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Pourquoi un plande
prospection ?

La prospection est un vrai levier clé de
croissance pour une entreprise, a condition
gu’elle ne soit pas étre laissée au hasard. Mal abordée,
insuffisamment structurée elle peut au contraire
devenir une source de co(ts et de contre- productmte/ )
mettant Uentreprise en péril. ‘_,:‘

Un plan d’action structuré pour la prospection permet de BN
Maximiser les résultats en ciblant les bonnes opportunltes
Rationaliser les colts et optimiser 'usage des ressources,
S’adapter aux specificités de 'entreprise et de son marché,
Assurer une execution cohérente et mesurable dans le temps.

Cependant, un plan d’action ne se resume pas a un document fige. Il doit8
étre evolutif, ajusté en fonction des retours terrain et des performances
constatées.



Unplan
dans sa structure,
mais
dans son contenu

Bien que la formalisation d’un plan
d’action de prospection suive
généralement une structure similaire
(analyse des cibles, choix des canaux,
priorisation des actions, suivi des
résultats), son contenu est unique

ach |
a chaque entreprise.
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Télécharger un template

8 RUBRIQUES

La cible

Les actions

Les taches

Les responsables
La fréquence

La planification
Les objectifs

Les indicateurs de performance



Un contenu pourlentreprise

RAISONS D’ETRE UNIQUE

2 Le positionnement sur le marché

Le positionnement de 'entreprise sur son marché implique une
approche différente en matiére de prospection. Par exemple,

0 une entreprise B2B qui vend a des grands comptes aura un
cycle de vente plus long et nécessitera une approche

relationnelle et multi-interlocuteurs tandis qu’une entreprise
B2C avec un produit a faible colt aura besoin d’un volume
élevé de prospects et privilégiera des canaux d’acquisition
rapide comme la publicité digitale ou le social selling

Les éléments e L’expérience et les données
Les ressources différenciateurs terrain
disponibles Selon le secteur et la Chaque entreprise apprend au fil du temps ce qui
Une startup avec peu de moyens devra concurrence, il faut fonctionne et ce qui ne fonctionne pas en tirant
optimiser sa prospection avec des outils adapter le discours pour expérience de ses résultats passés. Un bon plan de
d’automatisation et du growth hacking mettre en avant les prospection s’appuie sur Uanalyse des performances
alors gqu’une PME avec une équipe avantages compétitifs, passées pour ajuster les actions, il évolue avec les
commerciale structurée pourra combiner qui bien sdr sont propres retours des commerciaux, les taux de conversion et
une approche plus traditionnelle avec une aphaque entreprise, au les retours clients et s’adapte en continu aux
segmentation fine et du nurturing. risque en cas contraire de changements de marché et aux nouvelles
ne pas sortir du lot et opportunités.
rencontrer des difficultés

ké la vente. /




Un contenu pourlentreprise

))) Un plan de prospection n’est pas une liste d’actions
standardisées, c’est une stratégie adaptée aux réalités

spécifiques de I'entreprise. C’est justement cette
personnalisation qui garantit son impact et son
efficacite.
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Les spécificités de
entreprise

Un bon plan de prospection doit
clairement refléter la singularité de
Uentreprise : son positionnement
sur le marché ainsi que ses
éléments différenciateurs, qui
rendent son offre unique. Ces
éléments orienteront les arguments
commerciaux pour créer un impact
immeédiat lors des interactions avec
les prospects.

clés d’un plan de prospection

Les cibles et leurs besoins

Segmenter finement est essentiel :

® En identifiant ces segments
prioritaires, on pourra concentrer les
efforts la ou le retour sur
investissement est le plus élevé.

® Chaque cible a des besoins
spécifiques, et adapter le message
permet d’augmenter le taux de
conversion.

Un ciblage précis évite de diluer effort

commercial sur des prospects peu

qualifiés et maximise la rentabilité.

Les canaux adaptés

La prospection ne se limite pas au
téléphone. Selon l’activité, il peut étre
plus pertinent d’exploiter d’autres
canaux (le social selling, le réseau,
’emailing, les événements ou encore
le contenu digital). L’analyse des
performances des canaux va
permettre de choisir les plus
pertinents dans le cadre de U'activité
et des cibles clients de Uentreprise.
Ceci évitera d’investir du temps et des
ressources dans des actions peu
rentables. Enfin, 'approche
omnicanale permet souvent
d’augmenter les points de contact
avec les prospects.

L’optimisation du ROI

L’objectif est de prioriser les cibles
et les canaux qui génerent du chiffre
d’affaires rapidement tout en
minimisant les colts d’acquisition.
Un plan efficace identifie les
actions a fort impact immédiat
tout en gardant une vision a moyen
et long terme. La mise en place
d’indicateurs de performance (KPI)
aide a suivre U'efficacité des actions
mises en place et a les ajuster si
besoin.




Comment

A\ 4

un plan de prospection efficace en

1. Définition /

des objectifs

—

® Analyser les segments de
marché et définir des

personas clients
@ |dentifier les objectifs de

prospection (acquisition de
nouveaux clients,
développement d’un segment
de marché, fidélisation...)

