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l Ro ient devrait étre reflétée, tout d'abord, dans la mission de votre entreprise. Il est
INTO ¥ ?ff%'ra'gﬁ?umurs garder a lesprit que la mission de votre entreprise doit répondre aux besoins ~
de vos clients. Pour cette raison, il est trés important de formuler la mission de votre entreprise >

en fonction des besoins de vos clients. , }

. plae
Comprendre les besoins de vos clients est un facteur clé de la réussite de votre entreprise. Afin de AV ot
rendre votre entreprise axée sur le client, il est indispensable de veiller a ce que le satisfier (vos ! v

produits et / ou services) que vous offrirez réponde véritablement a un besoin et attire vos clients ’::;{‘.“ Tabisfions roducks=
potentiels. Vous devez également vous rappeler que les différents types de clients peuvent avoir <! > vt - #:;j_':
des besoins différents ou trouver des résultats différents attrayants. Cela devrait vous conduire a e

«segmenter» vos clients potentiels dans le but de clarifier leurs relations possibles avec votre <

entreprise.

La réalisation de cette analyse de marché ne nécessite pas de dépenses exceptionnelles. Voici quelques exemples des méthodes
que vous pouvez utiliser:

« Donnez des démonstrations de vos services ou organisez un échantillon de vos produits pour voir comment ils sont recus.
» Recherchez sur Internet des données statistiques sur la consommation de produits similaires.
« Observez ce que les autres entreprises comme la votre vendent, en les abordant comme clients.

« Plus important encore, vous pouvez parler a des personnes dans lendroit ou vous allez configurer votre entreprise ou les
personnes que vous considérez comme ayant des caractéristiques en commun avec les clients que vous viserez.

Une fois que vous avez déterminé si le satisfieur ou les satisfaits considérés sont adéquats, vous devez prendre une autre étape
pour assurer votre orientation client. L'identification précise de vos points forts et ceux de votre plan d'affaires et d'identifier vos
faiblesses et celles de votre plan vous permettra de percevoir avec plus de clarté la facon de les surmonter ou de minimiser leur
impact sur le développement de l'entreprise.
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- Vous-devez-informer périodiquement vos clients pour savoir si leurs besoins ont changé et si les satisfactions que vous leur offrez
INTO pgpotidertad&quatement a leurs besoins. Une approche souple est probablement celle qui favorisera le succes de votre entreprise:
votre entreprise doit changer et étre capable de s'adapter.




