Prospection commerciale =

Cette formation vise a identifier des prgslpec.ts intéressants
et mener une action commerciale ciblée

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Maitriser les méthodes éprouvées pour préparer
organiser et effectuer sa prospection commerciale

Capter son interlocuteur en se présentant
efficacement : le Pitch elevator

Travailler son mental

b

PROGRAMME

1.Pourquoi prospecter ?

e Un acte vital
e Un acte permanent

2. Les 3 techniques les plus usitées en prospection clients

e La prospection par e-mail avec tracking
e La recommandation
¢ Le phoning commercial BtoBetBto C

3. Quelle technique de prospection pour quelle cible ?
e La méthode CARRE
4. ProspectionBtoBouBto C
e Les méthodes pour prospecter une entreprise ou un particulier
Les outils pour piloter et suivre sa prospection
Les outils de la GRC (Gestion de la Relation Client)

Les outils Microsoft (Excel et Outlook)
Les criteres indispensables de suivi

5. La mesure des résultats

e Pourquoi?
e Comment?

6. Pour chaque technique

Les fondamentaux de |'organisation
La marche a suivre

Les pieges et les erreurs a éviter
Les "plus" gagnants
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