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PROSPECTION COMMERCIALE
DANS LE SECTEUR INDUSTRIEL

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

POUR LES VENTES B2B COMPLEXES

CIBLER
Les comptes où un problème opérationnel, 

commercial ou technique est visible.

QUALIFIER
Le besoin, l’impact, le processus de 
décision, le budget et le calendrier.

FAIRE AVANCER
Chaque échange doit se conclure par une 

prochaine étape précise et acceptée.

Approche consultative - sans forcing - orientée valeur, risque et faisabilité
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Mode d’emploi

Objectif du guide

Aider un commercial à décrocher un échange utile, comprendre une situation industrielle complexe, traiter les 
objections avec crédibilité et obtenir un engagement naturel vers la prochaine étape : diagnostic, échange 
technique, visite de site, consultation ou proposition.

Sommaire

Partie Contenu

1 Comprendre la vente industrielle et les interlocuteurs

2 Ciblage et préparation du compte

3 Structure complète de l’appel de prospection

4 Questions de découverte et qualification

5 Traitement des objections industrielles

6 Conclusion de l’appel et prochaine étape

7 Modèles d’e-mails de suivi spécifiques

8 Cadence multicanale, CRM et indicateurs

9 Fiche pratique et checklist

Principe directeur

Ne pas vendre trop tôt

Dans l’industrie, le premier objectif n’est généralement pas de “présenter toute l’offre”. Il consiste à identifier un 
enjeu assez important pour justifier une étape suivante avec les bons interlocuteurs. Une décision progresse 
lorsque le prospect perçoit : un problème concret, un coût ou un risque associé, une solution crédible et un 
chemin de mise en œuvre maîtrisé.

1. Comprendre la vente industrielle

1
Plusieurs parties prenantes

Le besoin peut être porté par la production, la maintenance, les méthodes, le bureau d’études ou la 
direction commerciale. L’achat peut ensuite être contrôlé par les achats, la finance, la qualité, le juridique 
et la direction générale.

2
Un risque perçu élevé

Le prospect évalue la fiabilité du fournisseur, la continuité de service, la compatibilité technique, les 
délais, la capacité à tenir la charge, la conformité et l’impact d’un changement.
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3
Un cycle de décision plus long

Une vente peut exiger une consultation technique, des échantillons, un audit, un essai, une visite de site, 
une validation fournisseur ou un référencement achats.

4
Une valeur mesurable

Les arguments les plus solides concernent la réduction des arrêts, des rebuts, des délais, des risques, 
des coûts d’achat ou de maintenance, ainsi que l’augmentation de capacité, de qualité ou de chiffre 
d’affaires.

Cartographie des interlocuteurs
Interlocuteur Ce qu’il cherche Crainte principale Angle de discussion

Direction générale Rentabilité, sécurité, 
développement

Projet coûteux ou sans résultat Impact économique et niveau de 
risque

Direction industrielle / production Capacité, cadence, continuité Perturbation de la production Gains opérationnels et plan de 
déploiement

Maintenance Fiabilité, disponibilité, support Pannes, dépendance, pièces 
indisponibles

SAV, disponibilité, maintenance 
préventive

Bureau d’études / méthodes Performance technique, intégration Incompatibilité ou modification 
lourde

Spécifications, essais, assistance 
technique

Qualité / QHSE Conformité, traçabilité, sécurité Non-conformité, incident, audit Certifications, procédures, preuves

Achats Coût global, conditions, sécurisation Prix trop élevé ou fournisseur fragile TCO, conditions, capacité et 
alternatives

Commercial / marketing industriel Nouveaux marchés, leads qualifiés Dépense sans opportunités Accès au marché, preuve et suivi 
des résultats

2. Ciblage et préparation du compte
Une bonne prospection industrielle commence avant l’appel. Le commercial doit pouvoir expliquer en une phrase 
pourquoi ce compte mérite d’être contacté maintenant.

Signaux de potentiel
• Extension d’usine, nouvelle ligne, nouveau site ou hausse de capacité.

• Recrutement de profils maintenance, méthodes, qualité, export ou commerciaux.

• Nouveau produit, nouvelle certification, diversification ou internationalisation.

• Site web, catalogue ou documentation technique obsolète ou incomplète.

• Présence faible sur des marchés ou applications pourtant prioritaires.

• Dépendance visible à un nombre limité de fournisseurs ou de canaux commerciaux.

• Problèmes de délais, de recrutement, de qualité, de disponibilité ou de prospection.

