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Réenchanter sa 
prospection 
téléphonique
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Avant de commencer...

Nos formats

Delai d’accès

C’est inclusif !

E-learning désigne une formation distanciel le 
d'une durée de 30 à 90 minutes qui  peut être 
suivie à votre rythme. I l  n’y a aucun preréquis,  s i  
ce n’est une connexion internet et un ordinateur.

Nous définissons ensemble un calendrier de 
déploiement en accord avec vos besoins.  Les 
délais d’accès peuvent varier entre 2 semaines et 
3 mois.

Nous concevons des formations accessibles à 
toutes et tous.  Nous adaptons chaque contenu de 
formation aux personnes en situation de 
handicap sur demande. 

Blended learning désigne un mix entre  
asynchrone (e-learning) et synchrone (présentiel  
ou classe vir tuel le) .  L’e-learning est dans ce cas 
un preréquis.  
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Evaluation des connaissances

Au début et à la fin de chaque formation,  une 
évaluation des connaissances est à réal iser.  Un 
taux de réussite de 80 % minimum est nécessaire 
pour val ider la formation et recevoir  une 
attestation personnalisée.

Tarification

Disponibilité

Licence e-learning  

Classe vir tuel le

à partir  de 30€*

à partir de 900€*

*tarifs HT dégressifs,  devis personnalisés sur demande
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Réenchanter sa prospection téléphonique

(Re)découvrez la prospection téléphonique sous un nouvel  angle,  
en apprenant à vous centrer sur l 'humain dans votre pratique.  
Vous y découvrirez les points d’accroche,  et  saurez adapter votre 
présentation pour guider vos prospects vers le ”oui" !

Objectifs pédagogiques

Construire votre pitch pour 
guider vos prospects vers le 
"oui"

Public cible :  commerciaux

Modalités

E-learning

de 1 h

Blended learning

de 2 h 30 à 7 h

Uti l iser des points 
d'accroche pour amorcer  
vos appels et adapter 
votre présentation

Interpréter les 
informations l iées au 
langage de votre 
interlocuteur 

1 Connaitre les tendances actuel les de la 
prospection téléphonique.

4 Savoir  c lôturer comme un chef.

2 Savoir  identifier les étapes de la 
préparation à la prospection.

3 Identifier les temps for ts de sa 
prospection téléphonique pour 
décrocher son rdv.

Contenu de la formation
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