
‭SAS Ma Prospection  site :‬‭https://maprospection.fr/‬

‭Guide Complet de la Prospection‬
‭Téléphonique‬

‭Table des matières‬

‭1.‬ ‭Introduction‬
‭2.‬ ‭Fondamentaux de la prospection téléphonique‬
‭3.‬ ‭Préparation et organisation‬
‭4.‬ ‭Techniques d'appel‬
‭5.‬ ‭Scripts et dialogues‬
‭6.‬ ‭Gestion des objections‬
‭7.‬ ‭Suivi et conversion‬
‭8.‬ ‭Aspects légaux‬
‭9.‬ ‭Outils et technologies‬
‭10.‬‭Mesure de la performance‬

‭1. Introduction‬

‭La prospection téléphonique demeure l'un des leviers les plus efficaces du‬
‭développement commercial. Ce guide vous aidera à maîtriser cette‬
‭compétence et à améliorer vos résultats.‬

‭1.1 Pourquoi la prospection téléphonique ?‬

‭●‬ ‭Contact direct et personnalisé avec le prospect‬
‭●‬ ‭Qualification rapide des leads‬
‭●‬ ‭Coût optimisé par contact‬
‭●‬ ‭Feedback instantané et ajustement de l'approche‬
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‭●‬ ‭Création d'une relation de confiance‬

‭1.2 Les enjeux actuels‬

‭●‬ ‭Digitalisation des processus commerciaux‬
‭●‬ ‭Évolution des comportements clients‬
‭●‬ ‭Cadre réglementaire strict‬
‭●‬ ‭Multiplication des canaux de communication‬
‭●‬ ‭Augmentation des attentes des prospects‬

‭2. Fondamentaux de la prospection téléphonique‬

‭2.1 Bases psychologiques‬

‭●‬ ‭Comprendre le processus de décision‬
‭●‬ ‭Identifier les motivations d'achat‬
‭●‬ ‭Gérer les émotions (celles du prospect et les vôtres)‬
‭●‬ ‭Développer l'empathie commerciale‬
‭●‬ ‭Maîtriser le langage non-verbal à l'oral‬

‭2.2 Le cycle de vente par téléphone‬

‭1.‬ ‭Préparation‬
‭2.‬ ‭Prise de contact‬
‭3.‬ ‭Découverte des besoins‬
‭4.‬ ‭Argumentation‬
‭5.‬ ‭Traitement des objections‬
‭6.‬ ‭Conclusion‬
‭7.‬ ‭Suivi‬
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‭3. Préparation et organisation‬

‭3.1 Planification stratégique‬

‭Définition des cibles‬

‭●‬ ‭Identification du marché‬
‭●‬ ‭Création de personas‬
‭●‬ ‭Segmentation des prospects‬
‭●‬ ‭Priorisation des appels‬
‭●‬ ‭Validation des bases de données‬

‭Organisation quotidienne‬

‭●‬ ‭Planification des appels‬
‭●‬ ‭Gestion du temps‬
‭●‬ ‭Préparation mentale‬
‭●‬ ‭Documentation essentielle‬
‭●‬ ‭Environnement de travail adapté‬

‭3.2 Recherche et qualification‬

‭●‬ ‭Analyse préalable des prospects‬
‭●‬ ‭Utilisation de sources d'information fiables‬
‭●‬ ‭Critères de qualification‬
‭●‬ ‭Outils de recherche‬
‭●‬ ‭Gestion des bases de données‬

‭4. Techniques d'appel‬

‭4.1 L'art de l'accroche‬
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‭Structure d'une accroche efficace‬

‭1.‬ ‭Salutation professionnelle‬
‭2.‬ ‭Présentation claire‬
‭3.‬ ‭Raison de l'appel‬
‭4.‬ ‭Mise en avant du bénéfice pour le prospect‬
‭5.‬ ‭Question d'engagement‬

‭Exemple d'accroche‬

‭"Bonjour [Nom], je suis [Votre Nom] de [Entreprise]. Nous avons‬
‭récemment aidé des entreprises de votre secteur à [bénéfice‬
‭spécifique]. Auriez-vous 2 minutes pour que je vous explique‬
‭comment ?"‬

‭4.2 Techniques de questionnement‬

‭●‬ ‭Questions ouvertes et fermées‬
‭●‬ ‭Questions de validation et d'engagement‬
‭●‬ ‭Techniques d'écoute active et reformulation‬
‭●‬ ‭Gestion des silences‬

‭5. Scripts et dialogues‬

‭5.1 Structure d'un script efficace‬

‭1.‬ ‭Introduction‬
‭2.‬ ‭Qualification‬
‭3.‬ ‭Présentation de la solution‬
‭4.‬ ‭Traitement des objections‬
‭5.‬ ‭Conclusion‬
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‭5.2 Personnalisation‬

‭●‬ ‭Adaptation au secteur d'activité‬
‭●‬ ‭Différenciation selon le niveau hiérarchique‬
‭●‬ ‭Flexibilité en fonction des réactions‬

‭6. Gestion des objections‬

‭6.1 Principales objections et réponses‬

‭Prix‬

‭●‬ ‭"C'est trop cher."‬
‭●‬ ‭"Je n'ai pas de budget."‬

‭Timing‬

‭●‬ ‭"Ce n'est pas le moment."‬
‭●‬ ‭"Rappelez-moi plus tard."‬

‭Concurrence‬

‭●‬ ‭"Nous avons déjà un fournisseur."‬
‭●‬ ‭"Nous sommes satisfaits de notre solution actuelle."‬

‭6.2 Techniques de réponse‬

‭1.‬ ‭Écoute active‬
‭2.‬ ‭Accusé de réception‬
‭3.‬ ‭Questionnement stratégique‬
‭4.‬ ‭Réponse adaptée‬
‭5.‬ ‭Validation et reformulation‬
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‭7. Suivi et conversion‬

‭7.1 Stratégies de suivi‬

‭●‬ ‭Relances personnalisées‬
‭●‬ ‭Suivi par email et téléphone‬
‭●‬ ‭Actions de nurturing‬

‭7.2 Techniques de closing‬

‭●‬ ‭Closing par supposition‬
‭●‬ ‭Closing par alternative‬
‭●‬ ‭Closing par urgence‬

‭8. Aspects légaux‬

‭●‬ ‭Respect du RGPD‬
‭●‬ ‭Démarchage téléphonique : obligations et restrictions‬
‭●‬ ‭Protection des données personnelles‬

‭9. Outils et technologies‬

‭●‬ ‭CRM et suivi des interactions‬
‭●‬ ‭Outils d'automatisation et d'enregistrement‬
‭●‬ ‭Solutions de productivité‬

‭10. Mesure de la performance‬
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‭●‬ ‭KPIs quantitatifs et qualitatifs‬
‭●‬ ‭Amélioration continue : formation et coaching‬
‭●‬ ‭Veille concurrentielle et partage des meilleures pratiques‬

‭Conclusion‬

‭La prospection téléphonique est une compétence stratégique qui s'affine avec‬
‭la pratique. Ce guide vous fournit une base solide, mais c'est en appliquant‬
‭ces techniques régulièrement que vous optimiserez vos performances.‬

‭Annexes‬

‭●‬ ‭Modèles de scripts‬
‭●‬ ‭Checklist de préparation‬
‭●‬ ‭Formulaire de qualification‬
‭●‬ ‭Tableau de suivi des objections‬
‭●‬ ‭Ressources complémentaires‬
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