
L’essentiel de la formation prospection téléphonique



La prospection téléphonique

Moyens pédagogiques :

Pédagogie

Partage de documents et supports pédagogiques 

(word, powerpoint) pendant les sessions pour in-

tégrer, relire les concepts évoqués. Ecran, télé-

phone, Paper Board. Les supports pédagogiques 

sont transmis en totalité à l’ensemble des partici-

pants à l’issue de sessions de formation.

          De vérifier les techniques pour passer tous les barrages

          D’être à l’aise pour utiliser les trucs et astuces de pro

          De s’approprier une méthodologie d’appel

          D’identifier des interlocuteurs cibles

          Présenter des avantages uniques de son oąre

          D’obtenir des rendez-vous qualifiés         

    De générer des oąres commerciales

          De générer des ventes additionnelles

          De se motiver à prospecter



La prospection téléphonique

- Tour de table et présentation « croisée » des stagiaires

- Rappel des objectifs du stage

- DiĆcultés de la « Prospection téléphonique »

- Rappel de quelques statistiques sur l’exercice commercial

- Rappel des comportements des entreprises vis-à-vis des commerciaux

- Comment s’informer sur la situation actuelle du prospect

-- Les clefs du succès pour prospecter

- Les erreurs à éviter

- Les principes de communication (en face à face et au téléphone)

- Les informations importantes à collecter

- Les supports pertinents pour collecter de l’information

- L’importance d’un profil Linkedin (et comment l’optimiser)

- Les souhaits d’un prospect démarché par téléphone (EVA)

AccessibilitéProgramme détaillé

Conditions d'accueil et d’accès des publics en situation 

de handicap (locaux, adaptation des moyens de la 

prestation).

Méthodes d’évaluation des acquis
Les exercices de mise en situation à chaque module du 

programme vont permettre au formateur d’évaluer les 

acquis grâce à une écoute et une observation active 

pour identifier le vocabulaire utilisé, l’approbation et 

l’application de la méthodologie.

JOUR 1 matin

JOUR 1 après-midi



La prospection téléphonique

- Comment préparer un Pitch « remarquable » en 30’’

- Les « Trucs et astuces qui marchent »

- Le premier contact avec l’entreprise (information et déroulé)

- L’appel au standard : méthodologie

- L’appel au standard : le traitement des objections

- La prise de rendez-vous : méthodologie

- Comment qualifier un lead : le questionnement

- Identifier un besoin (explicite ou implicite)

- Les 6 typologies de questionnement

- La mise en pratique et les appels en direct sur les prospects

  o Coaching idividuel et collectif par le formateur

JOUR 2 matin

JOUR 2 après-midi



Besoin d’informations supplémentaires ? 

Contactez-nous directement au :

+33 6 71 60 79 17
Nous vous rappellerons dans les 24h.


