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2005 création de :



2011 :
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7 formateurs
35 formations
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Parrain d'appui

projet de création/reprise d'entreprise 
et soutient de son financement
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COMMENT ALLONS-NOUS TRAVAILLER ?

Animation par la méthode interrogative
Faire émerger les savoir-faire
Mutualiser les savoirs
Favoriser un échange direct entre nous

alternance de séquences
de diagnostic
d'investigation
de simulation
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=

Infos
pédagogiques,

Trucs et astuces,
Billets de blog,
au fil du temps,
Réponses aux

Questions 
stagiaires

Accompagnement
téléphonique

2 appels téléphoniques
formateur

par stagiaire sur 3 mois
suivant la formation

=

Accès illimité

Stagiaires
Pépinière

Blog Assistance
Le guide du néophyte
pour la prospection 

de clientèle

Questionnaire
D'entrée de stage

(diagnostic de situation 
des entreprises)

+
Plan de progression

Personnalisé.
Décision des actions 
prioritaires à mener

1

2

3++

1er fichier
de 

prospection
offert 4
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Guide du néophyte pour la prospection de clientèle
thierryroyer.wordpress.com

Février 2009

+ 150 articles (sept 2012)

60000 visites (2011)
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@NoveomFormation
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POSER LES FONDEMENTS DE SA STRATEGIE DE PROSPECTION

Analyser la situation

Définir ses objectifs

Définir ses cibles

Module 1
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Diagnostic d'entrée
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RATIONALISER SA CHAÎNE DE VENTE 

Par quoi commencer ?

…................................................
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PREPARER SES OBJECTIFS
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VOTRE CAPACITE A GERER VOS RESSOURCES

LA RENCONTRE  ENTRE VOS ATOUTS
ET LES ATTENTES D'UNE CLIENTELE CHOISIE

LES CLIENTS / PROSPECTS QUI VONT DONNER
LE MEILLEUR RETOUR SUR INVESTISSEMENT

L'EFFICACITE COMMERCIALE REPOSE SUR
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LE FONDEMENT REPOSE SUR QUOI ? 

…................................................
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Base de données

Potefeuille clients/prospects/partenaires
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PORTEFEUILLE 

Quels sont ses caractéristiques ?

…................................................
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Cela implique de... CIBLER
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POURQUOI CIBLER ? 

…................................................
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Parce que tous les contacts n'ont pas la même valeur

 Pour optimiser ses déplacements

Pour réaliser / optimiser ses objectifs
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TEMPS COMMERCIAL 

De combien de jours de travail disposons-nous par an ?

…................................................
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200 / 210
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VISITES COMMERCIALES 

Quelles sont les conséquences
Si l'on ne visite pas les bons contacts ?

…................................................
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3 CONSEQUENCES

Coût financier de la visite

Manque à gagner en terme de CA

Manque à gagner en terme de temps
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QUIZ PORTEFEUILLE-CHIFFRE D'AFFAIRE
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CIBLAGE : COMMENT FAIRE ? 

…................................................
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Base de données/Gestion commerciale

ANALYSER L'EXISTANT
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La méthode de Pareto ou loi des 20/80 

La méthode ABC 

La méthode des interquartiles

Analyse du risque client
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Analyse ABC
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Analyse interquartile
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Analyse ABC sur la taille des cleints

62%

9,5%

19%

9,5%
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Analyse de portefeuille : 
À quoi ça sert ? 

…................................................
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Avoir un portefeuille équilibré

Sécuriser le Chiffre d'affaire

Optimiser le résultat

Savoir où votre énergie est dépensée
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TABLEAU CLIENTS-CHIFFRE D'AFFAIRE
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Comment affiner l'analyse ? 

…................................................
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Matrice prestations/clientèle

Affaire rentable

Affaire à faible rentabilité

Affaire non rentable
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Analyse de rentabilité : 
À quoi ça sert ? 

…................................................
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Il faut parfois savoir couper la branche malade

Pour redonner plus de sève aux jeunes pousses 

D'où la nécessité de prospecter
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Comment affiner l'analyse ? 

…................................................
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Matrice des savoir-faire techniques
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Matrice de diversification clientèle
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Matrice de diversification



Septembre 2012  45/ 48 

A quoi sert la matrice 
de diversification ? 

…................................................
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LA MATRICE DE DIVERSIFICATION
ETUDIE LE DEGRE DE RISQUE

Du risque le plus faible au risque le plus fort à proposer sur le marché
des produits/prestations plus ou moins proche de l'offre actuelle

Du risque le plus faible au risque le plus fort à prospecter 
des clientèles plus ou moins proches des clients actuels
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Matrice Amont/Aval

Consultation

Te
m

p s

Intervenir en amont de la consultation

Intervenir en aval  de la consultation

Le client consulte Vous cherchez 
la consultation

Relation partenaires

Situation de référence

Élevage

Culture

Chasse

Cueillette

Actions de prospection

Réactivité à la demande

Crédibilité forte Crédibilité faible



Vous en savez un peu plus

Ecrivez à chaud le nom des cibles que vous voulez atteindre
dans les prochains mois
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