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Travail à faire
Après avoir lu le document répondez aux questions suivantes
1. Citez 4 formes de prospection présentées dans le document et indiquez pour chacune un avantage principal
2. Quels sont les critères à prendre en compte pour qu’une entreprise choisisse le type de prospection le plus adapté à son activité
3. Si vous étiez chargé de la prospection dans une entreprise de cosmétique quel type de prospection privilégieriez-vous et pourquoi

Doc. : Les différents types de prospection 
Source : https://www.lyon-metropole.cci.fr/
· La prospection téléphonique est une méthode traditionnelle, mais pouvant s’avérer efficace en B2B. Un script bien conçu est essentiel pour guider la conversation et assurer une communication claire et concise. Soyez prêt à répondre aux objections courantes et à fournir des réponses convaincantes. Lors des appels, l’écoute active est primordiale. Montrez à vos interlocuteurs que vous vous intéressez à leurs besoins et proposez des solutions adaptées.
	Avantages : 
· Permet une interaction directe et personnalisée. 
· Facilité à obtenir des feedbacks immédiats. 
· Possibilité de clarifier et de répondre aux questions en temps réel. 
	Inconvénients : 
· Peut être perçu comme intrusif, surtout en B2C. 
· Taux de rejet potentiellement élevé. 



· L’e-mailing est une technique de prospection puissante lorsqu'elle est bien exécutée. Créez des campagnes d'emailing ciblées avec des appels à l'action clairs et attractifs. Utilisez des outils pour personnaliser vos emails en fonction des comportements et des intérêts de vos prospects. L’analyse est également essentielle. Analysez les taux d'ouverture et de clics pour ajuster vos stratégies en temps réel. Un email de suivi bien pensé peut relancer l’intérêt d’un prospect. 
	Avantages : 
· Permet une personnalisation poussée des messages. 
· Facile à analyser et ajuster grâce aux données de suivi (taux d'ouverture, de clics, etc.). 
· Moins intrusif que les appels téléphoniques. 
	Inconvénients : 
· Risque de finir dans les spams. 
· Moins d’interactions personnelles. 



· Le social selling : Les réseaux sociaux sont des outils puissants pour la prospection, permettant d’engager avec vos prospects sur les plateformes où ils sont actifs. LinkedIn est particulièrement efficace pour la prospection B2B. Partagez du contenu pertinent, participez à des discussions et utilisez les fonctionnalités de recherche pour identifier de nouveaux prospects. La présence active sur les réseaux sociaux vous aide également à construire votre image de marque et à établir votre notoriété dans votre secteur.
	Avantages : 
· Grande portée et ciblage précis. 
· Possibilité de construire une communauté et d'engager régulièrement avec les prospects. 
· Renforcement de l'image de marque et de l'autorité dans le secteur. 
	Inconvénients : 
· Peut nécessiter un investissement de temps considérable. 
· Difficulté à mesurer directement le retour sur investissement. 



· Le démarchage direct peut être particulièrement efficace dans certains secteurs, permettant d’obtenir une interaction personnelle et directe avec le prospect. Cette approche permet de créer un lien immédiat et de répondre directement aux questions ou préoccupations du prospect. Le succès du démarchage direct repose sur une préparation minutieuse. Connaissez bien votre offre et soyez prêt à démontrer sa valeur.. 
	Avantages : 
· Crée un lien personnel immédiat. 
· Permet de percevoir et de répondre aux réactions en direct. 
· Facilite la crédibilité et la confiance. 
	Inconvénients : 
· Très chronophage. 
· Coût potentiellement élevé (déplacements, temps des commerciaux). 


· La prospection évènementielle
L’entreprise peut prospecter en participant un des événements professionnels ou non professionnel. Des participants à l’évènement peuvent être intéressés par les produits et les services proposés. Ce peut être une bonne astuce pour pouvoir obtenir des prospects qualifiés.
		Avantages :


Contact direct et humain : favorise la relation de confiance et la démonstration du produit.	
Ciblage qualifié : les visiteurs sont souvent déjà intéressés par le secteur ou la solution proposée.	
Renforcement de la notoriété : améliore l’image de marque et la visibilité de l’entreprise.
		Inconvénients :


Coût élevé : participation, matériel, communication et logistique représentent un investissement important.
 Résultats difficiles à mesurer : le retour sur investissement est souvent incertain.
Forte concurrence : de nombreux exposants se disputent l’attention des visiteurs.
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2. Quels sont les critères à prendre en compte pour qu’une entreprise choisisse le type de prospection le plus adapté à son activité









3. Si vous étiez chargé de la prospection dans une entreprise de cosmétique quel type de prospection privilégieriez-vous et pourquoi
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