
QUESTION
Comment satisfaire les cl ients si  je ne peux pas garantir  un rabais comme le fait  mon 
concurrent?

Pour augmenter votre part  de marché et  sout i rer  des c l ients à vos concurrents,  vous avez trois (3) op-
t ions :

Première option :
Assurez-vous que le pr ix de vos produi ts ou services soi t  moins élevé que ceux de vos concurrents.  
Mais s i  vous gagnez des cl ients par le pr ix,  vous al lez également en perdre s i  vous n’êtes pas le moins 
cher.  En chois issant cet te approche, vous devrez toujours être le moins cher sur le marché.

Deuxième option :  
Soyez persévérant et  créat i f  en vous assurant que votre c l ientèle potent ie l le entende par ler  de vous 
régul ièrement que ce soi t  par des vis i tes,  des appels té léphoniques, des courr ie ls ou par toutes autres 
formes de communicat ion.  Lorsque le c l ient  que vous sol l ic i tez aura un problème avec son fournisseur 
actuel ,  i l  saura que vous êtes prêt  à l 'accuei l l i r.  Cette approche est  la plus ut i l isée par les vendeurs,  
mais el le prend beaucoup de temps à donner des résul tats,  lesquels sont souvent t rès ordinaires.

Troisième option :  
Apportez une valeur ajoutée au cl ient  en développant,  chez vous, un haut niveau d'expert ise.  Communi-
quez avec le c l ient  en lu i  posant des quest ions sur l 'ut i l isat ion qu' i l  fa i t  du produi t ,  ayez une bonne 
connaissance de ses opérat ions et  donnez- lu i  des idées pour qu' i l  soi t  p lus eff icace et  p lus product i f .  
Fai tes- lu i  la démonstrat ion que vous pouvez l 'a ider à obtenir  ce qu' i l  désire plus rapidement,  et  ce,  
grâce à vous. Cette opt ion n 'est  pas toujours faci le à réal iser,  et  c 'est  tant  mieux, s inon tous les ven-
deurs l 'ut i l iseraient et  i l  faudrai t  t rouver autre chose pour se di fférencier de la concurrence. 

En résumé, appl iquez-vous à amél iorer,  chaque jour,  votre niveau d'expert ise et  tôt  ou tard vous devien-
drez un expert  dans ce que vous fai tes et  votre c l ient  en bénéf ic iera.  Prenez soin de chois i r  un marché 
dist inct  af in que votre expert ise se développe plus rapidement et  qu'el le devienne un avantage concur-
rent ie l  important.
 
Jean-Pierre Lauzier,  conférencier et  coach d'af fa i res.  
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