
JD PROCOM Formations- 33 Rue De Gargan 57245 Peltre

Siret : 92176499900014 - NAF : 7022Z


Déclaration d’activité enregistrée sous le numéro 445 704 454 57 auprès du préfet de 
région Grand Est


PROSPECTER ET DÉVELOPPER MES VENTES

OBJECTIFS DE LA 
FORMATION :

• Appréhender la communica2on avec son prospect 
• Construire son pitch de présenta2on 
• Construire son plan de prospec2on 
• Construire sa trame phoning 
• Construire une demande de recommanda2on performante 
• Comprendre la priorité de la fidélisa2on client

PUBLIC : 
Ce programme s’adresse aux personnes qui souhaitent acquérir la mécanique 
d’une prospec2on qui génère du leads client 

PRÉ-REQUIS : Aucun

DURÉE :  1 journée -  7heures

PROGRAMME

Ma:née 

COMMUNIQUER EFFICACEMENT AVEC SON PROSPECT 

- La communica2on, c’est quoi ? 
- Les composantes de la communica2on 
- Les enjeux de la communica2on 

CONSTRUIRE SON PITCH DE PRESENTATION 

- Les clés d’un pitch efficace 
- La méthode du cercle d’or 

Après-midi 

PERFORMER DANS SA PROSPECTION 

- Définir la prospec2on 
- Les différentes formes de prospec2on 
- Pourquoi prospecter 
- Construire son plan de prospec2on 
- Construire sa trame phoning 
- Construire sa demande de recommanda2on 

DÉVELOPPER SON CHIFFRE D’AFFAIRE AVEC LA FIDÉLISATION 

- Définir les points de contact avec le client 
- Op2miser sa rela2on client 
- Ou2ls de la fidélisa2on client

Réf : TDV02

Prix inter : 650 €  
Prix intra : 2340 €

/ A distance ou Présen:el
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MOYENS PÉDAGOGIQUES

• Alternance d’exposés théoriques et pra2ques 
• Prédominance de la pra2que 
• Applica2ons pra2ques propres aux cas réels et situa2ons vécues par 

les stagiaires

MODALITÉS DE 
VALIDATION DES ACQUIS

• Évalua2ons des acquis en cours et en fin de forma2on : Elles peuvent 
être faites de différente manière selon le contenu de la forma2on 
suivie : Quiz, exercice pra2que, étude de cas, jeu de rôles, mise en 
situa2on 

• Une évalua2on de la sa2sfac2on de chaque stagiaire est réalisée en 
fin de forma2on. CeSe évalua2on est complétée par l’apprécia2on du 
formateur à l’issue de chaque session.

NOMBRE DE PARTICIPANTS 5 Minimum > 8 Maximum

INTERVENANT Jérôme DUBOIS
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