• Changement de direction, rachat, réorganisation ou nouvel investissement.
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Mini-fiche de préparation

Champ À préparer avant l’appel

Compte Activité, taille, sites, marchés, applications, zones export.

Hypothèse de besoin Problème probable ou opportunité identifiable.

Preuve Observation concrète : annonce, site, catalogue, implantation, 
recrutement.

Interlocuteur Fonction concernée et rôle probable dans la décision.

Valeur possible Coût évité, gain de temps, réduction de risque ou croissance.

Prochaine étape Échange technique, diagnostic, visite, atelier ou chiffrage.

Formule d’hypothèse

“Compte tenu de [signal observé], il est possible que [enjeu] devienne important. Notre échange servirait 
uniquement à vérifier si cette hypothèse est pertinente et, si oui, à identifier la prochaine étape utile.”

3. Structure complète de l’appel

Étape 1 - Passage du standard
Version directe : Bonjour, je souhaite parler à la personne qui pilote [la maintenance / les achats techniques / le 
développement commercial / la communication industrielle], s’il vous plaît.

Si l’on demande le motif : Je l’appelle au sujet de [enjeu précis] pour les industriels de [secteur]. J’ai une 
observation concernant [nom du compte] et je souhaite vérifier avec la bonne personne si elle est pertinente.

À éviter

“C’est pour proposer nos services”, “c’est commercial” ou une explication trop longue. Le standard doit 
comprendre le sujet et identifier le bon service, sans être soumis à un argumentaire complet.

Étape 2 - Ouverture avec le décideur
Accroche recommandée : Bonjour Monsieur/Madame [Nom], [Prénom] de [Entreprise]. Je vous appelle parce que 
nous travaillons avec des industriels confrontés à [enjeu]. J’ai regardé rapidement [signal observé] chez [Entreprise]. 
Je vous prends trente secondes pour vérifier si le sujet mérite un échange plus approfondi ?

Étape 3 - Observation et question
Exemple production : J’ai vu que vous développez [site / ligne / gamme]. Dans ce contexte, comment sécurisez-
vous actuellement [capacité, délai, fiabilité ou approvisionnement] ?

Exemple développement commercial : Vous présentez une expertise forte sur [activité], mais certaines 
applications prioritaires sont peu visibles. Comment générez-vous aujourd’hui des demandes sur ces marchés ?

Exemple maintenance : Beaucoup de sites cherchent à réduire les arrêts non planifiés sans alourdir les équipes. 
Est-ce un sujet actif chez vous cette année ?

Étape 4 - Permission de découverte
Transition : Pour éviter de vous présenter quelque chose de générique, je peux vous poser trois questions rapides 
sur votre organisation actuelle ?
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Étape 5 - Qualification
Question de situation : Comment gérez-vous actuellement [processus] ?

Question d’écart : Qu’est-ce qui fonctionne moins bien que vous le souhaiteriez ?

Question d’impact : Quand cela se produit, quel est l’impact sur les délais, la production, les coûts ou les clients ?

Question de priorité : À quel niveau ce sujet se situe-t-il parmi vos priorités des six prochains mois ?

Étape 6 - Reformulation
Formule : Si je résume, aujourd’hui [situation], ce qui entraîne [impact], et votre priorité serait [résultat souhaité], à 
condition de [contraintes]. C’est bien cela ?

Étape 7 - Proposition de valeur courte
Formule : Dans ce cas, notre rôle serait de vous aider à [résultat] en agissant sur [levier], avec [élément de 
réassurance]. Je ne peux pas confirmer la solution sans échange technique, mais le sujet semble suffisamment 
pertinent pour être évalué.

Étape 8 - Prochaine étape
Conclusion : Je vous propose un échange de [20/30] minutes avec [fonction technique] pour examiner [périmètre], 
vérifier les contraintes et décider si un diagnostic ou un chiffrage est justifié. Êtes-vous plus disponible mardi matin 
ou jeudi après-midi ?

4. Questions de découverte et qualification
Dimension Questions possibles

Situation Comment le processus fonctionne-t-il aujourd’hui ? Qui intervient ? 
Sur quels sites ou lignes ?

Problème Où apparaissent les retards, pannes, rebuts, pertes d’information ou 
difficultés commerciales ?

Impact Combien de temps, de capacité, de marge ou d’opportunités cela 
représente-t-il ?

Priorité Pourquoi ce sujet est-il important maintenant ? Que se passe-t-il si 
rien ne change ?

