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Résumé de la certification

OBJECTIFS ET CONTEXTE

La prospection semble à première vue une activité difficile et dont la nécessité de résistance à la frustration est
importante. Pour autant, les entreprises recherchent des collaborateurs à l’aise sur ce sujet et offrant des
compétences à la fois techniques mais aussi relationnelles. Ces collaborateurs sont cruciaux pour les entreprises et
leur fidélisation impérative. Face à un marché en mutation, les compétences de ces collaborateurs doivent également
évoluer pour leur permettre de rencontrer le marché, de créer des liens avec les clients et de détecter des
opportunités d’affaires. La certification permet de faire progresser les collaborateurs déjà en poste mais aussi les
demandeurs d’emplois s’orientant vers ces activités fortement recherchées par les entreprises.
La certification leur permet d’aborder les marchés nouveaux impactés par les nouvelles technologies et la révolution
numérique avec une capacité d’intégrer leurs enjeux et les informations pouvant intéresser les clients.
Cette certification permet aussi de créer et développer une dynamique nouvelle dans la relation client dans le but d’y
apporter une durabilité. Ainsi la certification offre des compétences permettant aux individus de prospecter les
marchés à forte valeur ajoutée avec une posture d’accompagnateur- conseil
pour
les clients tout comme pour les commanditaires de l’action de prospection.
L’enjeu phare de cette certification est la valorisation de cette activité de prospection commerciale si recherchée par
les acteurs du marché.

