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Devenez Négociateur

Technico-Commercial
100 % opérationnel

Une formation concréete pour apprendre a vendre des
solutions techniques et accompagner les clients de maniere
strategique.
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L'ecole TALIA c’est quoi ?

<

Une école digitale 100 % en ligne.

<

Des formations 100 % en alternance.

<

100 % de prise en charge de votre formation.

<

Etudiez ou vous voulez, & votre rythme.

<

Adaptez vos etudes a votre emploi.

<

Plateforme e-learning accessible 7j/7 et 24nh/24.
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Y ELTINTC

Metier stratéqique et hybride

Le negociateur technico-commercial allie compétences techniques
et commerciales pour accompagner la vente de produits
complexes. Il joue un réle clé dans les entreprises innovantes, en
facilitant la compréhension entre equipes techniques et clients.Sa
double expertise en fait un acteur strategique pour repondre aux
enjeux du marche.

Analyse et solutions client

Grace a sa connaissance approfondie des produits, il identifie les
besoins specifiques de chaque client. Il congoit des solutions
adaptees et personnalisees, tout en construisant une relation de
confiance. Son approche commerciale repose sur 'écoute, 'analyse
et laréactivité.

Impact commercial direct

Par ses talents en négociation, il conclut des contrats bénefiques
pour lentreprise et ses clients. Il contribue directement a la
performance commerciale et a la fidélisation.Son réle est essentiel
dans le développement durable des entreprises technologiques.
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SENE N EINTC

Elaborer une stratégie de prospectionetla
mettre en ceuvre.

~ Assurer une veille commerciale
v Concevoir et organiser un plan d’actions commerciales
v Prospecter un secteur défini Analyser ses performances,

v élaborer et mettre en ceuvre des actions correctives

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

v Représenter lentreprise et valoriser sonimage
~ Concevoir une proposition technique et commerciale
v Negocier une solution technique et commerciale

Réaliser le bilan, ajuster son activité commerciale et rendre
compte

Optimiser la gestion de larelation client
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Methodes pedagogique

DIFFERENTES METHODES

La formation repose sur plusieurs méthodes peédagogiques complémentaires :
la methode 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.

PERIODE DE FORMATION

Plusieurs rentrées dans 'année:

JANVIER  AVRIL JUIN SEPTEMBRE

NOVEMBRE
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