Fondements de I’expansion
commerciale (EC)

Distinguons commercialisation et expansion commerciale
Commercialisation
e Détermination des principaux facteurs de différenciation
e Formulation du message et positionnement sur le ou les marchés
e Choix du volet ou investir : publicité, relations publiques, etc.

Expansion commerciale : Batir sa marque a partir de ce qui a été créé dans les
campagnes de commercialisation afin de rallier le public cible a ses produits et services :
e Prise de contact, établissement de relations
e Prospection
e Ciblage des clients potentiels pour les transformer en clients réels

¢ Gestion de la clientele
e Etablissement de relations
I'expa nsion » Repérage et ciblage de nouveaux clients

commerciale

potentiels
e Négociation des ventes

e Etude de marché

e Stratégie de mise en marché
o . * Matériel de marketing
commerC|aI|sat|on e Publicité, activités de promotion

\ e Médias sociaux, relations avec les médias
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Entonnoir de prospection (cycle)

Prospection de clients

Sollicitation au hasard : téléphone, Internet
Logiciel de création de pistes de ventes
Réseautage

Indications de clients

Clients orphelins

Anciens clients

Raisons qui poussent a I’achat

Bien souvent, ce n’est ni le prix ni la qualité qui séduit la clientele, mais :
* lavitesse (la rapidité a laquelle on répond aux demandes)
* lavaleur ajoutée
* larésolution d’un probléeme

* Les clients ont leurs propres raisons d’acheter (qui peuvent
différer des vétres)!
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