PLAN DE PROSPECTION

_-Objectifs dé'prospection’ - i, ..

] Prendre des rendez-vous

[ Recueillir das Informations sur les prospects pour les qualifier : identifier le circuit de décision,
[ connaftre las attentes et les freins & I'achat, établir une typologie (classification) de client...

[J informer sur une nouvelle offre
[0 Mettre'a Jour 12 base de données

[ Vendre : diracternent, en relance, en complément d’ une publicité ou d'une promotmn
[ inviter & une maniestation (salon professionnel, conférencs, receptfon o

L"J !nfc:rmer sur.une nouve{ie offre
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Ncmbre de.contacts dans labase de données !
Lo 7T L Résulat guantitatlf; attendu .
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Sélection destoutils . e

[l Datesde mise en geuvret v

I Malling
O E-mailing
5" Phoning
] SMS mailing
[} Faxing
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o Dates - de mlsesenioeuvre:

[T Mailing

] E-mailing
" Phoning

1 SMS mailing
[J Faxing
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O] Autre : )

- Gofit prévi«slonhei deila: prospectlon o

Cofitunitaire Quantl'te

TCButglbal.

Fichier de prospection

Création

impression/fabrication

Routage

Expédition

Traiternent des retours .

Relances

Frais annexas

Frais de personnel

TOTAL




