PROSPECTION TELEPHONTIQUE




Séquence la plus importante et la plus
complexe!

e Concernez votre contact avec un sujet
qui l'intéresse.

e Soit vous trouvez des informations lors
de votre veille/qualification

e Soit vous utilisez un sujet générique qui
correspond a tous vos prospects

e Ensuite, vous lui annoncez un bénéfice
concret -que vous allez lui apporter- et qui
répond a cette problématique










e Demandez la preparation d'éléments qui vous serviront lors devotre rendez-vous

e Remerciez et rappelez que ces eléments vous seront utilesle jour]

e Profitez-en pour qualifier encore plus votre fiche prospect
Exemple : "Est-ce que je peux vous demander de nous préparer quelques éléements pour le
jour de notre rencontre... qui donneront tout le relief a notre échange. Hé bien j'apprécierais
beaucoup, si c'est possible, bien sur, que vous nous prépariez un tableau de synthese avec
les principaux chiffres qui concernent votre prospection. Aussi bien au niveau de votre
marché, au niveau de votre CRM, au niveau des nombres de contacts établis par vos forces
de vente et surtout leurs ratios.
C'est 0k ? Je vous en remercie vraiment, VoOus verrez ces éléments nous seront fort utiles lors
de notre échange... Ah, et puis, un dernier point aussi, je voulais juste vous demander la
pour boucler mon dossier : quel est I'effectif total de votre FDV ? Ok, et sont-ils plutdt stables
ou avez-vous un peu de turnover ?"

e Remerciez et saluez votre interlocuteur