Solution actuelle Quels outils, fournisseurs ou méthodes utilisez-vous ? Qu’est-ce qui 
vous satisfait ou vous limite ?

Exigences Quelles spécifications, normes, certifications, délais ou contraintes 
d’intégration faut-il respecter ?

Décision Qui doit valider techniquement, financièrement et contractuellement ?

Budget Un budget existe-t-il ? Sur quel poste ou quelle période pourrait-il être 
arbitré ?

Calendrier À quelle date le résultat doit-il être opérationnel ? Quelles étapes 
internes précèdent la décision ?

Succès Quels indicateurs permettront de dire que le projet est réussi ?

Qualification minimale avant rendez-vous

Un rendez-vous est qualifié lorsque le compte correspond à la cible, qu’un enjeu réel est identifié, qu’un impact 
est plausible, que le bon interlocuteur est impliqué et qu’une prochaine étape a un objectif précis.
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Score simple de priorité

Critère 0 point 1 point 2 points

Adéquation cible Faible Partielle Forte

Enjeu reconnu Aucun À explorer Clair

Impact Faible Probable Mesurable

Décideur Absent Influenceur Décideur impliqué

Calendrier Indéfini 6-12 mois < 6 mois

Accès à l’étape suivante Refus À confirmer Accepté

Lecture du score

9-12 : priorité forte. 6-8 : nurturing ou approfondissement. 0-5 : faible priorité, sauf événement déclencheur futur.

5. Traitement des objections industrielles

Méthode E.C.A.R.T.

Écouter sans interrompre. Clarifier la vraie objection. Accuser réception sans capituler. Répondre avec une 
preuve ou une étape de réduction du risque. Tester si l’objection est levée.

“Nous avons déjà un fournisseur.”
Principe : Ne pas attaquer le fournisseur en place. Explorer le niveau de satisfaction et les risques non couverts.

Réponse possible : Je comprends. L’objectif n’est pas de remplacer un partenaire qui fonctionne. Sur quels 
critères l’évaluez-vous aujourd’hui : délai, coût, qualité, capacité ou support ? Y a-t-il un sujet pour lequel vous 
souhaitez disposer d’une alternative ou d’un second avis ?

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point qui vous empêcherait 
d’avancer vers [étape suivante] ?

“Envoyez-moi une documentation.”
Principe : Accepter, mais obtenir un angle précis et une action de suivi.

Réponse possible : Avec plaisir. Pour éviter un document trop général, quel sujet dois-je privilégier : [A], [B] ou 
[C] ? Je vous l’envoie aujourd’hui et nous bloquons dix minutes jeudi pour vérifier si cela correspond à votre 
contexte.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point qui vous empêcherait 
d’avancer vers [étape suivante] ?

“Nous n’avons pas de besoin.”
Principe : Distinguer absence de besoin et absence de priorité immédiate.

Réponse possible : Très bien. Est-ce parce que le processus fonctionne au niveau attendu, ou parce que le sujet 
n’est pas prioritaire cette année ? Quel événement pourrait vous amener à le réexaminer : hausse de charge, 
nouveau produit, audit, panne ou changement de fournisseur ?
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Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point qui vous empêcherait 
d’avancer vers [étape suivante] ?

“Ce n’est pas le bon moment.”
Principe : Chercher le calendrier réel et l’événement déclencheur.

Réponse possible : Je comprends. À quelle période le sujet redeviendra-t-il pertinent ? Que devrez-vous avoir 
préparé avant cette date ? Je peux vous proposer un point court en [mois] avec un état des lieux déjà préparé.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point qui vous empêcherait 
d’avancer vers [étape suivante] ?

“Votre solution est trop chère.”
Principe : Comparer au coût global et non au prix facial.

Réponse possible : Je comprends que le niveau d’investissement soit déterminant. Par rapport à quelle alternative 
le jugez-vous élevé ? Si nous comparons le coût total, quels éléments devons-nous intégrer : arrêts, rebuts, temps 
interne, maintenance, délai ou risque client ?

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point qui vous empêcherait 
d’avancer vers [étape suivante] ?

“Nous devons passer par les achats.”
Principe : Respecter le processus tout en sécurisant la valeur technique.

Réponse possible : Bien sûr. Avant l’étape achats, qui doit confirmer le besoin et les critères techniques ? Je vous 
propose de formaliser ensemble le périmètre, les exigences et les gains attendus afin que les achats disposent 
d’une base comparable.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point qui vous empêcherait 
d’avancer vers [étape suivante] ?

