indirectement cet élément, parlant
par exemple de leur capacité d’of-
frir un produit adapté au marché :

« Premiérement, définissez ce
que vous voulez exporter et
assurez-vous qu’il existe quel-
que part un marché qui soit
prét a I'absorber. Si vous ne
pouvez trouver quelque part un
marché adapteé a ce que vous
voulez vendre, vous devriez
vraiment faire autre chose, par
exemple aller pécher. »

Ham. Goar

Directeur, Planification

stratégique

Westinghouse Canada

Lorsqu’un créneau a été trouvé,
il vous faut vous y installer soli-
dement. Litton Systems Canada
Limited a fait ceuvre de pionnier -
dans le domaine des systémes
commerciaux de navigation par
inertie, appliquant son savoir-faire
technologique aux nouveaux
besoins du client. En créant le
créneau requis, I’entreprise est
devenue le seul dépositaire de la
compeétence technique dans ce
domaine. Elle peut aujourd’hui
soutenir ce créneau par les inves-
tissements qu’elle a déja réalisés
et 'expérience qu’elle a déja
acquise, ce qui fait que les nou-
veaux fabricants ont beaucoup de
difficulté a percer ce domaine.

Mais la R-D n’est pas la seule
facon de s’approprier un segment
du marché. Il existe d’autres pos-

sibilités. Il faut, d'une fagon ou
l'autre, se trouver un avantage con-
currentiel qui nous permette de
desservir le créneau mieux que les
concurrents. Certaines entreprises
le font par le biais de I’encadre-
ment de projets. I.S.E. Interna-
tional Submarine Engineering Ltd.
est fiere de son aptitude et de sa
capacité a respecter les spécifica-
tions du client. Westinghouse
Canada, dans sa vente de turbines
a gaz a la Libye, a montré que le
fait d’assumer le réle d’entrepre-
neur principal peut constituer un
avantage en situation de forte con-
currence sur le plan international.

D’autres entreprises se taillent
un créneau par leur service aprés-
vente. Rock-O-Matic Industries se
concentre sur la capacité de ser-
vice et sur I'excellence, « parachu-
tant » du personnel sur un marché
pour régler les problémes. Shaver
Poultry Breeding Farms Limited
fait la méme chose. En s’occu-
pant rapidement des plaintes et
en fournissant aux clients les con-
naissances requises pour qu’ils
puissent tirer le plus possible du
produit, Shaver a obtenu du suc-
cés a I'étranger. De méme, I'appui
a la formation est compris dans
I'offre globale que CAE Electro-
nique Ltée fait pour ses ventes
de simulateurs, et prouve I'impor-
tance de cette approche, notam-
ment pour I'exportation de biens
d’équipement.
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