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rospection commerciale

| Le but de Ui formation

Redynamiser I'action de prospection des commerciaux

1. Evacuer ses préjugés sur la prospection.

2. Obtenir des rendez-vous qualifiés par téléphone.

3. Maitriser les étapes du rendez-vous commercial : de la préparation a la prise de congé.
4. Entrer dans une démarche facilitatrice

l Les contenus de la formation

lAvmt te formation

Deux semaines avant la formation :

Un questionnaire ciblé sur les freins et peurs de chacun, a remplir par le stagiaire permettant une auto-
analyse de sa propre activité de prospection. Par ailleurs, le stagiaire et son supérieur devront fixer des
objectifs de prospection a atteindre aprés le dispositif de formation.

Faire exprimer les Pré}uﬁés et « fa,u.ssas -réticences » de chacuwn.
- Retours et analyses du questionnaire rempli avant la formation sur la prospection
- Expression de chacun sur ses propres préjugés et peurs quant a la prospection
- Travail en commun sur « vraies raisons » ou « fausses-réticences » ?
- Expression de chacun sur les bonnes techniques de prospection, mise en commun
- La prospection : une nécessité pour I'entreprise,

‘i La Proﬂ’eo‘“—ow "'éQéP(«.ovu,Qu.& : obtenir un rendez-vous utile
- La prospection téléphonique : les principes

- Se mettre dans un environnement de travail propice.

- Le fichier client : la qualification des contacts.

- La check-list des outils d’organisation.
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- La préparation de I'appel de prospection par téléphone.

- La conquéte par téléphone : les étapes de I'entretien, présentation de I'entreprise, des interlocuteurs concernés.
- Le fond et la forme du message

- Les mots a éviter, bannir et a employer

- Rebondir sur les objections : comment les traiter ?

- La conquéte par recommandation : obtenir des contacts qualifiés auprés de ses clients.

Le rendez-vous de Pras?ed-f,aw: les é{'ﬁP&S, les outils du comumercial

- La préparation de l'objectif : fixer un objectif concret et réaliste.

- L’arrivée chez le client : sur le parking de I'entreprise, dans le hall d’accueil.

- La prise de contact : comment créer un climat de confiance favorable a I'entretien, comment présenter
I'entreprise, les interlocuteurs concernés.

- La découverte du prospect.

- L'utilisation des questions : les catégories, leurs utilités.

- L’écoute active : faire parler le client pour mieux le cerner.

- Pratiquer la reformulation.

- Une dose d’empathie ?

- L’argumentation des produits : les méthodes C.A.P, A.C.F, les motivations d’achat

- Le traitement des objections : les différentes objections

- La conclusion : les « feux verts » des clients, les techniques usuelles.

- La prise de congé : consolider le rendez-vous, la derniere impression laissée.

‘ Nos principes daction

Une formation qui s’articule autour :

- D’un fort ancrage dans les méthodes actives (mises en situations...) permettant un entrainement
soutenu et une interaction entre les participants. Chaque stagiaire effectuera plusieurs mises en situation.

- Des méthodes interrogatives entrainant une réflexion et une prise de recul des participants sur leurs
pratiques, notamment avec le questionnaire d’avant formation.

- Des méthodes affirmatives permettant I'introduction de bases nécessaires aux exercices programmés.
- Appui d’une présentation « Power Point ».

- Remise d’un book en fin de formation.

EN OPTION : IL EST POSSIBLE D’ORAGNISER DES APPELS INDIVIDUELS
ET/OU REUNION ECHANGES DE PRATIQUES APRES LA FORMATION AFIN DE

PERENNISER LES EFFETS DE LA FORMATION.
‘ évaﬂu.a;"ww

e Evaluation formative : en cours de formation par de fréquentes mises en situation et par questions
de validation.
o Evaluation sommative : par un test d'évaluation écrit rempli en fin de stage.
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| Lo pubtic concerns

- Tout commercial du groupe débutant
- Tout commercial expérimenté ayant besoin de redynamiser sa prospection.

lLe.QLeu.

e Chez le client

‘ La duée et les bhovaives

e 2jours, 9h/12h30 — 14h / 17h30

kLe_formAwr

Grégory Merliere, responsable « GM ! Conseil Formation »
e Titulaire d’'un Dipléme Universitaire de Responsable Formation (Master I)
e Responsable pédagogique adjoint D.U.Resp.Formation a la DFC de I'université d’Angers.
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