FICHE METHODE
Concevoir un plan de tournée de prospection

La prospection physique (ou prospection terrain), consiste a rendre visite aux prospects sans les avoir avertis au
préalable.

2 étapes:

» Calculer Le nombre de visites possibles
Calculer le nombre de visites possibles dans le temps imparti a la prospection terrain et sur une zone géographique
déterminée.

Nombre de visites

Définir le temps nécessaire aux Déterminer le temps disponible selon : possibles
visites selon : - le temps imparti a la prospection physique ; -
- le nombre de clients a visiter ; - letemps de trajet ; Temps disponible

- lalocalisation des prospects; - le temps non travaillé (pauses, déjeuner) ;

- I ! T . -
- le temps des visites. - ladurée des déplacements. emps necessaire

par visite

» Prévoir Uitinéraire des visites (La tournée).
Une fois que I'on connait le nombre de visites possibles dans le temps prévu et la zone déterminée, il s'agit de prévoir

I'itinéraire le plus efficace.
Le plan de tournée a pour but de limiter les temps de déplacement et de réduire les couts de visite.

Différentes méthodes permettent une tournée efficace.

La tournée en marguerite La tournée en spirale La tournée en zigzag
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QO sureau

Le commercial va au plus loin
(ligne droite) et revient vers son
bureau en visitant les prospects
en suivant un zigzag.

Le commercial suit une ligne en es-

Chaque pétale représente une
cargot sur laquelle il rencontre ses

zone & prospecter en un temps
donné (1jour, 1semaine...) prospects.

[l existe des outils informatiques permettant d'élaborer des tournées efficaces ; ces logiciels permettent aux com-
merciaux de rentrer toutes leurs contraintes dans I'organisation de leur tournée.

lIs sont généralement liés au logiciel de CRM, ce qui permet de générer des plans de tournées a partir des prospects
ou clients présents dans la base de données.