COMPÉTENCES ATTESTÉES

1. Préparation à la prospection commerciale en B to B
Préparation mentale et physique à la prospection commerciale en B to B
•  Utiliser les techniques de préparation mentale (respiration, relaxation, gestion du stress, imagerie mentale, PNL)
pour développer son assertivité et maîtriser son stress.
•  Utiliser les techniques d’endurance sportive pour se forger un mental et développer sa capacité à résister aux
frustrations et à maintenir sa détermination.
•  Entrainer sa voix et son élocution
(diction, tonalité, puissance, respiration, silence, sourire) en tant qu’outil de communication relationnelle pour obtenir
l’impact escompté sur son interlocuteur.
•  Entrainer à gérer des dossiers multi-clients en utilisant des techniques d’agilité intellectuelle pour apporter un même
niveau de qualité de service rendu.
Préparation aux techniques de prospection commerciale
•  S’entraîner, individuellement et collectivement,
aux techniques de passage de barrages téléphoniques pour dépasser ses peurs du rejet.
•  S’entraîner, individuellement et collectivement,
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aux techniques de prise de rendez-vous pour permettre de les rendre automatique et davantage se concentrer sur la
relation client.
•  Utiliser les outils numériques d’aide à la prise de rendez-vous (Pack-Office – outils d’agenda partagé –
Messageries) pour faciliter les échanges en temps réels.
2. Analyse des impacts de l’environnement numérique sur le marché visé et préparation de l’action de prospection
Analyse des impacts de l’environnement numérique sur le marché visé
•  Analyser l’environnement associé à un produit ou à un service innovant
pour obtenir des informations utiles à l’élaboration d’une prospection reposant sur des messages pertinents par
rapport à la cible visée.
•  Réaliser une veille active, par les réseaux sociaux, sur le marché sectoriel visé en recherchant de nouvelles
sources d’informations pour permettre de suivre son évolution, détecter de nouvelles opportunités et développer une
communication experte avec le client.
•  Intégrer les différences culturelles, générationnelles, éducationnelles propres au marché cible visé pour assurer la
bonne adéquation du message dans sa forme et dans son fond.
•  Identifier et comprendre les effets de la révolution numérique et des nouvelles technologies dans la relation client
pour s’y adapter.
•  Accompagner le commanditaire à analyser lui-même sa propre situation sur le marché et à transmettre les
informations qui seront utiles à la construction d’une action de prospection
commerciale à forte valeur ajoutée.
Préparation de l’action de prospection
•  Analyser l’offre du commanditaire dans son
contexte spécifique, ses avantages et points de vigilance pour permettre de définir clairement son positionnement et
construire des outils et messages commerciaux pertinents.
•  Elaborer un plan d’action de prospection commerciale en tenant compte des spécificités du marché cible visé et en
intégrant les critères imposées par le commanditaire pour répondre aux objectifs fixés.
•  Elaborer des supports de prospection commerciale permettant le traitement des informations recueillies et faciliter
le suivi de la relation client.
•  Préparer les messages à communiquer pour la présentation de l’entreprise, les questions permettant au client de
se projeter dans un projet éventuel ainsi que les objections possibles pouvant être opposées
afin de se libérer de
ces passages obligatoires et faciliter le lâcher prise et l’originalité dans le dialogue.
•  Définir la liste des entreprises à contacter (cœur de cible) appartenant à la cible visée pour optimiser l’efficacité de
la prospection commerciale.
•  Organiser la planification des rendez-vous avec les prospects, en tenant compte des disponibilités du
commanditaire, pour obtenir une opérationnalité maximale.
3. Mise en œuvre d’une prospection commerciale agile sur des offres innovantes
•  Utiliser les techniques de barrages téléphoniques en apportant régulièrement une approche adaptée et
personnalisée pour obtenir un maximum d’opportunités de contacts concrets.
•  Présenter l’entreprise du commanditaire en utilisant une bande-annonce pour permettre d’affirmer sa singularité
identitaire de façon immédiate.
•  Assurer une phase de découverte client, en adoptant une posture d’écoute active, en développant une approche de
compréhension relationnelle (Analyse transactionnelle)
et en utilisant les techniques de questionnement pour asseoir une relation authentique et créer un lien de confiance.
•  Réaliser une présentation valorisante de l’entreprise et de l’offre reposant sur des références en mettant en avant
son impact relationnel pour susciter l’envie auprès du client de poursuivre l’entretien.
•  Adapter régulièrement une argumentation commerciale pertinente sur l’offre innovante,
en prenant en compte les informations issues de l’observation portée à l’environnement du client, en communiquant
sur les actualités sectorielles pour permettre de renforcer sa crédibilité.
•  Utiliser différentes techniques de communication verbale, d’art oratoire et de mot juste au moment opportun
pour s’assurer d’un discours éloquent et impactant.
•  Traiter les objections du client en utilisant les différentes méthodes commerciales (SONCAS, AIDA) et en valorisant
les points d’accords
pour réduire ses résistances, le convaincre et le sécuriser.
•  Réaliser une fiche de rendez-vous qualifié en y apportant toutes les informations utiles pouvant mettre en avant des
leviers commerciaux et contribuer à la réussite de l’étape de la vente.
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•  Conclure la relation client en planifiant une rencontre avec un interlocuteur décisionnaire ciblé pour générer des
opportunités d’affaires
à forte valeur ajoutée.
•  Utiliser les techniques de gestion du temps et des priorités pour optimiser sa stratégie de prospection multi-clients
et accroitre sa performance.
•  Gérer le suivi de la relation avec le commanditaire pour l’informer des éventuelles difficultés et réagir avec agilité
dans la mise en place de solutions nouvelles
4. Gestion des résultats de prospection commerciale en B to B
•  Définir des indicateurs de performance pertinents à intégrer dans les tableaux de suivi pour permettre d’analyser
les résultats obtenus et établir des actions correctives si besoin.
•  Utiliser des outils CRM pour suivre les actions réalisées, les relances
et les résultats associés dans la gestion de la relation client.
•  Elaborer un rapport d’activités et communiquer sur les résultats quantitatifs et qualitatifs obtenus auprès des clients
pour transmettre une analyse de l’action menée et permettre de justifier les recommandations transmises.
•  Gérer l’ensemble des non-conformités pouvant impacter la démarche commerciale et traitement de la qualité dans
