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Devenez Négociateur 
Technico-Commercial

100 % opérationnel

Une formation concrète pour apprendre à vendre des 
solutions techniques et accompagner les clients de manière 

stratégique.

BAC +2



L’école TALIA c’est quoi ?

Une école digitale 100 % en ligne.

Des formations 100 % en alternance.

100 % de prise en charge de votre formation.

Étudiez où vous voulez, à votre rythme.

Adaptez vos études à votre emploi.

Plateforme e-learning accessible 7j/7 et 24h/24.
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Le rôle du NTC

Métier stratégique et hybride

Analyse et solutions client

Impact commercial direct

Le négociateur technico-commercial allie compétences techniques 
et commerciales pour accompagner la vente de produits 
complexes. Il joue un rôle clé dans les entreprises innovantes, en 
facilitant la compréhension entre équipes techniques et clients.Sa 
double expertise en fait un acteur stratégique pour répondre aux 
enjeux du marché.




Grâce à sa connaissance approfondie des produits, il identifie les 
besoins spécifiques de chaque client. Il conçoit des solutions 
adaptées et personnalisées, tout en construisant une relation de 
confiance. Son approche commerciale repose sur l’écoute, l’analyse 
et la réactivité.







Par ses talents en négociation, il conclut des contrats bénéfiques 
pour l’entreprise et ses clients. Il contribue directement à la 
performance commerciale et à la fidélisation.Son rôle est essentiel 
dans le développement durable des entreprises technologiques.
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NTCProgramme

Élaborer une stratégie de prospection et la 
mettre en œuvre. 

Négocier une solution technique et 
commerciale et consolider l'expérience client. 

Assurer une veille commerciale 



Concevoir et organiser un plan d’actions commerciales 



Prospecter un secteur défini Analyser ses performances, 



élaborer et mettre en œuvre des actions correctives

Représenter l’entreprise et valoriser son image 



Concevoir une proposition technique et commerciale 



Négocier une solution technique et commerciale



Réaliser le bilan, ajuster son activité commerciale et rendre 
compte 



Optimiser la gestion de la relation client
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Methodes pédagogique

La formation repose sur plusieurs méthodes pédagogiques complémentaires  : 
la méthode expositive, transmissive ou magistrale, la méthode démonstrative, 
la méthode active dite de découverte, ainsi que la méthode expérientielle, 
pour une mise en pratique efficace des savoir-faire.

differentes methodes

periode de formation

janvier avril JUin septembre

Novembre

Plusieurs rentrées dans l’année:




