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Formation sur la prise de rendez-vous  par téléphone

  

En effet la prise de rendez-vous  et tellement importante dans votre réseau relationnelle, car
aujourd’hui plus d’un vendeur sur deux n’atteint pas ces objectifs commerciaux pour une seule
raison, est c’est parce que il ne fait pas assez de rendez-vous, donc BusinessCall a décidé
d’abordé cette fois la prise de rendez-vous , tout d’abord il y’a
3 points à connaitre pour la 
prise de RDV
:

  

  

    
    -   Technique  
    -   Comportemental  
    -   Mental  

  

  

Tout d’abord mettons le point sur le technique, autant que commerciaux tout d’abord nous
devons poser des questions ouvertes, aussi nous devons rester en mode écoute 75% du temps
de communication doit être consacré à entendre l’autre partie parler , c’est le seul moyen de
développé de l’empathie, ce qui va inspirer confiance au prospect quand il est avec vous au
téléphone pour la première fois donc le meilleur point à retenir côté technique c’est de ne pas
beaucoup parler .
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            Le comportemental, il s’agit de notre attitude et de notre savoir être, les 3 meilleur points àretenir sont : chaleur, personnalité et énergie, au niveau de son attitude un téléacteur doitdégagé de l’énergie, transféré de l’énergie positive pour que les clients meurent envie de nousentendre, parce que au-delà du besoin de nous entendre, seulement l’envie de nous entendreav accéléré le processus, et c’est le seul moyen de multiplié les rendez-vous qu’on va prendre,pour que le prospect a envie de nous rencontrer.                    

  Le dernier point c’est au niveau mental, il s’agit de l’esprit du commercial, sincèrement nousdevons avoir envie d’aider les autres «je peux vous aider » « je pense avoir la solution pourvous » « je pense avoir compris votre besoin et je peux vous aider », le mot aidée répétéplusieurs fois dans le discourt va développer cette pensé chez le prospect qui est d’avoirrencontré son sauveur, qu’il y’a une personne qui a la solution, et c’est là que le prospect vaavoir envie de nous rencontrer immédiatement,  Donc vous vouliez multipliée le nombre de rendez-vous? Alors retenez bien ces trois points  - Poser des questions ouvertes et rester empathiques  - Soyer en chaleur, personnalité et énergie et cherché sincèrement a aidée l’autres  Comme ça vous pouviez attendre tous les objectifs commerciaux    

 4 / 4