“Nous allons lancer un appel d’offres.”
Principe : Se positionner en amont de la consultation.

Réponse possible : Très bien. Quels critères seront décisifs et à quelle date le cahier des charges sera-t-il figé ? 
Un échange technique en amont peut nous permettre de vérifier que les contraintes et options sont correctement 
couvertes, sans influencer votre procédure.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point qui vous empêcherait 
d’avancer vers [étape suivante] ?

“Nous n’avons pas le budget.”
Principe : Identifier l’absence de budget, le mauvais poste ou une valeur insuffisante.

Réponse possible : Je comprends. Le sujet est-il jugé utile mais non budgété, ou l’intérêt économique n’est-il pas 
encore démontré ? Si nous chiffrons l’impact et un scénario progressif, cela vous aiderait-il à préparer le prochain 
arbitrage ?

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point qui vous empêcherait 
d’avancer vers [étape suivante] ?

“Nous devons réfléchir.”
Principe : Faire préciser les points à examiner et la décision attendue.

Réponse possible : C’est normal. Sur quels points devez-vous réfléchir précisément : technique, coût, risque, 
calendrier ou validation interne ? Qui doit participer à cette réflexion et quelle information vous manque pour décider 
de la suite ?

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point qui vous empêcherait 
d’avancer vers [étape suivante] ?
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“Nous avons déjà essayé, cela n’a pas fonctionné.”
Principe : Reconnaître l’expérience et comprendre la cause de l’échec.

Réponse possible : Je comprends votre prudence. Qu’est-ce qui n’a pas fonctionné : le choix technique, 
l’accompagnement, l’adoption, les délais ou les résultats ? Nous pourrons uniquement avancer si notre approche 
traite clairement cette cause.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point qui vous empêcherait 
d’avancer vers [étape suivante] ?

“Nous ne voulons pas perturber la production.”
Principe : Réduire le risque de déploiement.

Réponse possible : C’est une contrainte légitime. Quelles fenêtres d’intervention et quels niveaux de validation 
sont nécessaires ? Nous pouvons travailler sur un pilote, une ligne test ou un déploiement par étapes avec critères 
d’arrêt et de validation.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point qui vous empêcherait 
d’avancer vers [étape suivante] ?

“Nous devons vérifier la conformité / les certifications.”
Principe : Ne jamais improviser une conformité. Organiser la preuve.

Réponse possible : Absolument. Quelles normes, homologations ou documents sont obligatoires ? Nous pouvons 
préparer une matrice de conformité, les certificats disponibles et les éventuels écarts à traiter avant toute proposition 
ferme.

Question de contrôle : Est-ce que cela répond à votre réserve, ou reste-t-il un autre point qui vous empêcherait 
d’avancer vers [étape suivante] ?

6. Conclure sans forcing
Dans un cycle industriel, “obtenir l’accord” signifie souvent obtenir l’accord sur une étape intermédiaire, pas 
nécessairement une commande immédiate.

Niveau d’engagement Exemple de conclusion

Accord d’exploration “Nous validons un échange de 30 minutes avec la maintenance et les 
méthodes.”

Accord de diagnostic “Vous nous transmettez les données nécessaires et nous préparons 
un état des lieux.”

Accord d’essai “Nous définissons un pilote, ses critères de réussite et la date de 
revue.”

Accord de consultation “Nous recevons le cahier des charges et confirmons notre capacité à 
répondre.”

Accord de proposition “Nous chiffrons le périmètre validé et présentons l’offre aux 
décideurs.”

Accord contractuel “Les points techniques, financiers et contractuels sont validés ; nous 
lançons la signature.”

Formules de conclusion
Choix entre deux créneaux : Pour avancer, je vous propose mardi à 10 h ou jeudi à 15 h. Quel créneau convient le 
mieux ?
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Validation d’une étape : Au regard de ce que nous avons identifié, la prochaine étape logique est [X]. Êtes-vous 
d’accord pour la lancer ?

Test de décision : Qu’est-ce qui vous empêcherait aujourd’hui de valider [étape] ?

Engagement mutuel : De notre côté, nous préparons [livrable]. De votre côté, pouvez-vous réunir 
[personnes/données] avant [date] ?

Sortie élégante : Le sujet ne semble pas prioritaire aujourd’hui. Je propose de clôturer pour l’instant et de vous 
recontacter à [événement/date]. Cela vous convient ?

