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Formations & conseils

2 jours — 14 heures

L’identification des cibles

Etre connu et reconnu

Prérequis

Aucun Définir et analyser un secteur de prospection
Public détaillé

Tout public

Objectifs Les techniques et outils

Prospection physique

Maitrise du téléphone La préparation physique et mentale
Elément de marketing direct

Le suivi des prospects Recherche d’outils adaptés

Pédagogie

Exposés La relation client en situation de prospection
Cas pratique

Mises en situation

Jeux de roles et simulations
Mise en pratique sur le terrain.
Validation

Evaluation des compétences par QCM
ou formulaire en ligne

Attestation de formation

Créer 'empathie

Rechercher les informations pertinentes
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