
 
 
 
 
 
 
 

 

 

« PROSPECTER EFFICACEMENT,  
ARGUMENTER EN VISITE COMMERCIALE 

COMMUNIQUER AU TELEPHONE» 
PUBLIC VISE 

Créateur d’entreprise (TPE – PME) en phase finale de création 

OBJECTIFS  

Identifier les différentes méthodes de prospection et leur utilisation 
Utiliser un argumentaire adapté aux besoins du client 
Maîtriser les étapes de l’entretien de vente lors des visites commerciales 
Conduire une action téléphonique efficace. 
Développer sa capacité à prendre des rendez vous qualifiés.  

CONTENU PEDAGOGIQUE 

Jour1 : Prospecter efficacement et argumenter en visite commerciale 
Prospecter efficacement 

- Définir les méthodes et les outils de prospection directe ou indirecte 
- Choisir et utiliser la méthode de prospection adaptée à sa cible de clientèle 
- Organiser et planifier sa campagne de prospection, à partir d’objectifs commerciaux 
- Enrichir et valoriser sa base de données grâce aux mises à jour 

Construire un argumentaire commercial en prospection efficace 
- Valoriser ses produits/services grâce à une argumentation solide 
- Identifier les besoins des prospects en utilisant un questionnement approprié 
- Adapter son argumentation aux motivations d’achat du client 
- Identifier les principales objections des clients et les traiter efficacement 

Organiser une visite commerciale efficace 
- Organiser et préparer ses visites commerciales 
- Maîtriser les étapes de l’entretien de vente : du premier contact à la prise de congé 
- Valoriser la présentation de son offre  
- Développer sa capacité à traiter les objections 
- Utiliser la technique de reformulation, favoriser la conclusion de l’acte d’achat 

Jour 2 : La communication téléphonique (Les participants sont invités à se munir de listes 
d’appels ou de relances) 

L’action téléphonique  
- Déterminer l’enjeu de l’action téléphonique : émission et/ou réception d’appels. 
- Maîtriser la structure d’un entretien téléphonique et gérer son temps d’appel. 
- Identifier les qualités nécessaires à la conduite d’un entretien téléphonique efficace.  
- Adopter une attitude commerciale au téléphone, capter l’attention de son interlocuteur. 

La prise de rendez-vous 
- Planifier ses séances d’appels, utiliser un support adapté. 
- Améliorer son discours de présentation, franchir les barrages. 
- Renforcer sa capacité à prendre et qualifier des Rendez Vous.  
- Organiser le suivi d’appels : relances, comptes rendus, mise à jour de la base de données. 

OUTILS PEDAGOGIQUES 

Interactivité entre l’intervenant et les participants via les échanges d’expériences complétés par des apports 
théoriques et pratiques et la mise en situation (jeux de rôle).  

MODALITES 

Durée : 2 jours   Nombre de places disponibles : 8 La formation est gratuite, mais l’adhésion à La miel est 
obligatoire (cotisation annuelle de 10 €) -Atelier animé par Mme Annick GAUTREAU, Cabinet Aptivances 
La formation est gratuite, mais l’adhésion à La miel est obligatoire (cotisation annuelle de 10 €) 
Pour tous renseignements complémentaires, contactez :Brigitte COMBE 01.48.09.53.28 