7. Modèles d’e-mails de suivi spécifiques

Règle de rédaction

Un e-mail industriel efficace rappelle le contexte, reformule l’enjeu, précise la prochaine étape et limite les 
pièces jointes. Il doit pouvoir être transféré à un décideur sans explication supplémentaire.

1 - Après un appel sans réponse

Objet : [Enjeu précis] chez [Entreprise]

Bonjour [Prénom],

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

Nous accompagnons des industriels de [secteur] sur [résultat concret]. En regardant [signal observé], je souhaitais vérifier si 
[hypothèse de besoin] est un sujet chez vous.

Un échange de 15 minutes suffira pour confirmer si la démarche mérite d’être approfondie.

Êtes-vous disponible [créneau 1] ou [créneau 2] ?

Bien cordialement,

[Signature]
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2 - Après un premier échange téléphonique

Objet : Synthèse de notre échange - [enjeu]

Bonjour [Prénom],

Merci pour notre échange.

Je retiens les éléments suivants :

- situation actuelle : [résumé] ;

- difficulté ou opportunité : [résumé] ;

- impact principal : [coût, délai, capacité, qualité ou risque] ;

- contrainte à respecter : [contrainte] ;

- prochaine étape convenue : [étape], le [date].

De notre côté, nous préparerons [livrable]. Pourriez-vous nous transmettre [données/documents] avant le [date] ?

Bien cordialement,

[Signature]

3 - Envoi d’une documentation ciblée

Objet : Éléments demandés - [application / solution]

Bonjour [Prénom],

Comme convenu, vous trouverez ci-joint les éléments relatifs à [sujet].

Pour votre contexte, je vous recommande de regarder particulièrement :

- [page/élément 1] ;

- [preuve ou cas d’usage] ;

- [spécification ou service].

Ces documents restent généraux. Le point à vérifier ensemble concerne [question technique ou opérationnelle].

Je vous propose un échange de 15 minutes le [date] afin de confirmer l’adéquation.

Bien cordialement,

[Signature]
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4 - Invitation à un rendez-vous technique

Objet : Préparation de l’échange technique du [date]

Bonjour [Prénom],

Afin de rendre notre échange du [date] utile, voici l’objectif proposé :

1. comprendre [processus/périmètre] ;

2. identifier les contraintes techniques et opérationnelles ;

3. évaluer les gains et risques ;

4. décider si un diagnostic, un pilote ou un chiffrage est pertinent.

Participants recommandés : [fonctions].

Données utiles : [liste courte].

Durée : [30/45] minutes.

Merci de me confirmer si ce cadrage vous convient.

Bien cordialement,

[Signature]

5 - Après une visite de site ou un diagnostic

Objet : Compte rendu et prochaines étapes - [site / projet]

Bonjour [Prénom],

Merci pour votre accueil lors de notre visite du [date].

Constats principaux :

- [constat factuel 1] ;

- [constat factuel 2] ;

- [contrainte ou risque] ;

- [opportunité mesurable].

Piste recommandée : [solution ou étape].

Points à valider : [liste].

Décision attendue lors du prochain échange : [objectif].

Nous proposons une revue le [date] avec [participants].

Bien cordialement,

[Signature]
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6 - Envoi d’une proposition commerciale

Objet : Proposition [projet] - périmètre et décision

Bonjour [Prénom],

Veuillez trouver ci-joint notre proposition relative à [projet].

Elle reprend les éléments validés :

- objectif : [résultat] ;

- périmètre : [périmètre] ;

- engagements : [délais/service/performance] ;

- prérequis client : [prérequis] ;

- investissement et conditions : [résumé].

Lors de notre revue du [date], nous traiterons les points techniques, financiers et contractuels afin de décider de la suite.

Merci de me signaler avant le rendez-vous les personnes qui doivent participer à la validation.

Bien cordialement,

[Signature]

7 - Relance après proposition sans réponse

Objet : Décision sur [projet] - point de situation

Bonjour [Prénom],

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

Afin d’éviter des relances inutiles, pouvez-vous m’indiquer la situation la plus proche de la vôtre ?

1. le projet avance et une validation reste nécessaire ;

2. le calendrier est reporté ;

3. un point de la proposition doit être ajusté ;

4. le projet n’est plus prioritaire.

Une réponse courte me permettra d’adapter la suite correctement.

Bien cordialement,

[Signature]
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8 - Relance liée aux achats

Objet : Éléments pour validation achats - [projet]

Bonjour [Prénom],

Pour faciliter la revue achats, nous avons regroupé :

- le périmètre validé par les équipes techniques ;

- les hypothèses de volume et de délai ;

- les conditions de service et de garantie ;

- les éléments de conformité ;

- le coût total et les options.

