
Les Outils de Prospection

Le Bon chasseur ne part pas sans fusil ni cartouche !

��PREPARER A LPREPARER A L’’AVANCE SA BOAVANCE SA BOÎÎTE A OUTILS DE PROSPECTIONTE A OUTILS DE PROSPECTION

��ENTRETENIR ET OPTIMISER REGULIEREMENT SES OUTILSENTRETENIR ET OPTIMISER REGULIEREMENT SES OUTILS

��OUTILS = INDISPENSABLES EVIDEMMENT MAIS PAS SUFFISANT !OUTILS = INDISPENSABLES EVIDEMMENT MAIS PAS SUFFISANT !

��VENDRE UNE MAUVAISE AGENCE AVEC DE BON OUTILS ?VENDRE UNE MAUVAISE AGENCE AVEC DE BON OUTILS ?



Les Outils de Prospection

1. l’Outil de base : la Base de Données Commerciale

��BASE DE DONNEES DE PROSPECTIONBASE DE DONNEES DE PROSPECTION

�ELLE REGROUPE LES PROSPECTS

�QUELLE FORMALITE INDISPENSABLE 

�FORCEMENT INFORMATISEE : LOGICIEL DE GRC / CMR ! IL Y A LOGICIEL GRATUIT !

�POUR ATELIER : MINIMUM EXCEL ! MAIS...



Les Outils de Prospection

http://www.okapisoft.com/ / Careo une BDD Commerciale gratuite



Les Outils de Prospection

1. l’Outil de base : la Base de Données Commerciale

��LES RUBRIQUES DE LA BASE DE DONNEES DE LA PROSPECTONLES RUBRIQUES DE LA BASE DE DONNEES DE LA PROSPECTON

�INFORMATIONS PRATIQUES  SUR STRUCTURES PROSPECTEES

�INFORMATIONS ECONOMIQUES SUR STRUCTURES PROSPECTEES



Les Outils de Prospection

1. l’Outil de base : la Base de Données Commerciale

��LES RUBRIQUES DE LA BASE DE DONNEESLES RUBRIQUES DE LA BASE DE DONNEES

�INFORMATIONS PRATIQUES SUR DECIDEURS A PROSPECTER

�INFO QUALITATIVES SUR DECIDEURS A PROSPECTER

Exemple : Vient de lancer un nouveau produit / A déjà été parrain d'un club de sport

�HISTORIQUE COMMERCIAL : SI CLIENT DORMANT



Les Outils de Prospection

1. l’Outil de base : la Base de Données Commerciale

��COMMENT ALIMENTER LA BASE DE DONNEESCOMMENT ALIMENTER LA BASE DE DONNEES

�PAR LE FICHIER CLIENT : CAR UN ANCIEN CLIENT = NOUVEAU PROSPECT !

�PAR MISE A JOUR PERMANENTE GRÂCE A TRAVAIL DE PROSPECTION

�PAR VEILLE INFORMATIONNELLE PERMANENTE : PIGER/ FAIRE LA PIGE DE :

�PAR LA QUALIFICATION TELEPHONIQUE

�PAR L’ACHAT (LOCATION) DE FICHIERS :



Fichier de prospection : Déclaration obligatoire à la Cnil – www.cnil.fr

��A NE PAS OUBLIER : DECLARER SA BDD A LA CNIL !A NE PAS OUBLIER : DECLARER SA BDD A LA CNIL !
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Louer ? Acheter ? ses fichiers

http://www.dataevent.com/marketing/fichiers-prospection.php



Les Outils de Prospection

2. Les Outils de Prise de contact

��UTILISES AU DEBUT DE LA DEMARCHE DE PROSPECTIONUTILISES AU DEBUT DE LA DEMARCHE DE PROSPECTION

��LE MARKETING DIRECTLE MARKETING DIRECT

�MAILING POSTAL OU E-MAILING : PROPOSITION COMMERCIALE

�MAILING POSTAL OU E-MAILING : NEWSLETTER REGULIERE

�PHONING / PROSPECTION TELEPHONIQUE

�LES RESEAUX SOCIAUX ET L’INTERNET COMMUNAUTAIRE

�FACEBOOK / VIADEO

�PARTICIPATION A DES FORUMS PROFESSIONNELS

�VISIBILITE VIVANTE / MOINS INSTITUTIONNELLE ET PLUS PROCHE

�MAIS NECESSITE D’ANIMATION PERMANENTE



Les Outils de Prospection

2. Les Outils de Prise de contact

��L'EVENEMENTIELL'EVENEMENTIEL

��RELATIONS PUBLIQUESRELATIONS PUBLIQUES

��RELATIONSRELATIONS--PRESSEPRESSE

��PARTICIPATION A SALONS PROFESSIONNELSPARTICIPATION A SALONS PROFESSIONNELS

��LA PRISE DE CONTACT DIRECTE CHEZ PROSPECTLA PRISE DE CONTACT DIRECTE CHEZ PROSPECT



Les Outils de Prospection

3. Les Outils de Visibilité de l’Offre

��LA PRESENCE DANS LES ANNUAIRES PROFESSIONNELSLA PRESENCE DANS LES ANNUAIRES PROFESSIONNELS

�ATELIER : CHERCHER DANS QUELS ANNUAIRES ÊTRE PRESENT

��LE REFERENCEMENT EN MOTEUR DE RECHERCHE : AUJOURDLE REFERENCEMENT EN MOTEUR DE RECHERCHE : AUJOURD’’HUI TRES IMPORTANTHUI TRES IMPORTANT

�ÊTRE BIEN PLACE DANS LES RESULTATS DES RECHERCHES DES INTERNAUTES

�REFERENCEMENT NATUREL

�REFERENCEMENT PAYANT = ACHAT DE MOTS-CLEFS POUR AVOIR BONNE VISIBILITE
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3. Les Outils de Visibilité de l’Offre

��L'EDITION OFFL'EDITION OFF--LINE /PRINTLINE /PRINT

�CARTE DE VISITE

�PLAQUETTE INSTITUTIONNELLE

�FICHE-PRODUIT-PRESTATIONS

�BOOK DE REFERENCES / PORTFOLIO

��L'EDITION ONL'EDITION ON--LINELINE

�SITE INTERNET

�BLOG

�BOOK DE REFERENCES / PORTFOLIO NUMERIQUE

�TARIFS ET CATALOGUES

��LA PUBLICITELA PUBLICITE--MEDIAMEDIA

�EN PRESSE PROFESSIONNELLE

�EN PRESSE ECONOMIQUE LOCALE

�POUR PRESTATAIRES IMPORTANTS QUI ONT LE BUDGET
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4. Les Outils d’Aide à la vente

��UTILISES PENDANT LE RENDEZUTILISES PENDANT LE RENDEZ--VOUS DE PROSPECTION LUIVOUS DE PROSPECTION LUI--MÊMEMÊME

��PLAN DE DECOUVERTEPLAN DE DECOUVERTE

��ARGUMENTAIRES / CAP. ARGUMENTAIRES / CAP. -- SONCASSONCAS

��RECOMMANDATION / PROPOSITION COMMERCIALE RECOMMANDATION / PROPOSITION COMMERCIALE 

�EN DIAPORAMA POWERPOINT

�SUR TABLETTE TACTILE

�PREFIGURATION : ROUGH / ESQUISSE / MOOD BOARD (Planche de tendances)

�SIMULATION SUR ORDINATEUR (Evénement…)

��ECHANTILLONSECHANTILLONS


