
 
 

RACÉ : la formule de l’expansion 
commerciale 
 

Recherche  

 
Comprendre le marché : 

 
Processus d’acquisition  

• Quels sont les critères? 
• Liste de fournisseurs privilégiés 
• Y a‐t‐il des normes ou des 

certifications minimales? 
• Règles d’engagement? 

 
Chaîne d’approvisionnement  

• Responsable de la prise de 
décision/acheteur sans 
intermédiaire 

• Approvisionnement/représentant 
des achats 

• National ou local 
• Comité  

 

Besoin  
• Nouvelle décision d’achat 
• Rachat avec modification  
• Rachat sans modification  
• On a un problème : on veut une 

solution 
 
Partenaires et concurrents 

• Comprendre ses concurrents 
• Y a‐t‐il possibilité d’établir un 

partenariat? 
• Analyse FFPM 

• Forces  
• Faiblesse  
• Possibilités 
• Menaces  
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Analyse  
 
Se renseigner  

• Êtes‐vous abordable pour les clients? 
• Leurs besoins correspondent‐ils à 

votre produit? 
• Avez‐vous une chance de l’emporter 

seul ou vous faut‐il un partenaire? 
• Le jeu en vaut‐il la chandelle? 

 
Quel est votre argument clé de vente? 

• Sachez vous distinguer  
• Service à la clientèle? 
• Approvisionnement? 
• Expérience? 
• Emplacement? 

 
Que dites‐vous? 

• Les clients recherchent une solution 
et non un produit  

• Réponse : qu’y gagnent‐ils? 
• Haute technicité  
• Énumérez les avantages afin de leur 

éviter de faire le calcul 

Se concentrer sur le bon secteur 
• Hausse des revenus 
• Réduction des risques 
• Économie de 30 % des coûts 
• Il ne s’agit pas d’avantages 

techniques comme l’intégration 
harmonieuse, la mesurabilité, 
l’adaptabilité, le réseautage fiable ou 
l’amélioration du rendement du 
réseau  

 
Avez‐vous besoin d’un outil de gestion des 
relations avec la clientèle? 

• Choisissez une solution qui 
correspond à la taille de votre 
entreprise  

• Commerce interentreprises 
• Plusieurs pistes de clients 
• Vous avez du personnel de ventes et 

d’EC 
• Votre cycle de ventes est long  

 

 
 
Communication  
 
Vente personnelle : vente directe 

• Réseautage  
• Rencontres individuelles 
• Congrès sur l’approvisionnement  
• Sollicitation au hasard : appels, 

courriels 
• Techniques de communication et de 

vente en face à face 
 
Publicité  

• Sachez où annoncer 
• Soyez uniforme 
• Connaissez votre marque : les 

avantages comme les 
caractéristiques 

• Faites une bonne première 
impression 

 

Relations publiques 
• Articles 
• Communiqués de presse  
• Activités spéciales 
• Prix  
• Participation citoyenne 

 
Médias sociaux et Internet 
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Évaluation  

Le contrat vous a échappé… 
• Demandez‐en la raison
• Faites un bilan
• Rajustez le tir

Vous avez décroché le contrat! 
• Demandez‐en la raison
• Demandez régulièrement de la

rétroaction
• Rajustez le tir au besoin
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