7 Heures — 1 Jour Professionnels indépendants et commerciaux

En situation opérationnelle, I'apprenant sera capable de se préparer avec méthode pour prospecter sereinement et d’obtenir des
rendez-vous avec des prospects qualifiés

¢ Identifier les clés mentales nécessaires a la prospection

* Distinguer ses clients cibles et ses canaux de prospection

¢ Définir au minimum 5 critéres de qualification des contacts

¢ Formuler des réponses appropriées aux objections des prospects
» Développer la conquéte par recommandation

Participatif et interactif alternant exposé avec des présentations de cas concrets et d’exemples, intelligence collective,
vidéoprotection, support diaporama, échanges questions / réponses, réalisation d’exercices de mise en pratique en sous-groupes,
quiz et jeux ludiques

Diapositives du formateur + tableau blanc + questionnaire interactif + vidéo

1. Les freins mentaux "classiques" qui peuvent bloquer mon activité de prospection et les comportements a
privilégier

2. Méthodologie et stratégie pour débuter ma phase de prospection

3. Analyser son portefeuille client existant avec la courbe ABC

4. |dentifier les bons canaux pour rentrer en contact avec mes prospects et avec quelle fréquence

5. Comment « qualifier » des contacts pour gagner du temps

6. Passer les barrages et bien traiter les objections avec la méthode A.I.R.

7. Méthodologie et conseils sur la conquéte par recommandation

Questionnaires au début et a la fin de la formation, Questionnaire de satisfaction

De 5 a 10 stagiaires A partir de 360€ TTC/personne/jour
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