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PROSPECTION COMMERCIALE
SECTEUR DU BATIMENT

Structure d’appel, qualification, traitement des objections
et modèles d’e-mails de suivi spécifiques

ARTISANS - ENTREPRISES GENERALES - RENOVATION - SECOND OEUVRE - MAINTENANCE

CIBLER
Identifier un métier, une zone, une capacité 

de chantier et un enjeu concret.

QUALIFIER
Comprendre la demande recherchée, la 
rentabilité, le calendrier et le décideur.

FAIRE AVANCER
Obtenir une étape datée et acceptée, sans 

forcing ni promesse irréaliste.

Approche consultative - bénéfices concrets - demandes qualifiées - transparence commerciale
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Mode d’emploi

Objectif du guide

Aider un commercial à contacter une entreprise du bâtiment, comprendre ses priorités et ses contraintes, traiter 
les objections sans confrontation et obtenir une prochaine étape utile : rappel, diagnostic, rendez-vous, 
démonstration, proposition ou test limité.

Sommaire

Partie Contenu

1 Comprendre les réalités commerciales du bâtiment

2 Ciblage et préparation du prospect

3 Structure complète de l’appel de prospection

4 Questions de découverte et qualification

5 Traitement des objections spécifiques au bâtiment

6 Conclusion de l’appel sans forcing

7 Modèles d’e-mails de suivi spécifiques

8 Cadence multicanale, CRM et indicateurs

9 Fiche pratique et checklist

Principe directeur

Une entreprise du bâtiment ne cherche pas seulement “plus de prospects”. Elle cherche les bons chantiers, 
dans la bonne zone, au bon moment, avec un niveau de marge acceptable et une charge de travail compatible 
avec ses équipes. La prospection doit parler de qualité des demandes, de rentabilité, de planning et de 
réputation.

1. Comprendre les réalités du secteur du bâtiment

1
Des interlocuteurs souvent sur chantier

Le dirigeant peut conduire, visiter un chantier, encadrer une équipe ou répondre à une urgence. L’appel doit 
être court, contextualisé et facilement reportable à un créneau précis.

2
Une capacité de production limitée

Un artisan peut avoir un carnet plein tout en manquant de chantiers rentables, récurrents ou adaptés à sa zone. 
La question n’est pas seulement “plus de demandes”, mais “de meilleures demandes”.

3
Une forte importance de la confiance

Les particuliers, syndics, maîtres d’œuvre et donneurs d’ordres vérifient les réalisations, les avis, les 
assurances, les qualifications, les délais et la solidité de l’entreprise avant de demander un devis.
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4
Des décisions liées au calendrier

Météo, saison, disponibilité des équipes, appels d’offres, commandes de matériaux et délais de chantier 
influencent le moment où un projet peut réellement démarrer.

5
Une rentabilité très variable

La valeur d’un chantier dépend du métier, du déplacement, du taux de transformation, des reprises, des achats 
et du temps de devis. Une bonne prospection qualifie le type de chantier recherché avant de proposer une 
solution.

Métiers du bâtiment et enjeux fréquents
Métier Enjeux fréquents Angle de prospection

Maçonnerie / gros œuvre Chantiers à forte valeur, planning, appels 
d’offres

Références, zones, projets qualifiés, crédibilité

Couverture / façade / étanchéité Urgence, saison, confiance, diagnostic Visibilité locale, preuves, demandes par 
prestation

Plomberie / chauffage / climatisation Urgences, entretien, saison, récurrence Appels locaux, contrats, prise de rendez-vous

Electricité / domotique Normes, rénovation, tertiaire, prescription Expertise, cas clients, demandes techniques

Menuiserie / agencement Showroom, devis, visuel, délais Réalisations, qualification du budget, rendez-
vous

Isolation / rénovation énergétique Confiance, aides, qualification, concurrence Pédagogie, preuves, dossiers mieux qualifiés

Peinture / sols / second œuvre Différenciation, panier, disponibilité Avant-après, secteurs, prestations rentables

Entreprise générale / rénovation Coordination, image, sélection des projets Portfolio, process, projets complets et qualifiés

Maintenance / B2B / multisites Réactivité, SLA, récurrence, référencement 
fournisseur

Contrats, zones, organisation et références

2. Ciblage et préparation du prospect
Une bonne prospection commence par une observation factuelle et une hypothèse prudente. Le commercial ne doit ni 
dévaloriser l’entreprise ni supposer qu’elle manque de travail.

