La prospection

Dresser une liste de membres potentiels
La prospection débute par la mise au point d’une base de données, celle-ci servira à disséminer l’information ou, dans notre cas, à joindre des membres potentiels. 
On peut se procurer une liste de membres potentiels de différentes sources, mais gardez toujours à l’esprit qu’aucune liste n’est parfaite ! Les listes que le Kiwanis International a obtenues pour les clubs afin qu’ils s’en servent pour former de nouveaux clubs ou dans leurs campagnes de recrutement nous ont enseigné un certain nombre de points importants. Tout d’abord, au coût d’environ 0,10$ par nom, elles sont très coûteuses comparativement au résultat obtenu. De plus, l’information contenue sur une liste achetée est souvent loin d’être à jour. Et finalement, et peut-être est-ce la chose plus importante, le fait d’acheter une telle liste semble inciter à adresser une simple lettre d’invitation à une réunion plutôt que rendre visite personnellement aux membres potentiels. Comme nous le savons tous, nous ne recevons généralement pas de réponse favorable à ce genre d’invitation et, par conséquent, le projet tombe souvent à l’eau parce que nous devenons négatifs et l’inévitable « Nous avons essayé et ce n’est pas faisable » refait surface. 

Prospecter par visite personnelle :

Puisque la plupart des gens sont au travail pendant la journée, c’est là que nous devrons leur rendre visite dans la plupart des cas. C’est pourquoi la meilleure liste est bâtie à partir des listes de membres de la chambre de commerce, des associations de gens d’affaires ou de l’annuaire de la municipalité. Il faut une adresse et non un casier/une boîte postal(e). Utilisez toujours un contact parce qu’une lettre provenant d’un inconnu n’est jamais la bienvenue. 
Invitez les membres du club parrain et des clubs avoisinants à examiner la liste pour identifier les gens qu’ils connaissent. S’ils connaissent une ou plusieurs personnes sur la liste, obtenez leur consentement pour pouvoir citer leur nom, la personne vous accueillera beaucoup plus facilement. Mieux encore, invitez la personne qui connait le membre potentiel sur la liste à effectuer la visite avec vous. Communiquez avec les clubs Rotary, Lions, etc. de la région et éliminez le nom des personnes qui sont membres de leur organisation de votre liste. Vous gagnerez du temps et c’est plus courtois. La meilleure liste est bien entendu celle qui est composée de personnes que les membres de votre équipe connaissent. Si vous ne connaissez pas bien la région où vous voulez organiser un nouveau club, voici quelques suggestions qui pourraient vous aider à bâtir une bonne liste de membres potentiels. 
1. Chambre de commerce locale

2. Personnes influentes que vous aurez rencontrées lors de votre sondage

3. Membres des gouvernements municipaux et régionaux

4. Rejetez les listes des agences de rencontres
5. Nouvelles entreprises et entreprises en attente de permis

6. Autres listes d’information publique
7. Annuaires de corps de métiers
8. Administrateurs et directeurs des établissements scolaires de la région

9. Églises et autres organismes à but non-lucratif

10. Annuaires (dressez votre propre liste à partir de métiers, activités, professions)

Prospection spécialisée :

Les clubs qui veulent se concentrer sur un besoin particulier ou sur une catégorie particulière de membres doivent avoir des approches différentes pour mettre leur liste sur pied. En effet, si par exemple vous voulez bâtir un club pour personnes du troisième âge, vous pouvez vous pencher sur les listes provenant des églises, vous informer sur les activités auxquelles ces personnes participent ou vous concentrer sur les lieux de résidence des plus de 55 ans. Mais n’abandonnez pas les méthodes traditionnelles que nous vous avons mentionnées.  
La prospection auprès des jeunes professionnels peut commencer à partir des listes de membres du Key Club et du Circle K International, mais il est important de ne pas oublier la liste des étudiants d’un collège. L’utilisation des sites comme My Space, Facebook ou Twitter constitue aussi une bonne source de recrutement pour s’adresser à une population plus jeune.  
Pour ce groupe en particulier, essayez ceci :

Créez un site web : BlogSpot et autres site de ce genre vous permettront de développer un site web gratuitement.  C’est là que vous direz aux membres potentiels de se rendre pour en savoir plus sur le club que vous proposez et pour communiquer entre eux et vous.  Jetez un coup d’œil sur l’utilisation de RSS — vous pourriez gagner du temps.
Réseaux : En disséminant votre message, vous trouverez de nouveaux amis qui peuvent vous aider à atteindre votre objectif. 
Essayez quelque chose de différent : l’incontournable de Noël dernier est déjà dépassé.  
Utilisation d’une liste de membres potentiels : Toute liste nécessite une bonne gestion, c’est important. Les enveloppes, les cartes de prospection, etc. rendront votre travail de sollicitation beaucoup plus agréable et productif ; assurez-vous donc d’avoir un membre de votre équipe qui s’y connaisse en gestion de bases de données. 
Créez une base de données à partir des noms de la liste et faites un envoi de masse avec vos lettres de recrutement, en prenant soin de personnaliser chaque lettre avec le nom et l’adresse du destinataire. Une lettre adressée à « Cher membre de la Chambre de commerce » ne fait pas beaucoup d’effet et produit peu de résultats. 
Imprimez une liste principale de référence sur laquelle vous inscrirez toutes les informations sur le recrutement (par ex., quelle équipe de recrutement s’occupe de qui, quand faire un rappel, etc.) Cette procédure est importante, quelle que soit la méthode de prospection. 
Produisez un ensemble d’étiquettes pour bâtir un fichier de cartes de membres potentiels. Collez chaque étiquette sur une fiche cartonnée pour pouvoir inscrire des notes détaillées sur chaque personne après l’avoir contactée. Les commentaires tels que : « Absent, recontacter plus tard. » “N’est pas intéressé. » « Avons laissé un formulaire d’adhésion ». « Passer chercher le chèque mardi. » aideront le chef d’équipe pour le suivi ou pour radier le nom de la liste principale. 

L’application de ces différentes étapes rendra ce projet agréable et productif. 
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