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FORMATION PROFESSIONNELLE CONTINUE - COMMERCE ET VENTE

MENER DES ACTIONS DE PROSPECTION
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OBJECTIF

PUBLIC

Réaliser une prospection téléphonique opérationnelle
Augmenter le ratio de prise de rendez-vous Préparer et
réaliser une prospection physique/terrain avec
efficacité

PROGRAMME DETAILLE DE LA FORMATION

Toute personne souhaitant maitriser les techniques de
prospection téléphonique et prospection
physique/terrain

Utiliser le téléphone comme « outil de
prospection »

Régles d'or de la prospection téléphonique.
Cadre d'utilisation du téléphone et
spécificités de la communication
téléphonique:

Principes a respecter Maitrise du vocabulaire Erreurs a
éviter

Construction d'une trame de prospection
téléphonique:

Etapes a respecter Script argumentaire Techniques
pour passer les «barrages» Traitement des objections
Evaluation du potentiel prospect Vente du rendez-vous

et gestion positive de la conclusion Efficacité du
reporting (production de fiches contacts).

Gérer la prospection terrain
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Particularités de la prospection physique /
terrain Organisation efficace de son activité
terrain et de sa démarche de prospection
physique:

Méthodologie Organisation secteur Optimisation des
déplacements et visites Préparer ses entretiens
prospects Définir ses objectifs Batir un plan de
découverte Identifier les besoins Gagner la confiance
d’'un prospect Gérer les différentes situations
(objections / indifférence, ...) Développer un
argumentaire adapté Conclure avec efficacité.

Réalisation d’'une action de «publipostage »

En complément des aspects spécifiques « mailing »,
approche de la réalisation d'une action de
publipostage.

Fiche mise a jour en date du 25/09/2024


http://www.tcpdf.org

