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PROGRAMME DE FORMATION 
// DEFINIR ET METTRE EN APPLICATION SA STRATEGIE DE DEVELOPPEMENT COMMERCIAL 
Version 2026
DUREE : 2J / 14H


	Public :
	Assistant(e)s d’agences, commerciaux, responsables d’agences

	Prérequis :
	Aucun.

	Durée :
	2 jours soit 14 heures

	Lieu :
	A définir (Présentiel)

	Méthodes & Moyens pédagogiques :
	Exposés et PowerPoint projeté par vidéoprojection et exercices pratiques, mise en situation, démonstrations, évaluations, remise d’un support de formation.

	Moyens d’encadrement :
	
La formation est assurée par Elian CARAYOL, responsable de secteur au sein du Groupe JTI.


	Moyens de suivi :
	
Signature d’une feuille d’émargement par les stagiaires et par le formateur par demi-journée de présence


	Evaluation :
	Evaluation à l’issue du stage sous forme de QCM

	Tarifs :
	400€ H.T (+ TVA à 20%) par personne (pour plus d’informations nous contacter au 04.72.19.81.29 ou formation@groupejti.com) 

	Modalités & Délais d’accès :
	Via réception du bulletin d’inscription complété.
Inscription immédiate dans la limite des places disponibles et entrée en formation selon le calendrier défini.

	Accessibilité PSH :
	Nos formations peuvent s’adapter à certaines spécificités de handicap. Contactez notre référent handicap : Charlotte PHILIBERT – 04.72.19.81.29 ou charlotte.philibert@groupejti.com



OBJECTIFS OPERATIONNELS

· Mettre en œuvre le cadre du marché et de la relation tripartite. 
· Identifier les prospects et organiser sa démarche.
· Mener un entretien commercial.
· Mettre en œuvre les leviers de marges.
· Animer son vivier de clients et intérimaires.




DEROULEMENT 
JOUR 1 :
Matin :

· Etat des lieux du marché du travail temporaire.

· Définition de la relation tripartite.

· Le principe de métiers cibles.

· Le process de prospection :
		1- Identifier les prospects
		2- La prise de contact
		3- Le traitement des objections

Exercices…

Après-midi :

· L’entretien commercial :
1- Préparation du rendez-vous
2- Phase de contact
3- Découverte client
4- Découverte du besoin
5- Argumenter et convaincre

Jeux de rôles, mise en pratique…
JOUR 2 :
Matin :
· La rédaction de l’offre commerciale
· Les leviers de négociation

Après-midi :
· Animer son vivier clients et intérimaires :
1- Animer sa communauté de candidats
2- Animer sa communauté de clients
3- Animer ses réseaux sociaux


· QCM et correction
· Fin de formation : grille d’évaluation 




Calendrier pour la stratégie de développement commercial
	
	Thème
	Dates
	Lieu

	



COMMERCIALE
	14 au 15/01/2026
	PARIS

	
	25 au 26/03/2026
	PARIS

	
	25 au 26/03/2026
	PARIS
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