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PROGRAMME

PROSPECTION TELEPHONIQUE
prise de rendez-vous

Préparer sa prospection

- Définir sa cible de prospects

- Constituer son fichier prospects

- Fixer ses objectifs de prospection

Techniques de communication
téléphonique

- Savoir se présenter et susciter
l'intérét

- Savoir franchir le barrage du
secrétariat

- Développer une écoute active
- Détecter les besoins du prospect
- Rédiger son scénario
téléphonique

- Se préparer aux objections des
prospects

Simulations d’entretiens
téléphoniques

- Dérouler son argumentaire
téléphonique via des mises en
situation pratiques

- Traiter des objections et
convaincre ses prospects pour
obtenir des rendez-vous
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