CAS PROSPECTION 2

Salah SaRL commercialise des t-shirts personnalisés. L'activité stagne depuis quelques

années. Salah décide de faire une campagne de prospection.

> A votre avis, quels sont les clients a prospecter en priorité ?

 Données clients

Segments de clientele CAHT
Club d'équitation 22 500
Clubs d'athlétisme 55 600
Clubs de badminton 48 000
Clubs de base ball 33 500
Clubs de basket 633 000
Clubs de bridge 11 000
Clubs de football 870 000
Clubs de handbeall 33 000
Clubs de judo 27 000
Clubs de pétanque 65 000
Clubs de tennis 130 000
Clubs d'escalade 14 000
Comités d'entreprise 595 000

Taux horaire : 30 €
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> Quel est l'efficacité de ces prospections (rentabilité-taux de contacts-Taux de

commandes) ?
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