ELABORATION D’UNE STRATEGIE D’EXPORTATION

.Toute rnrtratrve d’ewrportatron dort commencer par 1’ laboratron d’un plan Cette approche .
strategrque comprend les elements c]es survants : S

. ll Evaluer votre potentrel & exportatlon. Toutes les entrepnses ne peuvent pas e*(porter ’

" Une rnrtratrve d’exportatron qui comproiiet la survie de votre entreprise ou ‘qui nuit a votre .

- capacrte de desservir votre chentele canadienne n’est probablement pas recommandable.”

" Cela étant dit, il faut se poser les questions fondamentales. Quéls sort les besoins auxqu_els .

répond votre produit ou votre service? Est-il déja cornu a 'étranger? Son attrait se limite-
t-rl a certarnes lndustrres a certams groupes de consommateurs our 4 certains groupes:
d'age? Est—ce quele climat ou la géographie 1nﬂue sur la demande? Quelle est la durée

- de conservation du roduit? Est-il facrle d’utllrsatlon° E\u se-t-il un servrce de soutren
p

oud’ entretlen apres-venteTJ

Cibler votre marche A cette étape, on commence par s 1nformer aupres de quelqu un -

‘qui connait déja bien le marché visé. Il faut notamment recuerlllr des données sur la taille

* du marché, sur ceux qui l’approwsronnent sur les caractéristiques des concurrents, sur
- d’éventuels partenaires et sur les circuits de drstnbutlon Les organismes gouvemementaux

et les associationis commerciales peuvent fournir une bonne partie de ces renselgnements
~mais les foires. commercrales et méme les vrsrtes personnelles §'imposent.

‘Maitriser les détails del e\portatmn vers le marché visé. Cette analvse doit aborder

les regles et les reglernents s'appliquant 2 votre prodult les normes technrques ou de santé -
et dé séeurité, les regles d’ ‘origine, les ‘exigences quant aux piéces justificatives et Jes droits

de douane Pour commencer, on peut assister 4 des ateliers sur 'exportation présentés par.
“des mrnlsteres federaux des assoclatrons d’affaires ou méme les universités et les colleges

‘Choisir une ‘stratégie d'implantation. Apres avoir analyse le marche visé et recueilli

des données de base sur les techniques de 'exportation, on peut passer & des questions -
plus précrses Preferez-vous ]approche de exportation et de la vente drrectesTJ Désirez- --

-vous trdvailler avec. un distributeur sur place, un agent ou une chaine dé deuullants'-’
- Est-ce que vous vendez une franchise ou une licence technologrqueTJ La coentreprrse

constrtue t-elle ‘une optron 1nteressante7J

Trouver un partenarre Quelle que soit votre preference d’entree sur le marche il
vous faudra presque certainement un partenaire, 2 un titre ou A un autre : un agent, .

“un drstnbuteur un détaillant, un partenaire de coentrepnse ou un courtier en douane.

Tout partenanat comporte certains nsques et vous devnez negocler une entente’ clmre

et offrclelle

'Promouvmr le/produit.ou le service. La promotion peut s effectuer d’une foule de
‘maniéres, allant de la campagne massive de publicité 1 la vente personnelle. Ce qu'il
faut toujours garder i lesprit, c'est le simple fait. qu’independamment de la stratégie
fd 1mp1antatron 1a réussite repose au bout du compte sur une préséntation attrayante,

pour TPutilisateur ultrme le distributeur, l’lnvestlsseur le partenaire, le franchisé ou tous
ces intervenants. La promotlon ne coiite pas nécessairement tres eher mais il ne faut
Jamars la négliger. | : .

Organlser le fmancement Au depart Jes questlons flnancreres vont d’une exigence de

.meilleure garantle de paiement, par exemple, au moyen de lettres de crédit lrrévocables,
- du cautionnement des comptes clients a I'exportation, en passant par une enquete de
_solvabilité au sujet d'un éventuel client. Vous pouvez également prévoir que toutes les ’
recettes prendront plus de temps a revenir a votre entreprise que dans le cas de transac-
- tions au pays, ce qui poirrrait vous mener a étudier diverses sources de financement, o
par exemple, les crédits 2 l'exportation offerts par le gouvemement federal ou des préts
: garantls par les comptes cllents a l’exportatron :




