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METTRE EN CEUVRE UNE OPERATION DE

PROSPECTION

Adaptation des techniques et des
outils de prospection mis en ceuvre
Mise en place et utilisation
pertinentes des techniques et des
outils de prospection mis en ceuvre.

Ne met pas en ceuvre de
techniques de prospection
et/ou n’utilise pas d’outils

d’aide a la prospection

Met en ceuvre de fagon
superficielle/inadaptée les
techniques et/ou outils
d’aide a la prospection

Met en ceuvre de fagon
pertinente les techniques ou
utilise avec pertinence des
outils d’aide a la prospection.

Met en ceuvre de fagon
pertinente les techniques et
outils d’aide a la prospection en
tenant compte de la
planification de I'action de
prospection

Efficacité de Ila communication
commerciale a distance et en face-a-
face

Justesse de la communication média
et hors média, qualité de la mise en
place de techniques relationnelles

Utilise une communication
commerciale inadaptée a
distance et en face a face

Utilise des supports de
communication commerciale
incomplets dans le cadre de
I'opération de prospection

Utilise des supports de
communication commerciale
adéquats a distance et en face
a face

Met en place une
communication commerciale
efficace en face a face et a
distance en utilisant des
techniques relationnelles
convaincantes.

ACTION DE PROSPECTION

’

SUIVRE ET EVALUER L

Qualité de la mise a jour et de
I’exploitation des données obtenues
lors des contacts

Justesse de l'actualisation des
informations remontées/recueillies
dans le SIC, pertinence de
I’exploitation des contacts obtenus
lors de I’action de prospection

N’actualise pas ou n’exploite
pas les données collectées
dans le SIC

Actualise ou exploite les
données remontées de fagon
inadaptée/superficielle

Actualise ou exploite des
données justes et pertinentes
obtenues lors des contacts

Actualise et exploite les
données justes et pertinentes
obtenues lors des contacts

Pertinence de I'analyse des résultats
de l'opération

Qualité de I'analyse du tableau de
bord (en fonction des objectifs
fixés/prévus)

Ne mesure pas et n’analyse
pas les résultats obtenus par
I'opération de prospection

Mesure ou analyse
sommairement les
résultats obtenus par
I'opération de prospection

Mesure ou analyse
correctement les résultats de
I'opération en fonction des
objectifs prévus

Mesure et analyse de fagon
pertinente les résultats obtenus
en fonction des objectifs prévus

et en explicite les causes des

écarts

Réalisme des actions correctives
proposées

Précision dans les propositions/axes
d’amélioration/de remédiations de
I'opération de prospection

Ne propose pas d’action(s)
corrective(s).

Propose des actions
correctives inadaptées au
suivi de I'opération de
prospection.

Propose des actions
correctives
cohérentes/adaptées par
rapport au suivi de I'opération
de prospection

Propose des actions correctives
pertinentes permettant de
pérenniser I'opération de
prospection avec des
remédiations adaptées.
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Qualité du
professionnel
Clarté et objectivité du compte rendu
professionnel réalisé dans le cadre de
I’action de prospection a distance ou
en face a face, structuration de la
présentation écrite

compte rendu

Ne réalise pas de compte
rendu professionnel

Réalise un compte rendu
professionnel partiellement
clair ou objectif, sans
structuration rigoureuse de
la présentation écrite

Réalise un compte rendu
professionnel structuré, clair
et objectif, mais avec une
analyse partielle

Réalise un compte rendu
professionnel clair et objectif de
I'action de prospection a
distance ou en face a face et en
fait une analyse approfondie
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