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IV Démarche de prospection 

 

1. Concevoir sa démarche de prospection 

           1.1. Pourquoi prospecter ? 

 

            1.2. Identifier et qualifier les cibles 

 

             1.3. Classer les prospects 

 

2. Les techniques de prospection 

            2.1. Les méthodes de contact 

 

           2.2. L’argumentaire téléphonique (méthode CROC) 
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3. Organiser ses déplacements : le plan de tournée 

             3.1. Estimer la capacité de visites 

 

              3.2. Choisir un itinéraire 

 

 

 

 

 

 

 

 


