WIN@Client !

WIN Exports a-t-il un client
pour vous ?

Bien stir. Les entreprises récemment
inscrites a WIN sont maintenant
soigneusement sélectionnées afin d’identifi-
er les clients qualifiés et sérieux. Les entre-
prises retenues ont répondu aux questions
de notre nouveau formulaire, qu'elles
doivent obligatoirement remplir, et répon-
dent & un profil donné. Ces clients ont
manifesté un intérét a 'égard d’un 4 cinq
marchés cibles, notamment le votre. Pour
sassurer que ces clients sont vraiment vos
clients potentiels, chaque profil est analysé
par un délégué commercial a la centrale.
Chaque fois que WIN repérera un client

pour vous, on vous en avisera.

SDC

, par Gilles Potvin,

des exportations (TCE)

Quel suivi devez-vous assurer
aupres de ces clients ?

D’abord prenez connaissance de leur
profil WIN et consultez leur site Web.

Si lentreprise en question est déja active sur

votre marché. . .

* Communiquez avec ses représentants
pour vous présenter et leur offrir nos
six services de base.

* Insistez sur notre service de dépan-
nage, qui peut présenter particuliere-
ment d’intérét pour eux, lisez les lignes
directrices et utilisez les lettres types
sur Horizons.

* Renseignez-les sur les activités spéciales
a venir susceptibles de les intéresser.

Direction du développement

* Avisez de vos démarches les autres
missions qui ont été informées de I'in-
scription de ce nouveau client WIN.

Si lentreprise sintéresse & votre marché

mais ny est pas encore active. . .

¢ Erablissez s'il y a pour elle des
débouchés sur votre marché.

* Si tel est le cas, communiquez avec les
représentants de I'entreprise en ques-
tion pour faire connaissance avec eux
et leur offrir nos six services de base.

* Insistez sur '’Apercu du potentiel de
marché.

* Avisez de vos démarches les autres
missions qui ont été informées de I'in-
scription de ce nouveau client WIN.

. . utile aux

venir en aide 2 Marie le plus possible
dans les jours qui viennent. Le module
de controle de la charge de travail permet
a Jean de prendre des décisions éclairées
et de miser sur le travail d’équipe plutot
que sur ’héroisme individuel.

Voila donc notre Jean heureux de constater
que ses deux agents commerciaux ont
inscrit 3 visites aupres de contacts locaux
potentiels sur leur programme de

la semaine, conformément aux objectifs
proactifs de la mission. Il referme son
ordinateur avec la satisfaction que la
réunion du lendemain avec son personnel
ne sera pas accaparée par I'examen obligé
de la charge de travail de chacun. On aura
donc tout le temps voulu pour se pencher
sur d’autres questions.
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