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Les marchés étrangers sont complexes et beaucoup d'efforts et de ressources sont nécessaires pour les développer
avec succés. Pour réussir sur ces marchés, un plan d'action est essentiel. Afin d'appuyer les entreprises dans leurs
démarches d'exportation, le Centre des affaires internationales de LAVAL TECHNOPOLE a concu ce document. Il résume les
cing étapes a franchir avant de commencer & exporter. Cet aide-mémoire s'adresse a la fois aux entreprises exportatrices
débutantes et a celles, plus avancées, qui désirent structurer leurs démarches ou diversifier leurs marchés a I'étranger.

PREMIERE ETAPE

1 Etablir le diagnostic

Le diagnostic permet de répertorier les ressources matérielles, humaines, promotionnelles et financiéres
requises pour exporter.

L'entreprise peut ainsi prendre conscience de ses forces et de ses faiblesses et effectuer les améliorations nécessaires pour
mettre en place les conditions de réussite optimales.

DEUXIEME ETAPE

2 Préciser le projet d’exportation

Un projet d'exportation bien défini inclut des objectifs clairs quant au marché cible et aux objectifs de vente,
notamment. Il peut étre basé sur des informations sommaires ou sur 'expérience des dirigeants et doit étre soutenu par la
haute direction.

Le projet sera validé & I'aide des informations recueillies au cours des deux étapes suivantes. Il permettra ensuite de gagner
du temps au moment du développement de marché.

TROISIEME ETAPE

3 Analyser le marché cible

Il faut maintenant évaluer le potentiel du marché cible en examinant son environnement économique
a l'aide d'une étude de marché. Cette étude permet a l'entreprise de s'assurer qu'aucune barriere ne génera l'entrée de
ses produits.

Les quatres aspects suivants doivent étre considérés :

Entrée du produit  «  Quelles sont les barriéres tarifaires, les normes et les réglementations?
«  Les brevets et les marques de commerce ont-ils été enregistrés dans le marché visé?

Compétitivité ~ +  Qui sont les clients potentiels?
*  Quelles sont les caractéristiques des produits concurrents et a quel prix sont-ils offerts?
»  Par quels réseaux de distribution les clients sont-ils desservis?
*  Les colts de transport nuiront-ils & la compétitivité de I'entreprise?
«  Comment les échanges monétaires (modes de paiement, assurances et contrle des taux
de change) seront-ils sécurisés?

Croissance  +  Quel est le potentiel de croissance du produit dans le marché cible?

Environnement socio- = Lenvironnement politique et socioéconomique affectera-t-il les relations commerciales?
économique et culturel  «  Les barriéres culturelles poseront-elles des difficultés de communication avec les clients?

Il'est conseillé d'utiliser ces critéres pour comparer le marché cible & d'autres marchés potentiels, afin d'identifier celui qui sera
le plus prometteur pour I'entreprise.

4 Définir 1a stratégie de commercialisation (stratégie des 4P) QUATRIEME ETAPE

Il s'agit maintenant d'établir la stratégie de développement du marché, en adaptant chacun des 4P du
marketing mix au marché étranger ciblé. L'entreprise devra notamment :

+  s'assurer que son produit correspond aux go(its des consommateurs visés

«  ajuster son prix pour qu'il inclut tous les colts entrainés par sa stratégie de mise en marché internationale
+  adapter sa stratégie de promotion afin qu'elle touche les utilisateurs

«  se doter d'un réseau de distribution efficace

Attention : Cette démarche doit étre effectuée pour chaque pays ou marché ol I'entreprise veut exporter ses produits.

PRODUITS PRIX* PROMOTION DISTRIBUTION/PLACE
| Adapter les attributs suivants | |  Portion des coits fixes et variables | |  Outils internes : I Options :
en fonction du marché : généraux reliés & I'exportation »  brochures d'entreprise + maison de commerce
+ design Il Cots & l'exportation (colts reliés | °  Cartes professionnelles « distributeur .
+ emballage aux 3P) : + site Internet + agent manufacturier
+ étiquetage .« distribution + stratégie publicitaire +  représentant
+ innovation - produit (slogans, images, etc.) + filiale
* qualite + promotion Il Outils externes : : partengriats (alliances .
Il Autres considérations : L « adhésion a des associations strateglqueg, coentreprises
b Ill Autres codts : dépl T ou consortium)
*  brevets « assurances (crédit, responsa- | ©  deplacements a [etranger ) .
+ marques de commerce bilit¢, transport et politique) - foires commerciales Il A considérer :
+ lieu de fabrication . finanlcement** + placements médias + transport
*  normes o fiscalité + volume des commandes
- frais de consultation (études : !ncot”erms
de marché, par exemple) * Installation
+ garantie

+ frais juridiques

»  modes de paiement

+  tous autres co(its liés au
développement du marché
étranger visé

+  service aprés-vente

* Qutre ces codts, le prix doit étre évalué en fonction du marché, du positionnement marketing du produit et du nombre d'unités prévu.
** Consultez la fiche FINANCEZ VOS EXPORTATIONS

CINQUIEME ETAPE

5 Mettre l1a stratégie de commercialisation en place

Une fois son produit positionné, I'entreprise devrait réviser son projet de départ, afin d'y apporter les ajustements
nécessaires avant de le rendre opérationnel.

Pour ce faire, les trois étapes suivantes doivent étre réalisées :
| Redéfinir des objectifs de vente réalistes en fonction de la stratégie développée dans le cadre de I'étude de marché.
Il Etablir un calendrier de réalisation de la stratégie de commercialisation sur un horizon de deux & cing ans.

Il Etablir un budget pour déterminer le co(it total du projet et les liquidités requises pour le réaliser. Nous pouvons vous
fournir des exemples de budgets types. Contactez-nous pour de plus amples renseignements.



