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OBJECTIF

A l'issue de cette formation, le participant sera capable de :

- Connaitre les techniques de bases de I’entretien téléphonique de vente.

- Acquérir une méthode d’entretien téléphonique

- Savoir prendre des rendez-vous qualifiés en nombre pour lui-méme ou pour une équipe
commerciale.

- Savoir construire son guide d’entretien téléphonique (GET) personnalisé.

PUBLIC

Commerciaux, télé-prospecteurs, assistantes commerciales qui ont besoin de prendre des
rendez-vous qualifiés.

PEDAGOGIE

La pédagogie est basée sur le principe de la dynamique de groupe avec alternance d'apports
théoriques, de phases de réflexion et de confrontation d'expériences.

Des exercices pratiqgues accompagnent les apports théoriques et permettent un entrainement concret.
Les simulations et leurs enregistrements permettent une intégration personnelle des bonnes pratiques
de la prospection téléphonique.

ROLE DU FORMATEUR

Le formateur est attentif a ce que chaque participant s'approprie méthodes et outils. Il pratique un
accompagnement comportemental personnalisé a chaque apprenant par des méthodes d'écoute et de
guestionnement.

OUTILS UTILISES
sclon les besoins de la Formation

Ecoute active

P.N.L. (programmation neuro-linguistique) et A.T. (analyse transactionnelle) Systémique (analyse des
systemes)

Vidéo - jeux de roles et analyse - Les jeux vidéos sont pris dans la pratique des personnes dans leurs
vécus

Télévision et caméra

Un support de cours est distribué a chaque participant.

POINTS FORTS

Chaque participant recevra avant le stage un document sur lequel il précisera ses attentes. Ce
document permettra au formateur d'orienter la formation en fonction des objectifs de chacun.

conTEenu
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1 Préparer I'action

> Motivation et auto-motivation a prospecter.

> Quels critéres pour cibler sa prospection ? Le profil du client idéal - Organiser son plan
de prospection - Planifier son temps.

> Se fixer des objectifs.

2 Les régles d’un entretien téléphonique réussi

> Le savoir-étre.
> Le savoir-dire : les regles du langage téléphonique, les mots et expressions a éviter.

> La prise de note.

3 La méthode C.R.O.C.

> Contact.

> Raison de l'appel.
> Objectif de I'appel.
> Conclusions.

> Traiter les objections.

Y Le guide d’entretien téléphonique (GET)

> Qu'est ce que le GET ?
> Pourquoi/comment.

> Acquisition et construction de son GET.
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