un processus d’amélioration continue pour maintenir le niveau de performance attendu
1. Préparation à la prospection commerciale en B to B
Préparation mentale et physique à la prospection commerciale en B to B
•  Utiliser les techniques de préparation mentale (respiration, relaxation, gestion du stress, imagerie mentale, PNL)
pour développer son assertivité et maîtriser son stress.
•  Utiliser les techniques d’endurance sportive pour se forger un mental et développer sa capacité à résister aux
frustrations et à maintenir sa détermination.
•  Entrainer sa voix et son élocution
(diction, tonalité, puissance, respiration, silence, sourire) en tant qu’outil de communication relationnelle pour obtenir
l’impact escompté sur son interlocuteur.
•  Entrainer à gérer des dossiers multi-clients en utilisant des techniques d’agilité intellectuelle pour apporter un même
niveau de qualité de service rendu.
Préparation aux techniques de prospection commerciale
•  S’entraîner, individuellement et collectivement,
aux techniques de passage de barrages téléphoniques pour dépasser ses peurs du rejet.
•  S’entraîner, individuellement et collectivement,
aux techniques de prise de rendez-vous pour permettre de les rendre automatique et davantage se concentrer sur la
relation client.
2. Analyse des impacts de l’environnement numérique sur le marché visé et préparation de l’action de prospection
Analyse des impacts de l’environnement numérique sur le marché visé
•  Analyser l’environnement associé à un produit ou à un service innovant
pour obtenir des informations utiles à l’élaboration d’une prospection reposant sur des messages pertinents par
rapport à la cible visée.
•  Réaliser une veille active, par les réseaux sociaux, sur le marché sectoriel visé en recherchant de nouvelles
sources d’informations pour permettre de suivre son évolution, détecter de nouvelles opportunités et développer une
communication experte avec le client.
•  Intégrer les différences culturelles, générationnelles, éducationnelles propres au marché cible visé pour assurer la
bonne adéquation du message dans sa forme et dans son fond.
•  Identifier et comprendre les effets de la révolution numérique et des nouvelles technologies dans la relation client
pour s’y adapter.
Préparation de l’action de prospection
•  Analyser l’offre du commanditaire dans son
contexte spécifique, ses avantages et points de vigilance pour permettre de définir clairement son positionnement et
construire des outils et messages commerciaux pertinents.
•  Elaborer un plan d’action de prospection commerciale en tenant compte des spécificités du marché cible visé et en
intégrant les critères imposées par le commanditaire pour répondre aux objectifs fixés.
•  Elaborer des supports de prospection commerciale permettant le traitement des informations recueillies et faciliter
le suivi de la relation client.
•  Préparer les messages à communiquer pour la présentation de l’entreprise, les questions permettant au client de
se projeter dans un projet éventuel ainsi que les objections possibles pouvant être opposées
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afin de se libérer de
ces passages obligatoires et faciliter le lâcher prise et l’originalité dans le dialogue.
•  Définir la liste des entreprises à contacter (cœur de cible) appartenant à la cible visée pour optimiser l’efficacité de
la prospection commerciale.
•  Organiser la planification des rendez-vous avec les prospects, en tenant compte des disponibilités du
commanditaire, pour obtenir une opérationnalité maximale.
3. Mise en œuvre d’une prospection commerciale agile sur des offres innovantes
•  Utiliser les techniques de barrages téléphoniques en apportant régulièrement une approche adaptée et
personnalisée pour obtenir un maximum d’opportunités de contacts concrets.
•  Présenter l’entreprise du commanditaire en utilisant une bande-annonce pour permettre d’affirmer sa singularité
identitaire de façon immédiate.
•  Assurer une phase de découverte client, en adoptant une posture d’écoute active, en développant une approche de
compréhension relationnelle (Analyse transactionnelle)
et en utilisant les techniques de questionnement pour asseoir une relation authentique et créer un lien de confiance.
•  Réaliser une présentation valorisante de l’entreprise et de l’offre reposant sur des références en mettant en avant
son impact relationnel pour susciter l’envie auprès du client de poursuivre l’entretien.
•  Adapter régulièrement une argumentation commerciale pertinente sur l’offre innovante,
en prenant en compte les informations issues de l’observation portée à l’environnement du client, en communiquant
sur les actualités sectorielles pour permettre de renforcer sa crédibilité.
•  Utiliser différentes techniques de communication verbale, d’art oratoire et de mot juste au moment opportun
pour s’assurer d’un discours éloquent et impactant.
•  Traiter les objections du client en utilisant les différentes méthodes commerciales (SONCAS, AIDA) et en valorisant
les points d’accords
pour réduire ses résistances, le convaincre et le sécuriser.
•  Réaliser une fiche de rendez-vous qualifié en y apportant toutes les informations utiles pouvant mettre en avant des
leviers commerciaux et contribuer à la réussite de l’étape de la vente.
•  Conclure la relation client en planifiant une rencontre avec un interlocuteur décisionnaire ciblé pour générer des
opportunités d’affaires
à forte valeur ajoutée.
•  Utiliser les techniques de gestion du temps et des priorités pour optimiser sa stratégie de prospection multi-clients
et accroitre sa performance.
4. Gestion des résultats de prospection commerciale en B to B
•  Définir des indicateurs de performance pertinents à intégrer dans les tableaux de suivi pour permettre d’analyser
les résultats obtenus et établir des actions correctives si besoin.
•  Elaborer un rapport d’activités et communiquer sur les résultats quantitatifs et qualitatifs obtenus auprès des clients
pour transmettre une analyse de l’action menée et permettre de justifier les recommandations transmises.

Voies d'accès

PRÉREQUIS À L'ENTRÉE EN FORMATION

Aucun mais une expérience professionnelle d’au moins 1 an est appréciée ainsi qu’une appétence
à la communication interpersonnelle.

Base légale

Date d'échéance de l'enregistrement 31/12/2021

Pour plus d'informations

Fiche officielle (France Compétences)
https://www.francecompetences.fr/recherche/rs/3503/
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Demande CPF — formations engagées

Dossiers CPF engagés 20

Montant total engagé 27 778 €

Coût moyen par dossier 1 389 €

Durée moyenne 13 h

Période 09/2020 – 12/2021

France compétences 98 %

Reste à charge titulaire 2 %

Formations engagées via le CPF — Caisse des Dépôts (open data), tous organismes confondus.
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