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Savoir prospecter et
relancer ses devis
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Pour qui ?

Dirigeants, Responsables commerciaux, et plus généralement, toute personne
impliquée dans une action commerciale.

Objectif(s) et compétence(s) visée(s)

Identifier les différentes méthodes de prospection
Mettre toutes les chances de son côté pour obtenir un rendez-vous
Comprendre les différents leviers poussant les prospects à s’engager, à acheter
par téléphone
Poser les bonnes questions pour mieux convaincre. 

Programme de formation

La problématique de la communication par téléphone

Les standards de la performance téléphonique

Le système AIDA et les scripts

Les bonnes questions

La relance des devis

Traiter les objections : les anticiper, savoir les prendre en compte et les traiter
efficacement

L’importance du relationnel dans la vente

Comment vendre en fonction du type de personnalités

Comment conclure une vente.

Prérequis

Posséder une bonne maîtrise des processus de son métier et de son activité.

https://propulse-
coaching.fr
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Savoir prospecter et relancer ses devis

Méthode pédagogique 

Apports théoriques
Mise en situation pratiques
Jeux de rôle

Méthode d’évaluation

QCM
Plan d’actions personnel

Les "+" de ProPULSE

Un formateur issu du domaine commercial
Alternance d’apports théoriques et de cas pratiques (jeux de rôle)
Exercices et mises en situation
Chaque participant bénéficie d’un classeur de formation
Élaboration d’un plan d’action individuel en fin de session