Signaux de potentiel
• Site absent, ancien, lent ou peu adapté au téléphone.

• Réalisations peu visibles, photos anciennes ou références mal classées par métier.

• Fiche Google incomplète, zones d’intervention floues ou avis peu exploités.

• Entreprise visible sur son nom mais peu présente sur les prestations prioritaires.

• Recrutement récent, nouveau véhicule, nouvel atelier, nouvelle agence ou extension de zone.

• Carnet de commandes irrégulier selon les saisons ou dépendance forte à un donneur d’ordres.

• Trop de demandes non qualifiées, petits dépannages éloignés ou devis sans suite.

• Spécialité rentable peu mise en avant : rénovation complète, toiture, pompe à chaleur, tertiaire, maintenance.

• Certifications, assurances, garanties ou partenariats peu visibles alors qu’ils rassurent les clients.

• Concurrents locaux mieux positionnés ou plus convaincants sur les preuves et réalisations.
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Mini-fiche de préparation

Champ À préparer avant l’appel

Entreprise Métier, taille, zone, typologie de clients, ancienneté.

Observation Un fait vérifiable : site, Google, avis, réalisations, recrutement, 
actualité.

Hypothèse Qualité des demandes, visibilité, rentabilité, saisonnalité, recrutement 
ou crédibilité.

Interlocuteur Dirigeant, conducteur de travaux, responsable commercial, 
assistante, associé.

Bénéfice possible Meilleurs chantiers, moins de devis inutiles, zone optimisée, planning 
plus régulier.

Prochaine étape Mini-audit, échange de 20 minutes, démonstration, proposition ou test 
ciblé.

Formule d’hypothèse

“J’ai remarqué [observation factuelle]. Je ne sais pas si cela a un impact réel chez vous, mais je souhaitais 
comprendre comment vous gérez aujourd’hui [enjeu] et si vous cherchez plutôt plus de demandes ou des 
demandes mieux ciblées.”

3. Structure complète de l’appel

Étape 1 - Choisir le bon moment
• Éviter les premières heures de départ chantier, les réunions de lancement et la fin de journée de facturation.

• Tester le milieu de matinée, le début d’après-midi ou les créneaux administratifs connus.

• Pour les artisans seuls, proposer immédiatement un rappel daté plutôt que prolonger un appel au mauvais moment.

• Ne jamais demander une décision importante lorsque l’interlocuteur conduit ou gère une urgence chantier.

Étape 2 - Passage de l’assistante ou du standard
Version directe : Bonjour, je souhaite parler à la personne qui s’occupe du développement commercial et des demandes 
de chantiers chez [Entreprise], s’il vous plaît.

Si l’on demande le motif : Je l’appelle concernant [enjeu précis : qualité des demandes, visibilité sur une prestation, zone 
d’intervention ou régularité du carnet]. J’ai une observation sur [Entreprise] et je souhaite vérifier si elle est pertinente.

Si le dirigeant est sur chantier : Je comprends. Quel créneau est habituellement le plus adapté pour un échange de cinq 
minutes ? Je peux aussi envoyer un message très court avec le motif exact.

Étape 3 - Ouverture avec le décideur
Accroche recommandée : Bonjour Monsieur/Madame [Nom], [Prénom] de [Entreprise]. Nous aidons des sociétés du 
bâtiment à obtenir [résultat concret : des demandes mieux qualifiées, une meilleure visibilité ou un carnet plus régulier]. 
J’ai remarqué [observation]. Je vous prends trente secondes pour vérifier si le sujet peut vous concerner ?

Si le moment est mauvais : Je comprends, je ne vous retiens pas. Préférez-vous que je vous rappelle aujourd’hui à 
[heure] ou demain à [heure] ?

