Sabine ACCO | PROSPECTER ET GAGNER DE NOUVEAUX

F o mation CLIENTS

Durée : LES OBJECTIFS :
2 jours (14 h.)
Savoir faire connaitre son savoir faire pour conquérir de nouveaux

. ] avol
Les participants et leur pré- marchés

requis : Acquérir des techniques et des outils pour cibler efficacement ses

Artisans, Conjoints, enfants d'artisans... prospects et se préparer psychologiquement a la prospection.

S'organiser pour obtenir des rendez-vous qualifiés et en assurer le
; suivi.
Notre intervenant :

Consultant formateur senior, experten | NOTRE CHOIX PEDAGOGIQUE ET LES MODALITES

techniques de ventes, commercial & D'EVALUATION:

marketing, spécialistes des TPE et

entreprises artisanales Présenter les outils et techniques de vente permettant de développer sa
clientéle...

L'organisation : Examiner des cas concrets applicables aux entreprises artisanales.

Lieu : A déterminer Occitanie Une qémarche progressive et pragmatique vous permet de mesurer vos
progres.

Dates : a déterminer Remise d'un document de cours aide-mémoire & Boite a outils.

Evaluation qualitative en fin de formation effectuée par les participants.

Horaires : 08h30 17h00 Délivrance d'un certificat de stage.

Evaluation qualitative et quantitative effectuée par les participants en fin

Codt par participant : de formation
670 € HT

(804 € TTC)
LE CONTENU DE LA FORMATION :

Se préparer pour créer les conditions du succes

e Comprendre I'évolution des marchés et les contraintes des
acheteurs.

e Travailler sa communication commerciale : faire connaitre
et mettre en valeur ses produits, services, qualités et
compétences ; Construire une image forte, positive et
différenciée par rapport a la concurrence.

e Surmonter les freins, les fausses raisons et I'a priori pour ne
pas prospecter.

e Préparation psychologique et motivation.

Comment approcher ses prospects ?

e Définir les cibles : repérer les clients potentiels, trouver des «
ruches ».

¢ Rechercher les prospects (fichiers) et se donner des priorités
(planification).

e Préparer un argumentaire.

. e Aller vers eux : la prospection directe, les relais, les

Rensglgnements et décideurs, les supports d'aide a la vente, I'envoi de mailings,

Inscriptions : Internet ...,

Sabine ACCO ¢ Les faire venir : les salons professionnels, les réunions
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prospects, les opérations V.I1.P, les relations publiques, les
réseaux....

e Le bon discours au bon moment avec le bon interlocuteur.

e Se servir du bouche a oreille : le plus vieux média du monde.

¢ Les outils quotidiens : savoir accueillir le potentiel, utiliser
I'entreprise comme point de vente...

Prendre des rendez-vous : les clés de la
prospection téléphonique

Savoir donner une bonne 1ére impression : régle des 4x20.
Franchir les barrages, Répondre aux objections.

Diminuer ses peurs en s'entrainant avec les outils.
Capitaliser les succes.

Assurer efficacement le suivi des contacts...
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