PROGRAMME DE FORMATION
MAITRISER L'OUTIL TELEPHONIQUE

OBJECTIFS : Maitriser les méthodes et attitudes de prise de rendez-vous / S'adapter a
la cible (prospect, client, fournisseurs...) / Construire un argumentaire cohérent avec
I'objectif visé.

PUBLIC CONCERNE : responsables commerciaux, technico-commerciaux, vendeurs,
et tout collaborateur en contact téléphonique avec la clientele.

DUREE : 14 heures

L'image d’'une entreprise tournée vers le client

» Acquérir les bons réflexes : sourire, écoute.

* Maitriser les régles d’or de toute communication : questions.

* Reformulation, traitement des objections.

» S'imprégner d’'expressions et de mots positifs pour améliorer I'image de marque de
I'entreprise.

Emettre un appel

* Préparer I'entretien, définir I'objectif.

* Créer le contact : se présenter et présenter sa sociéte.
» Transmettre les informations en les valorisant.

» Terminer I'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.

D\F Le pédagogue commence par appliquer ce qu'il veut enseigner ensuite il enseigne

Siege social : Immeuble Les cyclades - 74 avenue d’Andrézieux Bouthéon - 42 340 Veauche
Tél: 0477 94 70 48 - Fax:04 77 94 88 28

direction@jeforme.fr - www.jeforme.fr
SARL au capital de 140 000 € - SIRET : 48807268700012 - APE : 7021Z



