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Mylene Beze Formation
524 Les Combettes
33650 Saint Morillon 

PUBLIC : Commerciaux des agences de recrutement et d’emploi DUREE : 3 jours

OBJECTIFS  PEDAGOGIQUES

	 X  Adapter leur approche commerciale à toute situation
 	 X  Percevoir des besoins cachés non exprimés
	 X  Persuader son interlocuteur de la solution offerte
	 X  Valoriser leur offre et le prix

PROGRAMME

Découvrir le monde 
caché du décideur 

et ses  besoins

Développer une 
argumentation 

sur-mesure

Traiter 
efficacement 
les objections 

avec 
assurance et 

empathie

Connaitre les 
techniques 
renforcées 

de 
négociation

Se donner 
des axes de 

progrès 

• Détecter le sociogramme de 
décision

• Découvrir l’ensemble des 
besoins RH dans l’entreprise 
(CDI, CDD, Intérim, Insertion)

• Acquérir une méthode  
d’investigation,  pour dé-
couvrir  les besoins RH,  les 
personnalités des acheteurs 
et leurs motivations d’achat 
(CANEVAS)

• La règle du questionnement 
et de l’écoute impartiale (FOC)

• Identifier les écarts de satis-
faction

• Reformuler : obtenir 
des engagements

•Valoriser les offres de 
services centrées sur 
les écarts détectés : 
Méthode FAC

• Adapter sa présen-
tation au profil de son 
interlocuteur

•  Découvrir  les tech-
niques de traitement 
des objections 

•  Obtenir un accord 
sur la correspondance 
de l’offre avec ses 
besoins 

• Construire la ma-
trice de négociation

• Identifier les 
points de négocia-
tion et leurs contre-
parties

• Privilégier les 
points de négocia-
tion non financiers

• Identifier ses 
points d’appuis

• Remplir son 
plan d’actions de 
progrès individuel

ACCOMPAGNEMENT

Suivi pédagogique post formation, assuré à distance par la formatrice, pour optimiser 
le processus d’acquisition.

DEMARCHE ET PEDAGOGIE

Tout au long du processus de la formation, nous privilégions un ensemble d’exercices, 
d’ateliers et de méthodes pour rendre les stagiaires acteurs de leur formation. 

	 Moments d’écoute, d’échanges avec les participants et de mise en commun 
des expériences

	 Les apports théoriques nécessaires seront suivis de groupes de travail pour 
mise en application et expérimentation à l’aide de jeux de rôle et mises en situations 

(basées sur les cas concrets rencontrés) filmées et débriefées en commun

Des ateliers de découverte et de travail sur les items de la formation       

Construction du 
questionnaire et training 

sur la phase de découverte 
par des mises en situations 

filmées

Construction des 
argumentaires et 

training : les argu-
ments deviennent 
des automatismes

Training par des 
mises en 

situations filmées