Étape 4 - Observation et question ouverte
Qualité des demandes : Aujourd’hui, êtes-vous surtout satisfait du volume de demandes, ou perdez-vous encore du 
temps sur des devis trop petits, trop loin ou hors spécialité ?
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Visibilité : Quand un client recherche [prestation] sur [zone], savez-vous comment votre entreprise ressort et quels types 
de demandes cela génère ?

Planning : Votre priorité est-elle de remplir certaines périodes, de sélectionner des chantiers plus rentables ou de 
développer une prestation précise ?

Réputation : Comment présentez-vous aujourd’hui vos réalisations, assurances, qualifications et avis lorsqu’un prospect 
compare plusieurs entreprises ?

Étape 5 - Découverte rapide
Question 1 : Quels types de chantiers souhaitez-vous obtenir davantage au cours des prochains mois ?

Question 2 : Quelles zones et quels montants de chantier sont réellement intéressants pour vous ?

Question 3 : Comment arrivent aujourd’hui vos meilleures affaires : recommandation, prescripteurs, plateformes, Google, 
appels d’offres ou partenaires ?

Question 4 : Qu’est-ce qui vous fait refuser ou perdre le plus de temps sur une demande ?

Question 5 : Si vous amélioriez un seul point cette année, lequel aurait le plus d’impact sur votre activité ?

Étape 6 - Reformulation
Reformulation type : Si je résume, vous ne cherchez pas forcément plus de volume. Vous souhaitez surtout [type de 
chantier], dans [zone], avec [niveau de budget / délai], tout en limitant [devis inutiles / déplacements / périodes creuses]. 
C’est bien cela ?

Étape 7 - Proposition de valeur courte
Formulation : Dans ce cas, notre rôle serait de travailler sur [levier] pour obtenir [résultat], avec un filtrage sur [métier, 
zone, budget, urgence ou typologie de client]. Je ne vous propose pas de décider par téléphone : le plus utile est de 
vérifier les données et de voir si le potentiel justifie une action.

Étape 8 - Prochaine étape
Rendez-vous : Je vous propose un échange de 20 minutes pour examiner vos sources actuelles, vos prestations 
prioritaires et trois pistes concrètes. Vous seriez davantage disponible mardi à 16 h ou jeudi à 11 h ?

Micro-engagement : Si un rendez-vous complet est prématuré, je peux vous envoyer un mini-diagnostic sur 
[prestation/zone], puis vous me dites en cinq minutes si cela mérite d’aller plus loin.

4. Questions de découverte et qualification
Thème Questions utiles

Activité Quelles prestations représentent le plus de chiffre, de marge ou de 
savoir-faire ?

Chantiers recherchés Quel type de client, de bâtiment, de budget et de délai recherchez-
vous ?

Zone Jusqu’où intervenez-vous sans dégrader la rentabilité ? Quelles 
communes sont prioritaires ?

Capacité Combien de nouveaux chantiers pouvez-vous absorber ? Quelles 
périodes sont plus creuses ?

Acquisition Comment arrivent les meilleurs dossiers ? Quelles sources génèrent 
le plus de devis inutiles ?

Transformation Sur dix demandes, combien deviennent une visite, un devis puis un 
chantier signé ?

Valeur Quel est le panier moyen ou la valeur minimale d’un chantier 
intéressant ?
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Thème Questions utiles

Différenciation Pourquoi un client vous choisit-il : expertise, délai, qualité, spécialité, 
accompagnement, garanties ?

Preuves Quelles réalisations, références, assurances, certifications et avis 
rassurent le plus ?

Organisation Qui répond, qualifie, visite, chiffre et relance les devis ? Où se perd 
du temps ?

Décision Qui doit valider un investissement : dirigeant, associé, direction 
commerciale, groupe ?

Calendrier Quelle échéance rend le sujet prioritaire : saison, recrutement, 
lancement, baisse de carnet, nouvelle zone ?

Qualification minimale avant rendez-vous

Le prospect est qualifié lorsque le métier et la zone correspondent, qu’un enjeu concret est reconnu, que 
l’entreprise peut absorber ou mieux sélectionner les demandes, que le décideur est identifié et qu’une prochaine 
étape possède un objectif précis.

