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Formation : Prospecter et
gagner de nouveaux clients

Cours pratique - 2j - 14h00 - Réf. PGN
Prix:1590 € H.T.
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Formation éligible au financement Mobilités

Blended

Quelles méthodes pour organiser votre prospection et étoffer votre portefeuille
client ? Comment préparer vos scénarios d'appels, entretiens en face-a-face ?
Quelles techniques de communication pour "accrocher" votre interlocuteur ?
Cette formation propose une démarche pragmatique pour assurer votre
prospection.

@ Obijectifs pédagogiques
I'issue de la formation, le participant seraen mesure de:

A
@ Maitriser les méthodes utiles pour préparer et organiser sa
prospection

@ Captersoninterlocuteur par les techniques de communication
rapide

@ Préparer ses scénarios et optimiser chaque prise de contact

@ Geérer ses actions de prospection dans le temps et les mesurer

Public concerné

Commerciaux, technico-commerciaux, chargés de prospection, assistants
commerciaux.

Prérequis
Aucune connaissance particuliére.

Méthodes et moyens pédagogiques

Travaux pratiques

Exercices s'appuyant sur les cas des participants, autodiagnostic, mises en
situationd'entretiens, jeux de réle téléphoniques enregistrés.

Méthodes pédagogiques

Méthodes pédagogiques actives et participatives. Alternance de théorie/pratique
avec application au contexte et expériences des participants.

PARTICIPANTS
Commerciaux, technico-
commerciaux, chargés de

prospection, assistants commerciaux.

PREREQUIS

Aucune connaissance particuliére.

COMPETENCES DU FORMATEUR
Les experts qui animent la formation
sont des spécialistes des matieres
abordées. lls ont été validés par nos
équipes pédagogiques tant sur le plan
des connaissances métiers que sur
celui de la pédagogie, et ce pour
chaque cours qu'ils enseignent. lls ont
au minimum cing a dix années
d’expérience dans leur domaine et
occupent ou ont occupé des postes a

responsabilité en entreprise.

MODALITES D’EVALUATION

Le formateur évalue la progression
pédagogique du participant tout au
long de la formation au moyen de
QCM, mises en situation, travaux
pratiques...

Le participant compléte également un
test de positionnement en amont et
en aval pour valider les compétences

acquises.
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Modalités d'évaluation
Le formateur évalue la progression pédagogique du participant tout au longdela
formation au moyen de QCM, mises en situation, travaux pratiques...

Le participant compléte également un test de positionnement en amont et en aval
pour valider les compétences acquises.

Programme de la formation

@ Se préparer et s'organiser

Faire|'état de son portefeuille actuel.

Identifier les secteurs géographiques a prospecter.
Recenser les typologies d'entreprises a contacter.
Inventorier les outils.

Créer unfichier de prospects.

Exercice

Diagnostical'aide de la matrice SWOT. Lecture ABC du portefeuille clients.
Construire le puzzle de la prise de rendez-vous client. Elaborer son plan de
prospection et planifier les actions.

@ Apprendre a rendre un message intéressant

Maitriser les techniques de communication interpersonnelle.
S'entrainer alacommunication rapide: I'Elevator Pitch.
Savoir se présenter.

Observer soninterlocuteur et pratiquer |'écoute active.

Mise ensituation
"Elevator Pitch": préparation d'un argumentaire condensé pour se présenter
en deux minutes.

@ Elaborer ses argumentaires et ses outils

Prévoir les scénarios de prospection.
Définir et choisir les outils.

Concevoir des documents et supports.
Rendre cohérents les actions et les outils.

Exercice
Présentation des stratégies des participants.

@ Prospecter au téléphone

Elaborer ses scénarios d'appels.

Préparer des arguments en fonction des profils prospects.
Déclencher la prise de rendez-vous.

Organiser et "timer" la prospection.

Suivre sontableau d'indicateurs et analyser ses résultats.
Faire de chaque entretien un entrainement.

Développer sarésistance al'échec.

Mise ensituation
Entrainement aux situations de prospection téléphonique.

MOYENS PEDAGOGIQUES ET
TECHNIQUES

e Les moyens pédagogiques et les
méthodes d’enseignement utilisés
sont principalement : aides
audiovisuelles, documentation et
support de cours, exercices pratiques
d’application et corrigés des
exercices pour les formations
pratiques, études de cas ou
présentation de cas réels pour les
séminaires de formation.

e A l'issue de chaque formation ou
séminaire, ORSYS fournit aux
participants un questionnaire
d’évaluation du cours qui est ensuite
analysé par nos équipes
pédagogiques.

e Une feuille d’émargement par demi-
journée de présence est fournie en fin
de formation ainsi qu’une attestation
de fin de formation si le participant a
bien assisté a la totalité de la session.

MODALITES ET DELAIS D’ACCES
L'inscription doit étre finalisée 24

heures avant le début de la formation.

ACCESSIBILITE AUX PERSONNES
HANDICAPEES

Pour toute question ou besoin relatif
al’accessibilité, vous pouvezjoindre
notre équipe PSH par e-mail a

I’adresse psh-accueil@orsys.fr.




@ Mener des entretiens face-a-face

Elaborer le scénario d'entretien.

Dérouler les différentes phases de I'entretien.
Réussir sa phase de découverte et d'argumentation.
Mettre en valeur des preuves et des expériences.
Anticiper un face-a-face improvisé.

Mise ensituation
Mises en situation d'entretien face-a-face.

@ Argumenter et traiter les objections

Comprendre le mécanisme des arguments performants.
Préparer ses réponses a objections.

Utiliser les objections pour étoffer ses arguments.
Savoir accompagner |'objection.

Dédramatiser la présentation du prix.

Mise ensituation
Gérer les objections des clients en maintenant la relation.

@ Gérer son agenda

e Apprendre acréer unrythme de prospection.
e Maitriser son agenda de prospection.
e Prévoirunsuivi de prospection.

Exercice
Organiser son agenda de prospection par rapport au profil de la mission.

Parcours certifiants associés

Pour aller plus loin et renforcer votre employabilité, découvrez les parcours
certifiants qui contiennent cette formation:

e Parcours certifiant Devenir commercial - Réf. KCK

Options
Blended: 105€HT

Approfondissez les connaissances acquises en formation grace aux modules e-
learning de notre Chaine e-learning vente BtoB. Un apprentissage flexible et
complet, asuivreavotre rythme dés le premier jour de votre présentiel.

Solutions de financement

Plusieurs solutions existent pour financer votre formation et dépendent de votre
situation professionnelle.

Découvrez-les sur notre page Comment financer sa formation ou contactez votre
conseiller formation.

Financement par les OPCO

e Adhérents Mobilités, découvrez les avantages négociés par votre OPCO en
cliguantici


https://www.orsys.fr/fr/formation/formation-cycle-certifiant-devenir-commercial.html
https://www.orsys.fr/formation/8BB
https://www.orsys.fr/comment-financer-sa-formation/
https://www.orsys.fr/contact
https://www.orsys.fr/financements/opco-mobilites

Horaires
Les cours ont lieude 9h a 12h30 et de 14h a 17h30.

Les participants sont accueillis a partir de 8h45. Les pauses et déjeuners sont

offerts.
Pour les formations de 4 ou 5 jours, quelle que soit lamodalité, les sessions se

terminent a 16h ledernier jour.

Dates et lieux

CLASSE A DISTANCE PARIS LA DEFENSE
2026:25juin, 25juin, 1oct., 1oct., 3déc,3déc. 2026:2avr.,25juin, 1oct., 3déc.

LYON NANTES
2026:25juin, 1oct. 2026:25juin, 1oct.
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