiche descriptive d’une négociation technico-commerciale

(à remplir par le candidat)

	Session 2023

	CANDIDAT :

Nom :                                                            Prénom :                      N° d’inscription :…………

	Nom de l’entreprise partenaire :

Adresse:

Activité de l’entreprise :

Service de l’entreprise :

Présentation de l’entreprise d’accueil et du contexte technico-commercial de la négociation :

Identification du client ou du prospect : 

Historique de la relation : 



	Contexte de la rencontre : 



	Présentation des activités



	Activités


	Description des activités réalisées par le candidat dans l’entreprise

(Enlever les missions ne vous concernant pas)


	A.1.1. Analyse du contexte technique et commercial de la négociation
	Veille informationnelle sur les produits, nos services

Etude de la concurrence, Etude et prise en mains des logiciels de GRC ou autre outils digitaux

Etude de marché , Analyse fonctionnelle , Elaboration de fiches techniques 

	A.1.2. Elaboration de solutions technico-commerciales
	Rédaction d’un cahier des charges, édition de devis, réalisation de plans, création d’un book commercial 

	A.1.3. Conseil et prescription de solutions technico-commerciales 
	Vente conseil, accueil client, argumentation et défense du prix et des marges 

	A.1.4. Négociation, vente et suivi des affaires 
	Rédaction de bons de commandes, livraison et installation des solutions, participation au SAV , encaissement , gestion des stocks relance des impayés, suivi d’affaires 

	A.1.5. Analyse financière d’une relation d’affaire et gestion du risque client
	Recherches en ligne ( societé.com- pappers.fr ) + veille sur l’actualité du client - Analyse des documents comptables pour vérifier la solvabilité , étude de la fiche client, relation avec l’assurance-crédit, suivi des encaissements

	Présentation de la situation de négociation technico-commerciale

· Description des acteurs 

Les acteurs de mon entreprise

Les acteurs côté acheteur 

· Identification et évaluation  

du risque affaire 

du risque client  

· Synthèse des informations clés utiles à la définition et la préparation d’une stratégie de négociation 

· Présentation de la stratégie de négociation technico-commerciale



	Liste des annexes et des supports phygitaux utilisés : 

Nature des outils de négociation du book vendeur et du book client

Format papier

Format digital




[image: image1.png]


[image: image2.png]