Score simple de priorité
Critère 0 point 1 point 2 points

Adéquation métier / zone Faible Partielle Forte

Besoin reconnu Aucun À explorer Clair

Capacité / enjeu Aucune Variable Réelle

Valeur économique Faible Probable Mesurable

Décideur Absent Influenceur Décideur impliqué

Calendrier Indéfini 3-6 mois < 3 mois

Étape suivante Refus À confirmer Acceptée

Lecture du score

11-14 : priorité forte. 7-10 : approfondir ou nourrir avec une preuve pertinente. 0-6 : faible priorité, sauf 
événement déclencheur futur.

5. Traitement des objections spécifiques au bâtiment

Méthode C.A.L.M.E.

Comprendre la réserve. Accueillir sans contredire. Lier la réponse au besoin réel. Montrer une preuve ou une 
étape simple. Explorer si l’objection est levée.

“Je suis sur chantier, je n’ai pas le temps.”
Principe : Respecter immédiatement la contrainte et obtenir un créneau administratif réel.
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Réponse possible : Je comprends, je ne veux pas perturber votre chantier. Quel créneau est le plus adapté pour cinq 
minutes : aujourd’hui après [heure], demain en début d’après-midi ou pendant votre temps de bureau ?

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?

“Mon carnet de commandes est plein.”
Principe : Ne pas contester ; distinguer volume, rentabilité, typologie et futur planning.

Réponse possible : C’est une bonne situation. Cherchez-vous malgré tout à mieux sélectionner les dossiers, préparer la 
période suivante ou développer une prestation plus rentable ? Si tout est réellement optimal, il n’y a aucune raison 
d’avancer.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?

“Je fonctionne uniquement au bouche-à-oreille.”
Principe : Valoriser la recommandation et montrer le rôle de réassurance du digital.

Réponse possible : C’est souvent le meilleur canal. Lorsqu’un client vous recommande, la personne vérifie généralement 
vos réalisations, avis, zone et garanties avant d’appeler. L’objectif peut simplement être de mieux convertir ces 
recommandations, pas de remplacer le bouche-à-oreille.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?

“Je reçois déjà trop de demandes non qualifiées.”
Principe : Transformer l’objection en critère de qualification.

Réponse possible : Justement, le sujet ne devrait pas être d’ajouter du volume. Quels critères permettraient d’écarter les 
mauvaises demandes : zone, type de chantier, budget minimum, délai, client particulier ou professionnel ?

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?

“Les plateformes m’envoient déjà des contacts.”
Principe : Comparer la qualité, le coût, la dépendance et la propriété de la relation client.

Réponse possible : Très bien. Savez-vous quelle plateforme produit les chantiers les plus rentables après coût, temps de 
devis et concurrence ? Nous pouvons regarder si un canal complémentaire vous permettrait de mieux maîtriser la relation 
et le ciblage.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?

“Un site Internet ne signe pas les chantiers.”
Principe : Reconnaître le rôle commercial humain et repositionner le site comme outil de preuve et de filtrage.

Réponse possible : Vous avez raison : le site ne remplace ni la visite ni le devis. Il sert à rassurer, présenter les bons 
travaux, filtrer certaines demandes et faciliter la décision avant que vous investissiez du temps.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?

“Je n’ai pas besoin de publicité.”
Principe : Explorer l’objectif réel : visibilité, réputation, recrutement, récurrence ou sélection.

Réponse possible : Je comprends. La publicité n’est qu’un levier possible. Votre priorité est-elle plutôt d’améliorer la 
qualité des demandes, la présentation de vos références, la visibilité d’une spécialité ou la régularité du planning ?

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?
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“Je n’ai pas le budget.”
Principe : Distinguer trésorerie, absence de priorité et valeur non démontrée.

Réponse possible : Je comprends. Est-ce un sujet utile mais non budgété, ou le retour n’est-il pas encore assez clair ? 
Nous pouvons d’abord chiffrer le coût actuel des demandes inutiles ou d’une période creuse, puis décider s’il est 
raisonnable d’agir.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?

