
Cette checklist vous aide, en tant que producteur fermier ou de terroir, à
renforcer vos ventes B2B. Elle est construite du point de vue de vos clients
professionnels : quels éléments évaluent‑ils tout au long de leur parcours
client, et où pouvez‑vous faire la différence ?

Vous pouvez l’utiliser directement sur le terrain. Il est toutefois souvent utile de
la faire relire par quelqu’un avec un regard extérieur et neuf. De petits
ajustements peuvent parfois avoir un impact étonnamment important
.
Avancez étape par étape, choisissez des améliorations réalistes et indiquez
ci‑dessous vos priorités.

Vente B2B de produits fermiers et de terroir
Checklist pour des clients satisfaits
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Plus de conseils et d’informations?

Consultez alors cette présentation

https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2026-04/Analyse%20MS%20Food%20Radars%20-%20TAVOLA%20fr.pdf
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