Quels documents ou informations complémentaires sont requis pour votre processus de référencement et de décision ?

Je reste disponible pour un échange conjoint avec les achats et le référent technique.

Bien cordialement,

[Signature]

9 - Nurturing : projet non prioritaire

Objet : Point à préparer pour [période / événement]

Bonjour [Prénom],

Lors de notre échange, nous avons convenu que [sujet] ne serait pas prioritaire avant [date/événement].

Je vous recontacterai à cette période. D’ici là, je vous transmettrai uniquement les éléments utiles sur [thème], notamment 
[cas d’usage / évolution / retour d’expérience].

Le moment venu, nous pourrons reprendre à partir de [enjeu déjà identifié], sans recommencer l’analyse depuis le début.

Bien cordialement,

[Signature]
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10 - 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 pour ne pas multiplier les relances. Vous pourrez naturellement me recontacter si [événement 
déclencheur] apparaît ou si vous souhaitez réévaluer [enjeu].

Merci pour nos échanges et bonne continuation.

Bien cordialement,

[Signature]

8. Cadence multicanale et pilotage
Jour Action Objectif

J0 Appel + e-mail court si absence Créer la reconnaissance et exposer 
l’hypothèse.

J2 Deuxième appel Joindre le bon interlocuteur et qualifier.

J5 E-mail de valeur Partager un cas, un point technique ou un 
diagnostic court.

J8 Appel de suivi Obtenir une réponse sur la pertinence et le 
calendrier.

J14 Relance ciblée Proposer une dernière étape simple ou 
identifier le déclencheur.

J21 Clôture / nurturing Sortir proprement ou programmer une date 
de reprise.

Indicateurs utiles

Indicateur Ce qu’il mesure

Taux de joignabilité Qualité des données, créneaux et ciblage.

Taux de conversation utile Capacité à créer un échange avec un interlocuteur pertinent.

Taux de rendez-vous qualifiés Adéquation entre ciblage, accroche et besoin.

Taux de rendez-vous tenus Qualité de l’engagement et de la confirmation.

Taux d’avancement par étape Fluidité du cycle : diagnostic, essai, offre, décision.

Durée moyenne du cycle Temps nécessaire pour passer du premier contact à la décision.

Motifs de perte Prix, priorité, technique, concurrence, processus ou absence de 
valeur.
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Indicateur Ce qu’il mesure

Valeur du pipeline pondéré Prévision selon montant, étape et probabilité réelle.

Discipline CRM

Après chaque interaction, noter les faits, l’enjeu, l’impact, les parties prenantes, les objections, la date de 
décision, la prochaine action, son propriétaire et son échéance. “À relancer” sans date ni motif n’est pas une 
prochaine étape.

9. Fiche pratique avant et après l’appel

Avant l’appel
• [ ] Je connais l’activité, le site, les marchés et un signal récent.

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

• [ ] Je sais quel interlocuteur viser et pourquoi.

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

• [ ] Je dispose d’une question d’impact et d’une prochaine étape logique.

• [ ] Je peux citer une preuve, un cas d’usage ou un élément de réassurance.

Pendant l’appel
• [ ] Je demande la permission de poursuivre.

• [ ] Je pose des questions avant de présenter l’offre.

• [ ] Je distingue faits, hypothèses et promesses.

• [ ] Je reformule l’enjeu, l’impact et les contraintes.

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

• [ ] Je vérifie que la réponse est suffisante.

• [ ] Je conclus par une étape, une date et des responsabilités.

Après l’appel
• [ ] Le compte est-il réellement dans la cible ?

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

• [ ] L’impact est-il mesurable ou au moins crédible ?

• [ ] Le bon décideur est-il impliqué ?

• [ ] Quelles validations internes restent nécessaires ?

• [ ] Quel contenu de suivi sera réellement utile ?

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

Rappel final

La persuasion naturelle ne consiste pas à faire pression. Elle consiste à aider le prospect à comprendre sa 
situation, mesurer l’intérêt d’agir, réduire les risques et choisir une prochaine étape proportionnée. Dans 
l’industrie, la crédibilité vient de la précision, de la transparence et de la maîtrise du processus.

FIN DU GUIDE
Tous les scripts doivent être adaptés au secteur, au produit, au niveau de technicité et au processus d’achat du compte ciblé.
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