“C’est trop cher.”
Principe : Comparer le coût au chantier pertinent et réduire le périmètre si nécessaire.

Réponse possible : Je comprends. Quel résultat rendrait l’investissement acceptable : un chantier supplémentaire, moins 
de devis perdus, une meilleure zone ou une prestation plus rentable ? Si le scénario réaliste ne couvre pas le coût, il ne 
faut pas avancer.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?

“J’ai déjà un prestataire / une agence.”
Principe : Respecter la relation et proposer une analyse complémentaire sans dénigrement.

Réponse possible : Très bien. Êtes-vous satisfait du nombre et surtout de la qualité des demandes, du suivi et de la 
transparence ? Un regard extérieur peut simplement confirmer que tout est bien couvert ou identifier un point précis.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?

“J’ai déjà quelqu’un qui gère mes réseaux.”
Principe : Distinguer animation, visibilité locale et transformation commerciale.

Réponse possible : C’est positif. Comment mesurez-vous aujourd’hui les appels, visites ou devis générés ? Mon objectif 
n’est pas de remplacer ce qui fonctionne, mais de vérifier le parcours entre la publication et le chantier signé.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?

“Je ne veux pas perdre du temps avec des devis.”
Principe : Mettre la qualification en amont au centre de la proposition.

Réponse possible : Je comprends. Avant une visite, quelles informations vous permettraient de décider si le dossier 
mérite un devis : adresse, photos, surface, budget, urgence, type de bâtiment ? Le processus doit vous faire gagner du 
temps, pas en consommer davantage.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?

“Je travaille surtout en sous-traitance / avec des donneurs d’ordres.”
Principe : Explorer le risque de dépendance et les objectifs de diversification.

Réponse possible : Très bien. Souhaitez-vous maintenir ce modèle ou réduire progressivement la dépendance à un ou 
deux donneurs d’ordres ? Le besoin peut être de développer quelques clients directs ou de nouvelles références B2B, pas 
nécessairement du grand public.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?

“Ma zone est limitée.”
Principe : Utiliser la zone comme filtre et comme avantage de proximité.

Réponse possible : C’est justement un critère essentiel. Quelles communes sont rentables, et lesquelles souhaitez-vous 
exclure ? La prospection doit concentrer les efforts sur la zone utile plutôt que générer des déplacements inutiles.
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Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?

“Mon activité est trop saisonnière.”
Principe : Planifier en amont et proposer des campagnes ou contenus par période.

Réponse possible : Je comprends. Quelles prestations faut-il préparer avant l’hiver, le printemps ou les périodes de 
rénovation ? Nous pouvons construire un calendrier qui anticipe la demande au lieu d’intervenir lorsque le planning est 
déjà vide.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?

“Mes clients choisissent uniquement le prix.”
Principe : Faire émerger les preuves qui justifient la valeur.

Réponse possible : Certains comparent surtout le prix, mais d’autres regardent la fiabilité, les délais, les garanties, les 
finitions et les références. Quels éléments vous permettent aujourd’hui de défendre votre différence avant le devis ?

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?

“J’ai eu une mauvaise expérience avec une agence.”
Principe : Reconnaître la prudence et identifier précisément le risque à sécuriser.

Réponse possible : Je comprends. Qu’est-ce qui s’est mal passé : promesses, engagement, propriété du site, délais, 
qualité des contacts, manque de suivi ou coût caché ? Nous ne devrions avancer que si chaque point est clarifié par écrit.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?

“Je dois en parler à mon associé / conducteur / direction.”
Principe : Faciliter la décision collective avec une synthèse et des critères communs.

Réponse possible : Bien sûr. Quels critères cette personne regardera-t-elle : coût, charge de travail, qualité des 
demandes, calendrier, image ou risque ? Je prépare une synthèse courte et nous pouvons organiser un échange 
commun.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?

“Ce n’est pas le bon moment.”
Principe : Identifier une date réelle liée au planning ou à la saison.

Réponse possible : Je comprends. Quel événement rendrait le sujet pertinent : fin d’un gros chantier, recrutement, 
rentrée, saison toiture/chauffage, renouvellement d’un contrat ou ouverture d’une nouvelle zone ? Fixons une date utile 
plutôt qu’une relance vague.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?

