
Avant la formation 
Audit des besoins (entretien).

Évaluation de la compréhension et de l'assimilation des
savoirs et savoir-faire par le formateur (exercices, quiz ...).

À la fin de la formation 

Certificat de réalisation 
Attestation de fin de formation.

Avant la formation 

PROFIL DES APPRENANTS

Tout personne désireuse de
transformer leurs appels en
opportunité de vente. 
Personne communicante et
commercante.

PRÉ-REQUIS ET ACCESSIBILITÉ

Disposer d’un téléphone

Si vous êtes en situation de handicap,
merci de nous contacter pour les
adaptations nécessaires.

DÉLAIS D'ACCÈS

Variable en fonction de votre statut,
du financeur et de notre planning inter 
(environ 15 jours).

Spaces Euratlantique 
31 rue d'Armagnac, 33800
BORDEAUX

LIEU DE FORMATION

2 jours - 14 heures

Savoir préparer et structurer sa prospection téléphonique.

S’initier aux techniques d’ouverture au dialogue et dépasser
les objections.

Optimiser son processus de vente et concrétiser des
rendez-vous.

Mesurer les résultats de sa prospection.

La prospection
téléphonique et la prise
de rdv

OBJECTIFS & COMPÉTENCES
PROFESSIONNELLES VISÉES

MODALITÉS D'ÉVALUATION 

contact@checkup-formation.fr 
06 46 73 37 74
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1850 € en inter*
*nous consulter pour de l'intra 

Vous voulez lever vos freins et transformer de simples appels
en opportunités d'affaires? Cette formation est faite pour vous! 
Découvrez le pouvoir d’une communication structurée et
percutante à travers des techniques dynamiques pour captiver
votre auditoire, créer un impact dès les premiers mots et
surmonter avec succès les défis de la prospection
téléphonique. 
Ensemble, transformons chaque appel en une victoire, en
boostant votre confiance et en décuplant vos résultats.

MOYENS PÉDAGOGIQUES ET
ENCADREMENT

Formation dispensée en présentiel

Accompagnement post-formation
optionnelle dispensée en distanciel. 

Formateur professionnel du
commerce et de la vente.

Indicateur de satisfaction 
Le taux de satisfaction des bénéficiaires atteint 96 %.
98% des stagiaires recommandent cette formation
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PROGRAMME DE FORMATION
LA PROSPCTION TÉLÉPHONIQUE ET LA PRISE DE RDV C
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Chaque participant.e repartira avec une méthodologie et des outils pour prospecter efficacement. 

● Préparer sa prospection
          Identifier les cibles: le contexte, les acteurs, leurs besoins et attentes.
          Connaître son offre et celle de ses concurrents pour valoriser ses atouts
concurrentiels.
          Construire un argumentaire convaincant et l’adapter à tous les profils.
          Élaborer ses différents scénarios d'appels.
          Se fixer des objectifs SMART. 
Exercice : "Mise en situation " - . 

● Être percutant et ouvrir le dialogue au téléphone
          Développer son écoute active.
          Savoir questionner et reformuler pour susciter l'intérêt.
          Lever les barrages.
          Utiliser sa voix comme outil percutant.
Exercice : "Mise en situation " -﻿ . 

● Structurer et conduire l'entretien de vente par téléphone
          Traiter tous les types d'objection grâce au questionnement .
          Maîtriser le Story Telling pour favoriser la décision d'achat.
          Gérer les tensions et garder la maîtrise de sa voix.
          Savoir présenter son offre de prix.
Exercice : "Mise en situation " - . 

JOUR 1

● Conclure par une prise de rdv et assurer le suivi des résultats 
          Maîtriser les techniques de conclusion.
          Construire et optimiser son tableau de suivi d’appel.
          Relancer les contacts qualifiés.
Exercice : "Mise en situation " - .

● Demie-journée d‘évaluation et d‘animation : “Blitz Day“
          Mettre en pratique les modules précédents 
          Renforcer un esprit d’équipe dynamique
          Renforcer la compétitivité saine avec un podium et des prix à gagner

JOUR 2


