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IQEDEM FORMATION

Développer les compétences commerciales des participants pour
performer au quotidien. La formation “Les fondamentaux de la
performance commerciale en agence d’emploi” permet 'acquisition de
techniques de vente spécialement adaptées aux prestations des
agences de travail temporaire.

Al’issue de la formation les stagiaires seront capables de:

Qualifier le fichier de prospection

Préparer un entretien commercial
Conduire I'entretien de vente
Créer une relation durable avec le client

Toute personne souhaitant approfondir ses connaissances en
techniques commerciales dans le secteur de 'agence d’emploi.

Aucun pré-requis n‘est demandé pour suivre cette formation.
14 heures (2 jours)

Le délai d’acceés est de 15 jours.
Accueil des personnes en situation de handicap : Le
sl centre de formation est entouré d’'un réseau de

\ 4
)
&.
.i partenaires pour accueillir au mieux les personnes en

situation d’handicap.




MODALITES

SUPPORT DE FORMATION :

Un support peédagogique numeérique est remis & chaque participant
(présentations PowerPoint, fiches mémo, exercices corrigés).

POSTES INFORMATIQUES INDIVIDUELS :

Chaque apprenant dispose d’'un poste pres a recevoir I'installation de
différents outils et applications.

METHODES ACTIVES:

Alternance de séquences théoriques et d’exercices pratiques. Etudes
de cas réels pour une mise en situation concrete .

ENCADREMENT :

Formateur expert en techniques commerciales, assurant un
accompagnement personnalisé selon le niveau de chaque participant.

A l'issue de chaque formation, les participants sont invités & compléter
un questionnaire d’évaluation composé de 6 questions. Cette
évaluation vise d mesurer la compréhension des contenus abordeés.
Par ailleurs, une évaluation d chaud est également proposée en fin de
session afin de recueillir les impressions des apprenants sur la qualité
de la formation et 'atteinte des objectifs pédagogiques.

Reéférent pédagogique : Monsieur TOUITOU

Un formateur expert assurera le déeroulé complet de la formation.



CONTENU

. Présentation du stage, des méthodes utilisées et des objectifs &
. atteindre.

- Qui contacter ?

. Les différents moyens pour trouver de nouveaux prospects.

. Comment utiliser la base de données déjd existante au sein de
« lagence d’emploi ?

Collecter les informations disponibles sur le prospect

Secteur d’activité

Localisation

Taille de la societé

Trouver le bon contact et ses coordonnées téléphoniques
Détecter les besoins

Construire 'argumentaire

Se démarquer de la concurrence en s’appuyant sur les prestations
proposées par son agence

Détecter les besoins et motivations de recrutement

« Réussir la prise de contact téléphonique
« Découvrir les besoins du prospect

. Argumenter I'offre de service de 'agence
. Traiter les objections

. Clore I'entretien

. Transformer I'entretien en engagements mutuels
. Délégation d’'un intérimaire

- Suivie de la prise de poste

. Fidélisation du client