“Je ne veux pas d’engagement.”
Principe : Clarifier la peur derrière le mot engagement et rendre le contrat lisible.

Réponse possible : Je comprends. Est-ce la durée, la sortie, le risque de payer sans résultat ou le manque de contrôle 
qui vous gêne ? Il faut clarifier le périmètre, les responsabilités, les échéances et les conditions de sortie avant toute 
décision.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point à clarifier avant d’envisager 
[étape suivante] ?
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6. Conclure sans forcing
L’accord naturel apparaît lorsque le dirigeant comprend le problème, le bénéfice, l’effort demandé et la prochaine étape. Il doit 
pouvoir accepter, refuser ou reporter sans ambiguïté.

Niveau d’engagement Exemple de conclusion

Accord de rappel “Je vous rappelle demain à 15 h, lorsque vous êtes au bureau.”

Accord de mini-audit “Nous analysons votre présence sur [prestation + zone] et trois 
concurrents.”

Accord de rendez-vous “Nous examinons vos demandes actuelles, vos critères de chantier et 
votre capacité.”

Accord de test “Nous lançons une action limitée sur une prestation, une zone ou une 
saison.”

Accord de proposition “Nous chiffrons uniquement le périmètre validé et le résultat attendu.”

Accord contractuel “Le périmètre, le prix, la durée, les responsabilités et la sortie sont 
compris.”

Formules de conclusion
Deux créneaux : Pour avancer, je vous propose mardi à 16 h ou jeudi à 11 h. Quel créneau vous convient ?

Étape logique : Au regard de votre objectif de [type de chantier], l’étape la plus simple est [X]. Êtes-vous d’accord pour la 
programmer ?

Test de décision : Quel point vous empêcherait aujourd’hui d’accepter ce diagnostic ou cette démonstration ?

Engagement mutuel : De notre côté, nous préparons [analyse]. De votre côté, pouvez-vous réunir [statistiques, zones, 
photos ou personne] avant [date] ?

Sortie élégante : Le sujet n’est pas prioritaire maintenant. Je clôture et je vous recontacte avant [saison/échéance]. Cela 
vous convient ?

Règle de sécurité commerciale

Ne jamais promettre un nombre garanti de chantiers, créer une fausse urgence, masquer une durée 
d’engagement ou faire signer un dirigeant qui n’a pas compris le contrat. La confiance est particulièrement 
importante dans un secteur où la réputation locale est déterminante.
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7. Modèles d’e-mails de suivi spécifiques

1 - Appel sans réponse

Objet : Échange rapide sur [prestation] à [zone]

Bonjour [Prénom],

Je viens d’essayer de vous joindre au sujet de [Entreprise].

J’ai remarqué [observation factuelle] et je souhaitais comprendre si votre priorité est aujourd’hui d’obtenir davantage de demandes 
ou surtout des dossiers mieux qualifiés sur [prestation / zone].

Je vous rappelle [jour] à [heure]. Si un autre créneau vous convient mieux, répondez simplement à ce message.

Bien cordialement,

[Signature]

2 - Après un premier échange téléphonique

Objet : Synthèse de notre échange - [Entreprise]

Bonjour [Prénom],

Merci pour notre échange.

J’ai retenu :

- prestations prioritaires : [X] ;

- zone utile : [X] ;

- type de chantier recherché : [X] ;

- contrainte principale : [planning, devis inutiles, saison, visibilité] ;

- prochaine étape : [audit / rendez-vous / démonstration] le [date].

Je préparerai des éléments centrés sur ces critères, et non une présentation générale.

Bien cordialement,

[Signature]
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3 - Envoi d’un mini-diagnostic

Objet : 3 observations sur la visibilité de [Entreprise]

Bonjour [Prénom],

Comme convenu, voici trois observations rapides :

1. [visibilité de la prestation sur la zone] ;

2. [présentation des réalisations / preuves] ;

3. [parcours de demande de devis / qualification].

Ces constats ne permettent pas encore de conclure. Le prochain échange servira à vérifier leur impact sur la qualité des demandes 
et le temps consacré aux devis.

