
Ref. formation 202310186901

Titre Professionnel Négociateur Technico Commercial

Financement

Formation professionnelle continue
Non conventionnée / sans dispositif

Organisme responsable et
contact

DAWAN
GAYE Fatoumata
09.72.37.73.73
carif-aquitaine@dawan.fr

Accès à la formation

Publics visés :

Demandeur d'emploi
Jeune de moins de 26 ans
Personne handicapée
Salarié(e)
Actif(ve) non salarié(e)

Sélection :

Dossier

Niveau d'entrée requis :

Niveau 4 : Baccalauréat (Niveau 4
européen)

Conditions d'accès :

Aucune

Prérequis pédagogiques :

Non renseigné

Contrat de
professionnalisation
possible ?

Oui

Objectif de la formation

Elaborer une stratégie commerciale omnicanale pour un secteur géographique défini

Contenu et modalités d'organisation

Découvrir le programme de la formation - Découvrir les autres participants Naviguer dans l'explorateur - Découvrir Internet et les mails -
Connaître les bases sur les outils Office (Word, Excel, PowerPoint) Comprendre les concepts fondamentaux du marketing Se préparer au
métier de commercial - Découvrir les techniques de vente - Comprendre les attentes des clients Découvrir comme prospecter efficacement -
Utiliser les réseaux sociaux pour prospecter - Apprendre à créer ses E-Mailing de prospection et à les envoyer Définir, suivre et réviser un
plan d'action commercial - Créer des reporting Comprendre la démarche RSE et développement durable - Apprendre la norme ISO26000 -
Savoir mettre en œuvre une démarche RSE Permettre à tout salarié d'améliorer ses pratiques rédactionnelles dans le cadre professionnel -
Gagner du temps et en efficacité sur la qualité des écrits - Etre en capacité de formaliser efficacement sa communication quels que soient les
supports Acquérir les fondamentaux de powerpoint dans le cadre d'une activité commerciale, définir, suivre et réviser un plan d'action
commerciale - Créer des supports et diaporamas avec powerpoint en toute autonomie - Créer des présentations complètes sur Powerpoint -
Réaliser des transitions et animations sur Powerpoint - Savoir synthétiser ses idées Découvrir l'approche Grands comptes du métier de
commercial - Comprendre le fonctionnement des grands comptes - Adapter son travail aux process d'achats et de décision des grands
comptes - Apprendre à rédiger une proposition commerciale pour un compte clef- Découvrir les outils et techniques pour fidéliser les clients
grands comptes Maîtriser les techniques de communication interpersonnelles face à un auditoire professionnel quel que soit sa taille -
Prendre confiance en soi - Développer ses capacités d'expression lors d'une prise de parole en public , réunions internes managers ,
managés , collègues, réunions clients, fournisseurs , partenaires -Structurer ses exposés professionnels - Mener une prestation orale de
qualité en s'adaptant - Anticiper et gérer les réactions de son public - Gérer son stress et son trac Bien identifier la mission et les rôles des
différents services dans une direction SI Comprendre les fonctions élémentaires de la trilogie Photoshop, Illustator et InDesign pour être
capable de créer des documents graphiques plus ou moins complexes. Wordpress Créer et gérer un site internet dynamique ou un blog avec
le CMS WordPress - Apprendre les grands concepts de l'administration d'un site - Apprendre à personnaliser un thème ou un template
WordPress - Savoir faire ses templates WordPress - Apprendre à utiliser des plug-ins Découvrir les leviers e-marketing - Connaître les
techniques d'optimisation SEO - Savoir créer une campagne de recherche SEA - Comprendre les enjeux des réseaux sociaux - Créer sa page
Facebook et sa page LinkedIn - Mettre en place des campagnes d'e-mailing Apprendre à gérer une équipe commerciale - Fixer les objectifs -
Motiver - Suivre les résultats - Gérer des distributeurs - Communiquer son offre - Etablir la politique de distribution - Suivre les partenaires
Organiser une stratégie évenementielle pour son entreprise - Identifier les événements possibles - Définir un budget Connaitre les étapes de
la préparation d’une intervention de qualité - S’adapter à son auditoire - Comprendre la différence entre convaincre et persuader pour mieux
les conjuguer au service de l’efficacité professionnelle Acquérir de bonnes pratiques pour la négociation et la rédaction de contrats
informatiques Mettre en application les compétences des blocs Maîtriser toutes les facettes du rôle de manager opérationnel - Opérer une
prise de poste efficiente - Traduire la stratégie, les valeurs et la vision de l’entreprise afin de mobiliser l’équipe en communiquant des
objectifs concrets, motivants et porteurs de sens - Définir et communiquer les rôles, organiser l’équipe et les missions et tâches des co

...
Parcours de formation personnalisable ? Oui Type de parcours Non renseigné

Validation(s) Visée(s)

Titre professionnel négociateur technico-commercial - Niveau 5 : DEUG, BTS, DUT,
DEUST (Niveau 5 européen)

Et après ?

Suite de parcours

Non renseigné

Calendrier des sessions

Numéro
Carif

Dates de formation Ville Organisme de formation
Type

d'entrée
CPF Modalités

00394334
du 08/01/2024 au

27/12/2024
Bordeaux (33) DAWAN Non

éligible

00394333
du 08/01/2024 au

27/12/2024
Bordeaux (33) DAWAN Non

éligible

00394336
du 01/04/2024 au

28/03/2025
Bordeaux (33) DAWAN Non

éligible

00394335
du 01/04/2024 au

28/03/2025
Bordeaux (33) DAWAN Non

éligible

00394338
du 30/09/2024 au

29/08/2025
Bordeaux (33) DAWAN Non

éligible



00394337
du 30/09/2024 au

29/08/2025
Bordeaux (33) DAWAN Non

éligible

00506417
du 07/07/2025 au

30/06/2026
Bordeaux (33) DAWAN Non

éligible

00506418
du 07/07/2025 au

30/06/2026
Bordeaux (33) DAWAN Non

éligible

00506421
du 13/10/2025 au

30/09/2026
Bordeaux (33) DAWAN Non

éligible

00506419
du 13/10/2025 au

30/09/2026
Bordeaux (33) DAWAN Non

éligible

00506420
du 13/10/2025 au

30/09/2026
Bordeaux (33) DAWAN Non

éligible


