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Tâche 3	Planification et activités de prospection

Tâche :
Ce travail consiste à planifier des activités de prospection et à vous pratiquer à présenter votre proposition de valeur, il est nécessaire de présenter votre offre à plus de gens possibles, à plus de prospects ou clients potentiels.
En premier, compléter les questions demandées dans ce fichier en vue de planifier votre prospection. Il s’agit d’identifier les meilleures stratégies par segment de client, choisir les moyens de prospection à prioriser selon les régions ou les villes ciblées.
En deuxième, rencontrer un minimum de 5 personnes, prospects, partenaires clés, organismes d’affiliation ou autres. Vous pouvez également participer à des activités de réseautage appropriés.
À la suite de vos rencontres, compléter les fiches de renseignements.
Voir le fichier :	Tâche 2 – fiche de prospects
À la suite de vos recherches et réflexion, compléter les questions demandées dans ce document.
Discuter avec votre enseignant-coach de vos découvertes.

Consignes :
1- Préparer votre planification de prospection
2- Effectuer des recherches de clients potentiels, de partenaires clés, d’affiliation ou autres
3- Répondre aux questions de la tâche
4- Effectuer des activités ou rencontres de prospection
5- Discuter de vos réflexions, votre expérience et vos points à améliorer avec votre enseignant-coach



1- Nommer vos segments de clients, spécifier les moyens de prospection à prioriser selon les segments et indiquer les villes ou les régions ciblées.
	
	Segments de clients
	Moyens de prospection
 à prioriser
	Région, ville

	1
	
	
	

	2
	
	
	

	3
	
	
	



2- Quels moyens de prospection utiliserez-vous? Spécifier votre stratégie, les raisons, les fréquences, le nombre de prospects, etc. et ce, sur quel territoire.
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	OUI
	NON
	Stratégie / raison / fréquence / nombre
	Territoire

	Démarchage
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	Appel à froid
	|_|
	|_|
	
	

	Visite à froid
	|_|
	|_|
	
	

	Prise de rendez-vous
	|_|
	|_|
	
	

	Lettre ou courriel
	|_|
	|_|
	
	

	Publipostage
	|_|
	|_|
	
	






3- Lister des prospects. Il peut s’agir de regroupement, d’organisation, d’affiliation, d’entreprise, de groupe de gens (Facebook), de client potentiel, de partenaire clé, de groupe de réseautage.
Enfin, réfléchissez à qui vous devriez faire découvrir votre proposition de valeur. Fixez-vous un objectif (obtenir un rendez-vous, un courriel, une carte d’affaires, un futur contrat, le nom d’une personne décisionnel, etc.
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	Nom, entreprise, organisme ou autre
	Raison, explication, objectif

	1
	
	

	2
	
	

	3
	
	

	4
	
	

	5
	
	

	6
	
	

	7
	
	

	8
	
	

	9
	
	

	10
	
	

	11
	
	

	12
	
	

	13
	
	

	14
	
	

	15
	
	

	16
	
	

	17
	
	

	18
	
	

	19
	
	

	20
	
	



N’oubliez pas que la moyenne pour obtenir un client peut vous demander d’en prospecter 10 avant d’obtenir un OUI. Persévérance, patience et grande volonté de réussite sont nécessaires.

4- Discuter de votre expérience à la suite des rencontres de prospection avec votre enseignant-coach. 
	Qu’avez-vous réalisé, retenu ou remarqué de vos rencontres? Quels points vous pourriez améliorer? Quelle est votre réflexion ou votre opinion?

	