Je vous propose [date et heure].

Bien cordialement,

[Signature]

4 - Confirmation d’un rendez-vous

Objet : Rendez-vous du [date] - développement de [prestation]

Bonjour [Prénom],

Je vous confirme notre échange du [date] à [heure].

Objectif :

- comprendre vos sources de chantiers actuelles ;

- définir les prestations, zones et budgets prioritaires ;

- identifier les demandes à écarter ;

- examiner deux ou trois actions possibles ;

- décider si une proposition est justifiée.

Durée prévue : [20/30] minutes.

À [date],

[Signature]
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5 - Après un diagnostic ou une réunion

Objet : Priorités retenues pour [Entreprise]

Bonjour [Prénom],

Merci pour notre échange.

Priorités retenues :

- [type de chantier / prestation] ;

- [zone d’intervention] ;

- [critères de qualification] ;

- [preuve ou contenu à renforcer].

Résultat recherché : [meilleures demandes, planning plus régulier, moins de devis inutiles].

Contraintes : [capacité, saison, budget, équipe].

Prochaine étape : [test / proposition / validation], le [date].

Bien cordialement,

[Signature]

6 - Envoi d’une proposition

Objet : Proposition pour [objectif] - [Entreprise]

Bonjour [Prénom],

Veuillez trouver ci-joint la proposition construite à partir de nos échanges.

Elle reprend :

- l’objectif commercial ;

- les prestations et zones ciblées ;

- les critères de qualification ;

- le périmètre inclus et non inclus ;

- le calendrier et les responsabilités ;

- le prix, la durée et les conditions de sortie.

Nous la parcourrons ensemble le [date] afin de répondre aux questions avant toute décision.

Bien cordialement,

[Signature]
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7 - Relance après proposition

Objet : Point de décision - [projet]

Bonjour [Prénom],

Je reviens vers vous concernant la proposition envoyée le [date].

Pour adapter la suite, quelle situation correspond le mieux ?

1. la proposition est en cours de validation ;

2. un point doit être ajusté ;

3. le calendrier chantier impose un report ;

4. le projet n’est plus prioritaire.

Une réponse courte me permettra d’éviter des relances inutiles.

Bien cordialement,

[Signature]

8 - Relance avant une saison forte

Objet : Préparation de la saison [toiture / chauffage / rénovation]

Bonjour [Prénom],

La période de [saison / type de travaux] approche. Lors de notre échange, vous souhaitiez développer [prestation] sur [zone].

Pour obtenir un effet avant le pic de demande, les actions devraient idéalement être préparées avant le [date].

Souhaitez-vous reprendre le sujet cette semaine, ou préférez-vous le reporter à une autre échéance ?

Bien cordialement,

[Signature]
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9 - Relance sur la qualité des demandes

Objet : Réduire les demandes hors cible - [Entreprise]

Bonjour [Prénom],

Vous aviez indiqué perdre du temps sur [petits dépannages / zones éloignées / budgets insuffisants / projets hors spécialité].

Une première amélioration pourrait consister à demander en amont :

- la commune ;

- le type de bâtiment ;

- la prestation ;

- le délai ;

- des photos ou plans ;

- une fourchette de budget lorsque cela est pertinent.

Souhaitez-vous que nous regardions comment intégrer ce filtrage à votre parcours actuel ?

Bien cordialement,

[Signature]

10 - Nurturing : sujet non prioritaire

Objet : Point à reprendre avant [période / fin de chantier]

Bonjour [Prénom],

Nous avions convenu que [sujet] ne serait pas prioritaire avant [date / fin de chantier / saison].

Je vous recontacterai à cette période. D’ici là, je vous transmettrai uniquement un ou deux exemples utiles concernant [prestation / 
qualification / visibilité locale].

Nous pourrons reprendre directement à partir de vos critères de chantiers, sans recommencer l’analyse.

Bien cordialement,

[Signature]
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11 - Clôture élégante

Objet : Clôture de mon suivi - [sujet]

Bonjour [Prénom],

Sans retour de votre part, je suppose que [sujet] n’est pas prioritaire actuellement.

