Mot clé : prospecter au téléphone

Title : Comment prospecter au téléphone ? | Nomination

Méta-description : Apprenez & prospecter au téléphone comme un pro : identifiez les
besoins de votre prospect, captez I'attention et décrochez des rendez-vous B2B.

Nb de mots : 780 min

Maillage interne:

0—prospection—telephonique/ (prospection externalisée)

https://www.nomination.fr/livres-blancs/5-conseils-pour-des-appels-de-prospection-re

ussis/ (livre blanc prospection commerciale)

H1: Comment prospecter au téléphone ?

Pour prospecter efficacement au téléphone, il faut d’abord préparer son appel : identifier

son prospect, définir un objectif clair et structurer son discours.

Lors de I'échange, captez I'attention dés les premiéres secondes, posez des questions
pertinentes et adaptez votre argumentaire en fonction des besoins exprimés.

Enfin, prenez soin de noter les informations clés et d’assurer un suivi rigoureux pour

maximiser vos chances de conversion.

H2: Qu'est-ce que la prospection téléphonique ?

La prospection téléphonique consiste & contacter des prospects par téléphone dans le
but de présenter une offre, qualifier un besoin ou obtenir un rendez-vous. Elle repose sur
une approche structurée qui combine préparation, écoute et argumentation efficace.
D’aprés une étude de Rain Group, 57 % des cadres dirigeants préférent le téléphone
comme canal de contact.
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IIs le considérent comme étant plus direct et efficace par rapport aux autres moyens de
communication.

H2: Les étapes pour réussir sa prospection téléphonique

Une prospection téléphonique efficace repose sur une structure claire et une approche
bien définie. Chaque appel doit suivre des étapes précises pour maximiser son impact et

éviter les échanges infructueux.

En appliquant la méthode CROC (Contact, Raison, Objectif, Conclusion), par exemple,

vous optimisez vos prises de contact et augmentez vos chances de conversion.
Décryptage des différentes étapes.
H3 : Préparer son appel pour identifier et qualifier son prospect

Une prospection efficace repose sur des informations & jour et qualifiées. Un fichier
obsoléte fait perdre du temps en ciblant des contacts non pertinents.

Les solutions de data cleaning de Nomination fiabilisent vos bases en supprimant les
doublons et en actualisant les données.

En complément, la solution Sales Intelligence de Nomination identifie les bons décideurs
grdce a une recherche par critéres et des alertes sur les signaux d'affaires (changement
de poste, levée de fonds, etc.). En combinant données propres et informations
stratégiques en temps réel, vous ciblez efficacement vos prospects et maximisez vos
chances de conversion.

H3: Structurer son appel avec un objectif clair

Chaque appel doit étre mené avec une intention précise : obtenir un rendez-vous,
qualifier un besoin ou proposer une offre.

Définir un plan de conversation structuré permet d'éviter les digressions et d'orienter

I'échange vers une action concréte.

L'objectif est d’'amener l'interlocuteur & s’engager tout en restant naturel et & I'écoute.


https://www.nomination.fr/data-cleaning/

H3: Capter I'attention dés les premiéres secondes

L'introduction est un moment clé. Des le début de I'échange, il faut expliquer clairement la
raison de I'appel et capter l'intérét du prospect en quelques secondes.

Une phrase d'accroche percutante, centrée sur ses enjeux plutdt que sur votre offre,

permet de maintenir son attention et d’éviter un refus immédiat.

Un ice breaker sur I'actualité de votre prospect vous permettra également d'étre
percutant. Par exemple : “Je vous contacte suite a votre récente prise de poste” ou “Je
pense que nous pouvons vous aider dans votre objectif RH suite & votre levée de fonds”.

H3 : Adopter une approche conversationnelle et poser les bonnes questions

Un appel réussi repose sur une discussion fluide et pertinente. Plutét que d'imposer un
discours trop commerecial, il est essentiel de poser des questions ouvertes pour amener
I'interlocuteur & exprimer ses besoins. L'écoute active et la reformulation permettent
d'adapter le discours en fonction des réponses obtenues et de créer une relation de

confiance.
H3 : Présenter une proposition commerciale convaincante

Aprés avoir identifié les attentes du prospect, I'objectif est de mettre en avant la valeur

ajoutée de votre solution a travers une proposition commerciale pertinente.

L'argumentaire doit étre clair, concis et orienté sur les bénéfices concrets pour

I'interlocuteur.

Il ne s‘agit pas de réciter un texte préparé, mais d'adapter le discours en fonction des

besoins exprimés pour maximiser I'impact du message.

Vos compétences commerciales vous aident & convaincre en adaptant votre discours

aux besoins de votre interlocuteur.
H3 : Savoir conclure et mettre fin a la conversation téléphonique

La conclusion d'un appel est tout aussi importante que son introduction. Si I'échange
débouche sur un accord, il est essentiel de reformuler les points clés et d’assurer un suivi

efficace pour un closing réussi.

Si le prospect n‘est pas encore prét, proposez une relance planifi€e pour maintenir le
contact. Mettre fin & I'appel de maniére naturelle et professionnelle laisse une bonne

impression et augmente les chances d'une conversion future.
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H2: Est-ce que le démarchage par téléphone est autorisé ?

Le RGPD encadre la prospection commerciale en B2B en imposant une gestion rigoureuse
des données. Contrairement au B2C, le consentement préalable n’est pas requis, mais les
prospects doivent pouvoir s'opposer facilement (opt-out). Il est donc essentiel de
respecter leur droit d’opposition et d'utiliser des données conformes.

En démarchage téléphonique, privilégiez une approche respectueuse et personnalisée

pour éviter toute impression d'intrusion.

Une prospection efficace repose sur la qualité plutét que la quantité : renseignez-vous sur
vos prospects et choisissez le bon canal de communication pour établir un contact

pertinent et non intrusif.

H2:L'impact des outils technologiques sur la prospection téléphonique

Un CRM comme Salesforce ou HubSpot, couplé & une base qualifiée comme celle de
Nomination, centralise et automatise le suivi des prospects. Selon HubSpot, les
commerciaux utilisant un CRM dépassent de 24 % leur objectif annuel.

De plus, grace a I'lA, ces outils analysent les conversations et ajustent les scripts d’appel.

Des solutions comme Aircall ou Ringover évaluent méme le ton et les mots-clés employés

pour affiner la prospection.

En combinant ces technologies, vous améliorez votre efficacité commerciale et affinez
votre approche téléphonique en continu.

H2: Optimisez votre stratégie pour prospecter au téléphone efficacement avec

Nomination
Vous souhaitez structurer votre prospection téléphonique et améliorer vos résultats ?

La solution de Sales Intelligence de Nomination optimise votre prospection téléphonique
en vous fournissant des contacts qualifiés et des alertes sur les signaux d'affaires
(changement de poste, levée de fonds, etc.).

Grdce d ces données stratégiques, vous ciblez les bons interlocuteurs au bon moment,

personnalisez vos échanges et maximisez vos chances de conversion.


https://www.nomination.fr/sales-intelligence/
https://aircall.io/fr/
https://www.ringover.fr/

Pour plus d’'information, découvrez notre livre blanc de la prospection commerciale et
bénéficiez des conseils de nos experts pour affiner votre approche.

Vous pouvez aussi opter pour la prospection externalisée avec un accompagnement sur

mesure.

Mettre un bandeau Sales intelligence
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