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Public

Commerciaux,
vendeurs, techni-
CO-COmmerciaus,

assistante commer-

ciale

Toute personne de
I"'entreprise utili-

sant e téléephone
pour prendre ren-

dez-vous

Pré requis

Aucun

Durée

3 jours

Antara Formation

25-29 rue de Saurupt
54000 Nancy

formation

Objectits

Acquérir les méthodes pour améliorer son efficacité au téléphone.

Obtenir un rendez-vous productif avec un prospect grace a sa
performance téléphonique.

Programme

Les objectifs et moyens du téléephone

les outils : voix, écoute

Les principes et techniques de la communication
Les différentes phases de communication
Améliorer la communication

La phase préparatoire a |'appel

Les fondements de la prospection : supports
Adaptation de I'argumentaire selon le type de support
Organisation du fichier

Rédaction de la fiche prospect etfou contact

Les postulats de la communication

Le contexte, I'environnement physique
Le profil de l'interlocuteur

Manier avec aisance |'entretien téléphonique

Détecter le bon interlocuteur et l'identifier

Se présenter et annoncer l'objectif de 'appel
Capter I'attention de l'intedocuteur

Les questions fondamentales

Argumenter pour convaincre : le développement
Conclure

Prendre de congée

Surmonter les difficultés de la prospection

Franchir les barrages
Savoir susciter l'intérét
Traiter les objections

Montrer son professionnalisme par le suivi

Les outils

Les contacts Méthodes pédagogiques

Méethode fondée sur des simulations a partir de
cas concrets et vécus et a partir de supports
individualisés directement applicables dans
I"'entreprise

Peédagogie active centrée sur des entrainements
intensifs filmés et analyseés pour sapproprier des
automatismes performants.

Méthode s'appuyant sur le constructivisme.



