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«	Francine Masson M.B.A. est conseillère du réseau et chef de 
file en stratégies de commercialisation d’innovations depuis 
1996, reconnue pour la qualité supérieure et le dynamisme 
de ses interventions en mode d’accompagnement auprès 
des PME innovantes. »

Denys Normandin
Consultant
Conseiller accrédité ADRIQ-RCTI
514-945-1988
Stratege@denysnormandin.com

«	Denys Normandin œuvre au sein d’entreprises commerciales 
en technologies et TIC depuis 25 ans. Il vous aide à aligner 
vos processus opérationnels sur les meilleures pratiques 
d’affaires pour développer vos marchés. Son expertise 
porte sur les logiciels d’entreprise ERP, le CRM et la vente. »

LE RÉSEAU EXPERT EN INNOVATION
Comment  élaborer votre modèle d’affaires ou planifier 
vos stratégies? Par où commencer pour optimiser 
votre programme relationnel afin de soutenir votre 
croissance ? Commencez par faire appel aux experts 
de l’ADRIQ-RCTi pour vous accompagner ! 

Le RCTi, l’intégration des champs d’expertise 
en innovation !



Il y a beaucoup à gagner pour l’entreprise innovante à reconnaitre 
l’importance d’intégrer l’ensemble des activités stratégiques dans 
le cadre du développement et du lancement d’une innovation. Dès la 
conception, de la stratégie marketing jusqu’aux tactiques de vente, la 
synergie avec le département de R-D joue un rôle clé dans le succès de 
la commercialisation de l’innovation. 

Le processus proposé se décline en une variété de démarches 
d’innovation relatives au développement de nouveaux produits - de 
l’identification de marchés de niche à la planification stratégique, 
d’audit jusqu’à la stratégie numérique, de la prospection au service à la 
clientèle - il assure le soutien de la croissance d’une entreprise de classe 
mondiale dans sa compétitivité.

Bien que le processus soit séparé en champs d’activités, cela ne doit 
pas signifier que la solution doive émerger en silo. Par exemple, un 
problème de vente pourrait être résolu par le département marketing 
et un problème technique solutionné par des besoins issus du marché. 
Il est important de cartographier ces projets, s’assurer qu’ils s’intègrent 
dans une démarche stratégique globale, identifier les priorités et les 
mettre en œuvre au moment opportun.

Le responsable des ventes tout comme le stratège marketing doit 
aussi planifier ses activités de développement de marchés. Les 
questions suivantes sont cruciales dans le cadre d’une démarche  de 
prospection : 

-	Quels clients contacter et quand? 

-	Qui accompagnera ce client lors de la prochaine présentation?

-	Quelles étapes devons-nous franchir avant d’obtenir un accord ou 
quelle est la  probabilité que toutes ces étapes se réalisent avant 
la fin du trimestre? 

Le marketing de l’innovation s’intègre donc dans un processus de 
planification stratégique et de développement de nouveaux produits, 
différent de l’approche conventionnelle des 4P. 

Selon D.S. Hopkins et E.L. Bailey, dans 45% des cas, une mauvaise 
planification et une analyse de marché inadéquates sont les causes 
d’échecs de lancement de nouveaux produits.

R.G. Cooper, pour sa part, affirme qu’une bonne synergie marketing 
triple le taux de succès (3X).

Quant aux 
démarches de 
commercia l isa t ion, 
l’entreprise soutient aussi 
les efforts des ventes et le service 
à la clientèle par l’implantation réussie 
d’un CRM*. Ce système aide à fidéliser votre 
clientèle, établir des indicateurs de succès, optimiser 
les processus opérationnels, ce qui entraîne une hausse 
des ventes et de profitabilité pour votre entreprise. De combien? 
Un minimum de 5% !   

Aussi, l’intégration avec un logiciel d’entreprise ERP* ou SIG* optimise 
la collaboration entre les services, les départements, les fournisseurs 
et les partenaires.  

L’information accessible est maintenant partagée… En route vers la 
croissance!

*CRM : « Client Relationship Management », logiciel de gestion de relation client
*ERP : « Entreprise Resource Planning », logiciel de gestion d’entreprise
*SIG : Système intégré de gestion, version française de ERP 

L’intégration du processus d’innovation, du marketing jusqu’à la vente
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