Autres questions a se poser

sur I’analyse competitive

= Ces questions viennent compléter le travail de la matrice en affinant votre approche
concurrentielle.

= Existe-t-il un ou des concurrents ayant déja travaillé chez le client ?
= Comment le client les pergoit-il ?

= Quels seront les avantages uniques que va probablement proposer chaque
concurrent ?

= Quels risques et engagements chaque concurrent est-il prét a concéder ?

= Pensez-vous que I’appel d’offres soit «pipé» (orienté a I’avantage d’une
entreprise) ? Qu’est-ce qui vous fait dire cela ?

= Pourquoi avez-vous gagné contre tel concurrent auparavant ?
= Pourquoi avez-vous perdu contre tel concurrent auparavant ?

= Sivous étiez I’'un des concurrents, que feriez-vous pour gagner ?
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