Je clôture donc mon suivi afin de ne pas multiplier les relances. Vous pourrez naturellement me recontacter si votre planning évolue 
ou si vous souhaitez développer [prestation / zone / type de clientèle].

Merci pour nos échanges et bonne continuation sur vos chantiers.

Bien cordialement,

[Signature]

8. Cadence multicanale et pilotage
Jour Action Objectif

J0 Appel + e-mail court si absence Créer la reconnaissance et exposer une 
observation utile.

J2 Deuxième appel à un autre horaire Joindre le dirigeant pendant un créneau 
administratif.

J5 E-mail de valeur Partager un mini-diagnostic ou une idée de 
qualification.

J8 Appel de suivi Qualifier le type de chantier, la zone et le 
calendrier.

J14 Relance liée à un bénéfice Rappeler l’objectif : meilleures demandes, 
moins de devis, planning.

J21 Clôture ou date de reprise Sortir proprement ou programmer une 
relance saisonnière.

Indicateurs utiles

Indicateur Ce qu’il mesure

Taux de joignabilité Qualité des données et choix des créneaux.

Taux de conversations utiles Capacité à parler au bon décideur sans perturber le chantier.

Taux de rendez-vous qualifiés Adéquation métier, zone, besoin, capacité et calendrier.

Taux de rendez-vous tenus Qualité de la confirmation et intérêt perçu.

Taux de propositions Capacité à transformer le diagnostic en projet concret.

Taux de décision Qualité de la valeur, de la réassurance et du suivi.

Qualité des demandes obtenues Part des demandes conformes au métier, à la zone et au budget.
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Indicateur Ce qu’il mesure

Temps de devis économisé Réduction des visites et chiffrages hors cible.

Motifs de perte Carnet plein, timing, budget, confiance, concurrence ou absence de 
besoin.

Délai moyen de décision Temps entre le premier échange et l’accord ou la clôture.

Discipline CRM

Après chaque échange, noter le métier, les prestations prioritaires, la zone, la capacité, le panier ou seuil de 
chantier, les critères d’exclusion, le décideur, les objections, la prochaine action et sa date. “À rappeler” sans 
motif ni échéance n’est pas une action exploitable.

9. Fiche pratique avant et après l’appel

Avant l’appel
• [ ] Je connais le métier, la zone et un élément concret sur l’entreprise.

• [ ] J’appelle à un moment compatible avec l’activité chantier.

• [ ] J’ai une hypothèse de besoin, pas une certitude.

• [ ] Mon accroche tient en moins de 30 secondes.

• [ ] Je peux parler de qualité de chantier, de marge, de planning ou de temps gagné.

• [ ] Je sais quelle prochaine étape simple proposer.

Pendant l’appel
• [ ] Je vérifie que le moment convient et que la personne ne conduit pas.

• [ ] Je pose des questions avant de présenter la solution.

• [ ] Je distingue volume de demandes et qualité des dossiers.

• [ ] Je reformule le métier, la zone, la capacité et les critères de chantier.

• [ ] Je traite l’objection sans contredire ni culpabiliser.

• [ ] Je vérifie que ma réponse est suffisante.

• [ ] Je conclus par une action, une date et un accord clair.

Après l’appel
• [ ] L’entreprise correspond-elle réellement à notre cible ?

• [ ] Le besoin est-il reconnu ou seulement supposé ?

• [ ] L’entreprise souhaite-t-elle plus de demandes ou de meilleures demandes ?

• [ ] Peut-elle absorber de nouveaux chantiers ou améliorer son mix ?

• [ ] Le bon décideur est-il impliqué ?

• [ ] Quelle saison, échéance ou fin de chantier influence la décision ?

• [ ] Quel e-mail sera réellement utile ?

• [ ] La prochaine action est-elle datée et acceptée ?

Rappel final

Convaincre naturellement consiste à aider l’entreprise à décider si une action peut améliorer la qualité des 
chantiers, la rentabilité ou l’organisation. Le prospect doit comprendre le bénéfice attendu, le coût, les limites, 
les responsabilités et la prochaine étape. Aucun script ne remplace une qualification honnête.
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