
4 exemples de plan
de prospection
commerciale
concrets



1. Un plan de prospection avec un prestataire externe

1. Organiser un briefing avec les équipes du prestataire externe et les équipes marketing
de l’entreprise ;

2. Rédiger un débriefing afin de trier et de garder les informations les plus pertinentes pour
la stratégie de prospection (objectifs commerciaux, cible de clients, canaux de
prospection…) ;

3. Rédiger des arguments de vente et des messages de prospection sur LinkedIn, par
mails… ;

4. Faire le point sur les outils de prospection, de partage des données et des reportings qui
seront utilisés dans cette campagne par les équipes du prestataire externe et les équipes
de l’entreprise ;

5. Planifier le lancement de la campagne de prospection ;

6. Programmer la création et l’envoi de reportings réguliers entre le prestataire et
l’entreprise ;

7. Rédiger un rapport en fin de campagne.

Une campagne de prospection représente son lot de tâches chronophages,
notamment quand il s’agit de prospecter pour générer des leads. Ainsi,
l’externalisation de sa prospection commerciale permet de centrer les
efforts de ses équipes de commerciaux sur la négociation et la vente.



2. Un plan de prospection avec la méthode SMART

1. Définir les objectifs commerciaux avec la méthode SMART, avec des objectifs
mesurables, atteignables, pertinents et délimités dans le temps ;

2. Définir la cible de prospects et les canaux de prospection pour cette campagne ;

3. Lancer la campagne en planifiant les actions commerciales ;

4. Faire des débriefings réguliers avec le suivi de KPI’s pertinents par rapport à la
méthode SMART ;

5. Adapter les actions marketing si besoin.

Ce modèle de plan de prospection poser un cadre de travail facilement
adaptable à chaque entreprise. Il s’agit d’un des modèles les plus
utilisés, que ce soit en prospection BtoB qu’en prospection BtoC. 



3. Un plan de prospection multi-canal

Définir les canaux de communication selon chaque profil de client et de
prospect à contacter lors de cette campagne ;

Définir les actions à mener, que ce soit des actions actives (passer un appel
de prospection, démarcher sur le terrain…) ou des actions passives (l’envoi
automatisé de messages…) ;

Planifier les actions à mener ;

Faire un suivi régulier des résultats obtenus pour chaque canal de prospection,
afin de prioriser les prochaines actions sur les canaux les plus efficaces. 

Si la cible de clients est accessible par le biais de plusieurs canaux de
communication (réseaux sociaux, mails, appels téléphoniques…), cet exemple de
plan est pertinent. 

Les principales étapes sont :

L’efficacité d’une prospection commerciale est ici mesurée en prenant
en considération chaque canal de prospection. 
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4. Un plan de prospection axé sur la qualification des leads 
Cet exemple de plan de prospection permet de centrer les actions sur la
qualification des leads, afin de significativement améliorer le taux de conversion
de prospects en clients.

Dans ce cas, le plan de prospection peut être le suivant :

1. Définir sa cible de clients et qualifier ses prospects ;

2. Identifier les décideurs clés à contacter ;

3. Obtenir et planifier des rendez-vous qualifiés

4. Préparer ses rendez-vous qualifiés ;

5. Anticiper et réagir aux objections des prospects contactés afin de les convertir
en clients ;

6. Mettre à jour régulièrement sa base de données clients après chaque contact,
afin d’améliorer les réponses fournies aux besoins de ses clients.

Ce modèle de plan de prospection est particulièrement efficace en
BtoB, lorsque la conclusion d’une vente nécessite de parfaitement
connaître le profil et les besoins de chaque prospect et client.
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