
les sociétés d'ingénierie constatent 
elles aussi que travailler en étroite 
relation avec le client leur donne 
l'avantage de bien le connaître, ce 
qui est extrêmement important pour 
déterminer de nouveaux débouchés 
potentiels et pour entretenirdes rela-
tions suivies d'acheteur-vendeur. 

Des mesures 
judicieuses 

Comment utiliser ses 
points forts pour 
réussir à l'étranger » 

Le fait d'avoir un bon personnel 
et une philosophie claire des af-
faires vous assurera une certaine 
dose de succès, mais ne vous 
garantira pas des bénéfices ins-
tantanés à l'exportation. Il vous 
faudra finalement prendre les me-
sures nécessaires pour que les 
points forts de votre entreprise 
viennent appuyer vos efforts à 
l'étranger. Chez les lauréats, on 
retrouve trois types de compé-
tences au niveau de l'action. Il 
s'agit de l'aptitude : (1) à recenser 
des créneaux, (2) à concevoir le 
produit ou le service requis pour 
ce créneau, et (3) à présenter une 
« offre globale ». 

Capacité d'établissement de 
créneaux 

Nombre d'entreprises mention-
nent explicitement la capacité d'éta-
blir des créneaux et attribuent  

leur succès à leur capacité de 
trouver (et de maintenir) un cré-
neau sur le marché. C'est par 
exemple le cas de Can parts Auto-
motive International Ltd. Voyant 
les possibilités offertes aux voi-
tures japonaises et européennes 
sur le marché américain, ses fon-
dateurs décidaient d'approvision-
ner ce segment secondaire du 
marché automobile en pièces de 
freins. Récemment, un nouveau 
créneau a été déniché et les ven-
tes de garnitures de frein sans 
amiante progressent bien. Tanner-
Eye Ltd. a elle aussi décidé de 
livrer concurrence en se spécia-
lisant (voir le Profil 4). 

Epic Data Inc. est une autre 
compagnie qui obéit à la pratique 
de l'établissement des créneaux, 
cette fois dans le tout nouveau 
domaine de la collection des don-
nées là où l'industrie est haute-
ment concurrentielle et technolo-
giquement très avancée. Elle s'est 
concentrée sur les industries de 
défense et d'aérospatiale et a uti-
lisé ses assises de même que sa 
forte pénétration du marché pour 
trouver des créneaux spécialisés 
dans d'autres marchés. Et bien 
entendu, le succès de la Versatile 
(Profil 1) et sa place de leader mon-
dial dans l'industrie des tracteurs 
découlent de la découverte de 
ces créneaux. 

Sans utiliser l'expression « capa-
cité d'établissement de créneaux », 
d'autres entreprises mentionnent 
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