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Les différents objectif d'un call:

= Qualifier lacible

=« Obtenir lidentité et les coordonnées du décideur
= Créer un premier contact avec le décideur

« Obtenir un RDV avec le décideur

= Convaincre directement le décideur au téléphone

L’'argumentaire doit contenir:

= Une accroche

= Des questions

= Une anecdote personnalisée

= Des expériences similaires (et d'autorité)
= Des réponses a toutes les objections

Les 3 regles du démarchage téléphonique:

= Ne pas avoir peur de l'échec
= Toujours progresser
= Se lancervite

Les conseils pour réussir son appel:

= Enchainez les calls

= Sourire au téléphone

= Etre dynamique

= Mettre en place une écoute active
= Ne pas étre insistant

= Sadapter a soninterlocuteur



