Prospecter au
tA©IA©phone — FFRET2

Les techniques de prospection

Code produit : FFRET2
Niveau : Perfectionnement
ModalitA© : Classe virtuelle
DurA®©e (en heure) : 2.5
Tarif :

Objectif

Eligible DDA : oui

Public : collaborateurs
amenA©s A communiquer par
tA©IA©phone dans le cadre de
leur activitA© professionnelle
PrAGrequis :

aucun

e connaA®tre les rA"gles pour approcher le client par tA©IA©phone

Programme de la formation

e ConnaA®tre les diffAGrents points de la cible A contacter
o Bien prA©parer son entretien avant da??A©mettre un appel

Savoir prendre contact

o Se prA©senter, sourire, dA©velopper le bon ton et le bon dAG©bit

Utiliser des formulations positives

o Remplacer les expressions nA©gatives par des expressions positives

MaA®triser la??entretien tAGIAG©phonique

o ContrA’ler la durA©e de la??entretien et dA©velopper une A©coute active

Savoir traiter les objections

o RA©pondre aux objections (deux au maximum)

Savoir conclure un entretien tA©IA©phonique

o Obtenir un oui ou un non, puis clA'turer la??entretien avec beaucoup de chaleur

Moyens da??A©valuation

e Evaluation des acquis de la

formation par le biais de

QCM et/ou da??exercices

pratiques
¢ Questionnaire de
satisfaction A chaud

complAGtA© par chacun A

la??issue du stage
¢ Questionnaire
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da??Aovaluation A froid
complA©tA© par chacun
entre 2 et 3 mois aprA’s le
stage

MA®©thodes pA©dagogiques

e ExposA©s A partir d'un
diaporama

» RA®alisation d'exercices et
de cas pratiques

o A2changes d'expA®riences
avec les participants
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