
Questions liées au réseautage 

Partie A : De manière indépendante 

1. Dans quelles activités êtes‐vous actuellement engagé et quelles activités avez‐vous
utilisées par le passé pour établir des collaborations et créer un réseau?

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

2. Quelles activités ont été efficaces?

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

3. Quelles activités n’ont pas été efficaces?

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

Partie B : Après la discussion 

Discutez et prenez en note les activités que vous effectuez actuellement ou que vous 
pourriez effectuer pour bâtir votre réseau d’affaires. Listez ces éléments sur les tableaux 
à feuilles mobiles fournis.
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3 Leçons de réseautage  
 
 
 
 
 
Quels sont les trois points les plus importants que vous avez appris concernant le 
réseautage? 
 
 
 
1. _____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________ 

 

2. _____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________ 

 

3. _____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________ 
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Cibler le bon client  
 
 
 
 

Prêt pour l’exportation 
 Avant la commercialisation / Après la commercialisation 

 À l’étape de la stratégie d’affaires ou prêt à mener des affaires 
 
 

Données démographiques de la clientèle  
 Géographie  

 Industrie / Secteur (privé et gouvernemental) 

 Produit 

 Marchés existants 
 
 

Étude de marché 
 Fondements de l’expansion commerciale soulignés par l’étude de marché 

 C’est le moment d’appliquer les résultats de l’étude 
 
 

Concurrence 
 Que vendent‐ils? 

 Comment vous différenciez‐vous? 

 Quel est leur marché? 

 À qui vendent‐ils? 
 
 

Analyse de votre produit ou de votre service 
 Formulez clairement votre offre 

 Langage technique vs langage de marketing et de ventes 
 
 

Ciblage de l’armée ou de la défense 
 Relations vastes et complexes à faciliter 

 Les partenariats sont très conseillés 

 Les modèles en groupe maintenant communs dans l’aérospatiale, les TI, 
la technologie océanique engendrent davantage de résultats 

 Ouverts à aider pour la création de nouvelles moutures afin de répondre 
à leurs besoins très précis 

 Une excellente préparation est nécessaire pour la mise en place initiale 
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Mon ciblage  
 
 
 
 
 
 
1. Dans quel secteur de ciblage de la clientèle ai‐je besoin de faire plus de recherche? 

 
_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________ 

 
2. Quelles méthodes puis‐je utiliser? 

 
_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________ 

 
3. Quelle personne ou quel moyen pourrait m’aider? 

 
_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________ 
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Bâtir des relations avec la clientèle  

 

Pour bâtir des relations à long terme, les organisations doivent : 

• comprendre de quoi les clients ont besoin, ce qu’ils veulent et ce à quoi ils 
s’attendent 

• mesurer la satisfaction de la clientèle 

• rester au contact des besoins des clients actuels et potentiels 

• retenir les clients est plus profitable que de les perdre 

• générer plus de profits chaque année supplémentaire d’une relation 

 

1 – Développez la confiance 

• Les gens sont généralement sceptiques 

• Assumez qu’un client/consommateur potentiel ne connaît pas votre produit ou 
votre service 

• Renseignez‐vous à propos des clients/consommateurs potentiels – tant sur leur 
industrie que leur offre 

 

2 – Bâtissez la crédibilité 

• Soyez professionnel – Comportement et langage 

• Respectez la confidentialité – relative à votre propre organisation et au 
client/consommateur 

• Soyez la personne indispensable 

 

3 – Restez en contact 

• Restez en contact – Appels téléphoniques, courriels, café / dîner / souper, 
remerciements personnels ou d’entreprise à l’occasion 

• N’ayez pas peur « d’ennuyer » le client 

• Devenez une partie précieuse de leur équipe 

 

4 – Gérez le réseau 

• Concentrez‐vous sur votre service client – maximisez votre temps 

• Règle du 80/20 – 80 % de votre temps sur les 20 % les plus importants 

• Gestion des autres clients 

• Développez un système pour maintenir des relations « ciblées » 

• Ne les laissez pas accaparer tout votre temps 
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5 – Livrez 

• À temps et selon le budget prévu 

• Donnez au client ce qu’il veut / ce qu’il a demandé 

• Évitez la survente 

• Soyez réactif 

 

6 – Différenciez‐vous 

• Surpassez la concurrence  

• Mais soyez toujours attentif à la concurrence 

• Appuyez‐vous sur ce qui vous rend différent 

• Produit 

• Technologie à la fine pointe 

• Croissance du marché 

• Plus fiable / meilleure valeur 

• Service 

• Grande équipe 

• Plus d’expérience 

• Clients réguliers 

 
 
 

État actuel de vos relations clients  
 
 
 
Dans l’état actuel du développement de votre entreprise, lequel de ces points vous 
fournira le meilleur résultat et la meilleure valeur? Pourquoi? 
 
________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________ 

 
Propriété de LearnSphere Canada. Mis à disposition pour un usage non commercial uniquement.



Planifiez votre présentation 
 

• Gardez votre introduction succincte 

• Montrez de l’assurance 

• Vendez la valeur, pas le prix 

• Garantissez votre produit 

• Quelle la valeur ajoutée ou la solution? 

• Répondez aux hésitations de manière proactive 

 
________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________ 

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________ 

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________ 

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________ 
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