WebAcad

4" TECHNICO-
e COMMERCIAL

RNCP39063, certification de niveau 5
Le technico-commercial occupe un poste straté- (BCIC+2)
gique qui combine des compétences techniques et Nombre de participants ‘1815 personnes

commerciales. Ce professionnel travaille en étroite o . .
collaboration avec les équipes techniques et les Rythme :3 jours en entreprise / Q/OL”S CFA
hybride

clients pour comprendre les besoins spécifiques, Format : En présentiel, distanciel
proposer des solutions adaptées et assurer le suivi
des projets.

Public visé

Tout public

} Objectifs ) .
Préerequis

Bloc 1: Elaborer une stratégie de prospec-

tion et la mettre en ceuvre.

Bloc 2 : Négocier une solution technique

Accessible d tous, & condition de détenir le
baccalauréat ou de I'obtenir au terme du

et commerciale et consolider I'expérience ) CUrsSUs.
client. .
Durée
} Méthodes pédagogiques
En centre:
Formation interactive : cours théo- En entreprise :
riques, études de cas pratiques, et . .
simulations de négociations commer- ( ) Financement de la formation
ciales. '
CPF (Compte Personnel de Formation) :
Utilisation d'outils numériques et col- Financement total ou partiel selon le solde
laboratifs : CRM, logiciels de présenta- d'heures.

tion, outils de gestion de projets. X S .
Pole Emploi : Aide individuelle ¢ la forma-

Ateliers pratiques : visites d'entreprises,)  tion (AIF).

élaboration de propositions commer-

ciales, et démonstrations techniques.

OPCO (AKTO) : Prise en charge pour les
salariés dans le cadre du plan de dévelop-

Coaching et accompagnement per pement des compétences.

sonnalisé : suivi individuel, retour sur )

les performances, et ajustement des Alternance : Prise en charge par l'em-
méthodes en fonction des besoins ployeur si le candidat suit la formation en

spécifiques des apprenants. contrat d'apprentissage ou de profession-
nalisation.



Objectif de la formation
Prospecter et fidéliser un portefeuille clients.
Flaborer des propositions techniques et commerciales adaptées aux besoins.

Négocier et conclure des ventes avec efficacité.

Gérer la relation client pour assurer satisfaction et fidélisation.
Collaborer avec les équipes techniques pour garantir des solutions adaptées.

Débouchés professionnels

Technico-commercial
Chargé d'affaire
Responsable grand compte

Business developer etc..
Modalité d’'évaluation

Fvaluations continues : Réalisation de projets, tests de compétences en techniques
commerciales, en négociation et en gestion de la relation client.

Mises en situation professionnelles : Simulation d’entretiens de vente, de négocia-
tions commerciales et de présentations techniques pour évaluer la capacité d vendre,
conseiller et fidéliser les clients.

Examen final : Entretien avec un jury composé de professionnels du secteur pour valider
les compétences acquises et attribuer le titre de technico-commercial.

Périodes d’inscription

Les inscriptions sont ouvertes des maintenant.
Les candidats peuvent s'inscrire en ligne via le site web de 'organisme ou par mail.

Limite des candidatures

Le nombre de places peut étre limité, il est donc recommandé de déposer sa candida-
ture le plus tot possible.

Accessibilité

Pour toute question relative a I'accessibilité ou pour signaler des besoins spécifiques,
contactez M.GUEHRAR, notre référent handicap, d 'adresse suivante :
stephane.guehrar@webacad.fr

Q. *+(33)06069866M

5 anthony.gori bacad.f
anthony.gorius@webacad.ir PLUS D'INFORMATION SUR
@ https://webacad.fr NOTRE SITE

£ 15Rue de la Gare, 57400 Sarrebourg

e
o
g
-
<
o
O

TECHNICO-COMMERCIAL




