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PLAN DE PROSPECTION

OBJECTIFS DE LA PROSPECTION
O Prendre des RENDEZ-VOUS

O Recueillir des informations sur les prospects
O Connaitre les motivations et freins a ’achat

O Informer sur une nouvelle offre
O Mettre a jour une base de données

O Vendre directement, en relance, en complément d’une publicité ou promotion
O Inviter 2 une manifestation (salon, conférence, réception...)

O Informer sur une nouvelle offre
CIBLES A PROSPECTER

ZONE GEOGRAPHIQUE
NOMBRE DE CONTACTS DANS LA
BDD
RESULTAT QUANTITATIF ATTENDU
SELECTION DES OUTILS
O Mailing
O e-mailing
O Phoning
O SMS mailing
O Faxing
OISA
O Autres
RELANCE
O Mailing
O e-mailing
O Phoning
O SMS mailing
O Faxing
OISA
O Autres

Restaurants traditionnels et
gastronomiques (Priorités : restaurants
etoilés au guide Michelin et restaurants &
fort CA)

Rhone-Alpes

9315

4 nouveaux clients
DATES DE MISE EN OEUVRE

11/03/16

DATES DE MISE EN OEUVRE

11/06/16

COUT PREVISIONNEL DE LA PROSPECTION

Colt unitaire
O Fichier de S ST
prospection
0O Création

O Impression
fabrication

O Routage

Qe Coit total

1 2441 € HT




