FORMATION EN VENTE PAR TELEPHONE

La vente par téléphone est un art subtil qui allie communication
persuasive, empathie et maitrise des techniques de vente. Cette
formation professionnelle offre au participant les outils et stratégies
nécessaires pour exceller dans ce domaine, en maximisant
I'efficacité des appels et en développant des relations solides avec
les clients.

Cette formation constitue une opportunité unigue de transformer chaque appel en
une expérience client positive et un succes commercial. Avec une approche
professionnelle et engageante, le participant repartira avec les compétences
nécessaires pour exceller dans son réle et atteindre ses objectifs de vente.

Destinée aux professionnels de la vente, aux représentants et aux entrepreneurs,
cette formation s’appuie sur des méthodes modernes et des scénarios réels pour
garantir un apprentissage pratique et concret.

OBJECTIFS

Améliorer les compétences de communication pour établir un lien de
confiance avec les clients des les premiers instants.

Développer des techniques de persuasion adaptées aux différentes
personnalités et besoins des clients.

Augmenter les taux de conversion en structurant efficacement chaque
appel.

Gérer les objections avec assurance en apportant des solutions
convaincantes.

Renforcer la fidélisation des clients grace a une approche orientée vers la
satisfaction.

Optimiser la préparation et le suivi des appels pour maximiser la
productivité et les résultats.

CONTENU

1.

2.

Introduction a la vente par téléphone

Techniques de communication efficaces
e Les bases de I'écoute active
e L’art de poser les bonnes questions
e Adapter son discours au profil psychologique du client



. Structure d’un appel de vente réussi

e Préparation : objectifs, script et matériel

e FEtapes clés : ouverture, découverte des besoins, proposition, gestion
des objections, conclusion

e Suivi post-appel pour renforcer la relation client

. Gestion des objections

e |dentifier les objections courantes

e Techniques pour répondre avec empathie et convaincre
e Transformer les objections en opportunités de vente

. Techniques de persuasion avancées

e Les principes de persuasion psychologique

e Créer un sentiment d’'urgence sans pression excessive
e Storytelling : captiver et convaincre

. Outils et technologies pour la vente par téléphone

e Logiciels CRM pour le suivi des prospects et clients

e Utilisation des outils d’analyse pour améliorer les performances
e Scripts dynamiques et adaptables

. Ateliers pratiques et mises en situation

e Simulations d’appels dans des scénarios variés

e Feedback personnalisé pour améliorer les compétences

e Analyse des appels pour identifier les points forts et axes
d’amélioration

Mesure de la performance et amélioration continue
e Indicateurs clés pour suivre les résultats
e Plan d’action personnalisé pour chaque participant
e Stratégies pour maintenir une motivation et une performance élevées