® Prioriser les cibles selon leur
potentiel de conversion et
leur rentabilité

Fixer des indicateurs de
performance clairs (taux de
conversion, co(t
d’acquisition, nombre de
rendez-vous obtenus...)




Commen @
ca"étrae prospection efficace en 6 eta peS

3. Choix des canaux
et des outils

® Sélectionner les canaux les
plus adaptés (téléphone,
emailing, social selling,
publicité...)

® Préparer des templates de
mails et des scripts d’appels
® Rédiger des argumentaires

adaptés a chaque cible ® Utiliser des outils performants

(CRM, plateformes
d’automatisation, bases de
données de leads...)




Comment

un plan de prospection efficace en

® Etablir un calendrier de
prospection

® Définir un rythme et des
plages horaires optimales
pour contacter les
prospects

® Etablir un calendrier de
prospection

® Définir un rythme et des
plages horaires optimales
pour contacter les
prospects




Plus que
I’efficacite,
viser

Un bon plan d’action ne cherche pas seulement a
multiplier les contacts, mais a optimiser chaque
interaction pour un maximum d’impact. Beaucoup de
contacts sans résultat n’a aucun intérét.

Cette maximisation d’efficacité passe par
Uoptimisation des process (automatisation des
taches a faible valeur ajoutée comme les relances
automatisées, le scoring des leads, un CRM
performant), par des messages et approches
differenciés (adapter le discours aux besoins
spécifiques de chaque segment de cible) ainsi que
par le suivi et Uajustement continu (mesurer les
performances pour affiner les actions en temps réel).

Uefficience



Découvrez d’autres
informations sur la
prospection
simplementen
cliquant sur le sujet
qui vous intéresse...

Persona, USP,
messages clés

Prospection
téléphonique

Social Selling

Formations

d’un email

Externaliser

13


https://aixponentielle.fr/persona-usp-messages-cles/
https://aixponentielle.fr/prospection-telephonique-efficace/
?%20https://aixponentielle.fr/social-selling/
:https:/aixponentielle.fr/formations-commerciales/
https://aixponentielle.fr/comment-faire-dun-email-un-outil-puissant-pour-generer-des-leads/
https://aixponentielle.fr/externaliser-la-prospection-commerciale/

Un plan de prospection efficace repose sur une approche
meéthodique, adaptée aux réalités et objectifs de 'entreprise. La clé
est d’étre stratégique, sélectif et agile, en mettant U'accent sur les
actions qui génerent un impact rapide et mesurable. Une prospection
bien pensée et bien exécutée n’est pas une dépense, mais un
investissement rentable !

Corinne Lantesse

P 3 'j'v—nf"—— n&j\‘w‘ -;“;\- =



pmMﬁ,eU,e/

AIXPONENTIELLE accompagne les dirigeants et leurs
équipes commerciales a booster leur développement
business de maniere durable. Nous intervenons aupres
des PME et startups qui souhaitent améliorer leur
performance commerciale, structurer leur démarche
de prospection et atteindre leurs objectifs avec
régularité et efficacité.

Vendre plus, mieux et a moindre colts.

Une approche concrete, opérationnelle et adaptée a
la réalité terrain de votre entreprise, pour des
résultats rapides et durables. Grace a notre triple
expertise en stratégie d'entreprise, en marketing et en
performance commercaile, nous intégrons
parfaitement votre démarche de prospection a une
vision globale de développement business. Nous
actionnons les leviers les plus pertinents pour votre
situation, avec une logique d'efficacité maximale et de
maitrise des codts. Nous agissons uniquement lorsque
c'est pertinent, pour une performance optimale.

Comment pouvons-nous vous aider ?

Nous vous apportons une expertise opérationnelle et stratégique
sur mesure :

*AUDIT ET DIAGNOSTIC COMMERCIAL
Identifier vos leviers de croissance et vos axes prioritaires de
progres.

*CONSTRUCTION DE PLANS DE PROSPECTION PERSONNALISES
Définir des stratégies adaptées a votre marché et a vos équipes.

*ACCOMPAGNEMENT TERRAIN ET FORMATION

Rendre vos commerciaux opérationnels rapidement, efficaces
dans leur prospection et performants dans la conclusion de leurs
ventes.

*PILOTAGE DE VOTRE PERFORMANCE COMMERCIALE
Vous fournir des outils pratiques pour suivre, mesurer et ajuster
vos actions commerciales en temps réel.



Contactez-nous
Nous serons ravis de répondre a vos questions !



mailto:claniesse@aixponentielle.fr
http://www.aixponentielle.fr/

	Diapositive 1 Réussir sa prospection
	Diapositive 2 05
	Diapositive 3 Pourquoi un plan de prospection ? 
	Diapositive 4
	Diapositive 5
	Diapositive 6 Un contenu
	Diapositive 7 Un contenu
	Diapositive 8 Les 4 éléments clés d’un plan de prospection
	Diapositive 9 construire
	Diapositive 10
	Diapositive 11 construire
	Diapositive 12 Plus que l’efficacité, viser
	Diapositive 13
	Diapositive 14
	Diapositive 15
	Diapositive 16

