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Lorsqu'une entreprise souhaite s'implanter dans un nouveau marché, elle doit établir des relations solides avec 
les personnes et organisations qui y sont présentes. Le marketing relationnel (MR), une approche qui lui 
permettra de favoriser les interactions humaines et le développement de liens durables, est donc crucial. 
 
Fondée par Adrien Lemay, l’Académie Sports Arts Études de l’Atlantique offre des programmes sportifs et 
artistiques pour les jeunes au Nouveau-Brunswick en répondant à un besoin local des élèves qui veulent 
pratiquer leur sport pendant leurs heures de cours. Prenant racines dans le modèle québécois des programmes 
« sport études », l’Académie a rapidement connu du succès grâce aux relations qu’elle a bâti avec les parties 
prenantes de la région. 
 
Voulant comprendre le marketing relationnel pour réussir, nous avons examiné les stratégies du marketing 
relationnel (MR) de cette entreprise qui souhaite implanter efficacement une nouvelle branche à Halifax.  
 
Présentant de nouvelles opportunités mais également des défis, l’entreprise devra adapter sa stratégie pour 
assurer son succès auprès d’une population plus nombreuse si elle veut se différencier dans ce nouveau marché.  
L’Académie doit non seulement attirer de nouveaux clients, mais comprendre leurs besoins et établir des 
relations de confiance.   
 
En mettant l’accent sur le marketing relationnel, l’Académie pourra non seulement attirer une clientèle 
intéressée par ses programmes, mais aussi fidéliser ses clients grâce à un service de qualité. Par exemple, en 
offrant des activités qui regroupent les sport et les arts, l’Académie répond à de divers besoins, ce qui la 
distinguera de la concurrence.   
 
En outre, pour réussir son implantation à Halifax, il lui serait favorable d’effectuer une étude de marché 
approfondie afin de comprendre les caractéristiques de sa clientèle potentielle et à identifier des partenaires 
locaux. En s'adaptant aux besoins de la population, l'Académie pourra ajuster ses programmes et établir des 
relations solides avec les parties prenantes de la région. 
 
Ce projet démontre que le marketing relationnel est essentiel et met en lumière ce qu’une entreprise similaire à 
l’Académie doit faire comme démarche afin de réussir son intégration dans un nouveau marché, 
particulièrement sur comment elle devra établir des liens forts avec la nouvelle région afin de favoriser une 
progression durable et profitable.  
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