
 

 
PROGRAMME DE FORMATION 

MAITRISER L’OUTIL TELEPHONIQUE 
 

 
 

OBJECTIFS :  Maîtriser les méthodes et attitudes de prise de rendez-vous / S’adapter à 
la cible (prospect, client, fournisseurs…) / Construire un argumentaire cohérent avec 
l’objectif visé. 
 
PUBLIC CONCERNE :  responsables commerciaux, technico-commerciaux, vendeurs, 
et tout collaborateur en contact téléphonique avec la clientèle. 
 
DUREE : 14 heures 
 
 

L’image d’une entreprise tournée vers le client 
• Acquérir les bons réflexes : sourire, écoute. 
• Maîtriser les règles d’or de toute communication : questions. 
• Reformulation, traitement des objections. 
• S’imprégner d’expressions et de mots positifs pour améliorer l’image de marque de 
l’entreprise. 
 
Emettre un appel 
• Préparer l’entretien, définir l’objectif. 
• Créer le contact : se présenter et présenter sa société. 
• Transmettre les informations en les valorisant. 
• Terminer l’entretien positivement. 
 
Prendre rendez-vous 
• Préparer son algorithme et son livret de réponse aux objections. 
• Verrouiller la prise de rendez-vous. 
 
 

Ce programme de formation est indicatif, la formati on est individualisée, 
différents points sont abordés et développés selon vos besoins.  


