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Que faire si le client partenaire vous demande de: :
conseils sur sa stratégie initiale, mais n'est pas
intéressé a travailler avec vous ? Al
Vous pourriez lui montrer la valeur ajoutée que votre bureau
commercial peut apporter au partenariat et que c'est une ﬁlt;un
rentable pour lui de tirer parti des débouchés commerciaux sur-
le marché international. Profitez de Poccasion pour 11;1 :v;phquer “
comment la collaboration peut donner les meilleurs résultats.

.
RECHERCHE DE CONTACTS CLES
Quels sont les services offerts aux clients partenaires ? Et
qu'entend-on par une bonne recherche de contacts dén’
Vous pouvez identifier des contacts sur votre marché qui
possedent les connaissances et les renseignements sur ce
marché local dont votre client partenaire a besoin pour
parfaire et mettre en ceuvre sa stratégie de commercxahszmonl
Ces contacts (décideurs, organismes partenaires et
intermédiaires étrangers) peuvent étre :
¢ des fonctionnaires, i
* des entreprises et des investisseurs potentiels, \:,VQ,
* des associations et des partenaires stratégiques,\ N
* des instituts de recherche et des établissements
d’enseignement,
* des institutions financiéres et des sociétés d’mvesﬂssem
ment en capital-risque, ‘
* des associations professionnelles et des associations

de gens d’affaires.

Tout comme nos clients d’affaires, nos clients partenaires

liste de noms tirés des pages jaunes. Les contacts clés d

étre des personnes que vous connaissez.



