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Formation continue Marne-la-Vallée

PROSPECTER ET GAGNER DE NOUVEAUX CLIENTS

Dans l'environnement concurrentiel et en constante évolution des affaires, la capacité a
prospecter et a attirer de nouveaux clients est essentielle pour la croissance et la péerennité de
toute entreprise.

La formation «Prospecter et Gagner de Nouveaux Clients» a été spécialement concue pour
permettre aux professionnels et aux commerciaux de maitriser les compétences nécessaires pour
trouver, convaincre et fidéliser de nouveaux clients.
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Dates Q Qui? (1] Pré-requis
Les prochaines dates de sessions sont
regulierement mises a jour sur notre Toute personne en charge de Aucun.
site internet. prospection commerciale.
https./www.descartes-competences.fr
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X Durée Prix Pour une formation en intra-entreprise
2jours 1400 € HT en inter-entreprise ou sur mesure : nous contacter.

> Objectifs de la formation

~—

A lissue de la formation, les stagiaires seront capables :
De preparer et organiser son action de prospection
D'obtenir des contacts aboutis
De prendre des rendez-vous qualifies
De mener lentretien de prospection en face a face et réussir lentréee en relation
D'entretenir et suivre un réseau de prospects

<> Modalités pédagogiques

Transfert des compétences par echanges formateur/participants et entre participants
Mise en pratique et experimentation

Mise en situation et jeux de role en groupes

Vidéos, tableau blanc et supports en fonction des besoins de l'animation
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<> Evaluation

Questionnaire préealable d'évaluation des attentes et de niveau

Evaluation des acquis via un questionnaire qui permet de mesurer les connaissances et
competences acquises

Déeroulement de la formation et satisfaction des participants mesures grace a une fiche
d'évaluation remise en fin de parcours

<> Programme de la formation

Introduction a la prospection eficace

Preparer et organiser laction de prospection

Prendre des rendez-vous qualifies

Mener lentretien de prospection et réussir l'entrée en relation
Entretenir et suivre un réseau de prospects

Techniques de communication et de persuasion en prospection
Développer des compétences relationnelles en prospection
Suivre et evaluer les résultats de prospection

Option supplémentaire : bien se connaitre pour mieux vendre au téléphone avec son profil DISC.
Durée : 1/2 journée
Prix : nous consulter

Descartes Competences est une marque de TADEFSA, organisme gestionnaire du CFA Descartes.
Grace a sa pedagogie innovante mise en ceuvre depuis plus de 30 ans et de son réseau de

formateurs, bénéficiez du meilleur de la formation continue.

\otre contact formation continue :

Christian CHAMPARNAUD

maformation@descartes—Competences.fr

0164 6127 52
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