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1. oBJECrIFs

Le présent rapport est en fait un manuel des techniques employées pour
assurer la distribution efficace des logiciels canadiens pour micro-
ordinateurs sur le marché américain. Les statistiques commerciales dont il
est fait état dans ce rapport devraient également aider certains distributeurs
de mini-ordinateurs et de gros ordinateurs à faire face à l'écart de moins en
moins grand qui existe entre leurs produits et les micro-ordinateurs de plus
en plus puissants.

Ce rapport donne également les grandes lignes et des conseils sur la
façon de distribuer des logiciels. Il est possible toutefois que certains
produits ne se prêtent pas à ce mode de distribution. De nambreux concepteurs
de logiciels canadiens utilisent, et avec succès, d'autres méthodes pour
commercialiser leurs produits. Les statistiques exposées dans ce rapport
devraient vous éclairer sur le choix des réseaux de distribution le mieux
adaptés à vos produits et à vos ressources humaines et financières.

Les données fournies dans ce rapport proviennent de différentes sources.
Dataquest de San Jose en a fourni la majeure partie par voie de consultations
directes et en produisant, de l'avis du Consulat, le meilleur rapport jamais
publié sur la distribution de logiciels. Ce rapport se vend entre 700 $ et
900 $US.

Datapro nous a fourni une étude moins récente sur les pratiques de
distribution de logiciels adoptées par les plus importants fabricants de
logiciels et fournisseurs de matériel tels que Lotus, Microsoft et Epson.
Parmi les autres sources d'information, citons Software Publishers Association
et Sentry Marketing. À moins d'indication contraire, les tableaux inclus dans
ce rapport ont été fournis par Dataquest.
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2. AERÇU GÉËML

Les fabricants de logiciels qui recherchent un directeur de la

comercialisation ont tout intérêt à choisir un candidat provenant du secteur

de l'édition ou de l'alimentation, car la ccmmercialisation des produits dans

ces secteurs ressemble de plus en plus à celle des logiciels pour micro-

ordinateurs. La conquête de «l'espace d'étagère» est un facteur de succès

tout aussi déterminant, qu'il s'agisse de livres ou de logiciels. Toutefois,
dans un cas come dans l'autre, l'apparence ne suffit pas. Pour réussir dans

la vente de logiciels, il faut de bons outils de commercialisation, de

l'argent et beaucoup d'énergie pour vanter les avantages de votre produit aux

clients. Ies chefs de file dans ce domaine se risquent de moins en moins à

distribuer un nouveau progiciel par l'entremise de leurs réseaux habituels,

parce qu'ils savent que les détaillants ont de la difficulté à vendre de

nouveaux produits. Il veulent miser sur des valeurs sûres.

Des experts estiment qu'il faudrait investir environ 10 millions de

dollars pour «rattraper» un gros vendeur comme Lotus 1-2-3 ou WordPerfect, et

1 ou 2 millions pour prendre une part du marché des logiciels de marques moins

connues. Comme on peut le constater, les concepteurs de logiciels qui

désirent se tailler une place sur ce marché doivent adopter un plan précis.

Néanmoins, on ne peut nier qu'il existe des créneaux intérssants au des

«tactiques commerciales offensives» qui puissent surmonter un manque de fonds.

Toutefois, les fournisseurs de logiciels avisés se fixent des objectifs de

ventes réalistes pour leur produit.

Les sociétés de capital-risque sont de moins en moins inree à

financer des pde commercialisation de logiciels. En effet, les

diffuseurs de lngicials canadiens épmouent de plus en plus de difficnltés à

obtenir des fonds de ces sociétés, car le logiciel ne représente plus un

investissement sûr. Ceci est principalement dû au fait que la cnncpHion de

logiciels ne requiert pas un investissement important en temps et en capitaux.
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Noinortequi. peut, chez lui, cocçevoir une petite moerveille de logiciel. Par

ccoé~intles sociétés de capital-risque n'cRat aucuine protection et courent
le risqjue que le produit qu'elles ont financ'é soit dépassé par d'autres avant
même u ~'elles aient comnc tirer des revenus de leur investi~ssoement. Oui,
les risques sont, devenus trop grands, mêmne pou.r les financiers les plus

Cetebaisedl intérêt de la part des sociétés de capital-risque
provient également du fait que peu de concepteurs de logiciels ont pu répéter

leur succèis. Il nie reste don pas beauocxp de teps aux sociétés pouir tirer
des revenus de 2leur retsmn.

Les répercuissions que, labis 1-2-3 a eue sur SuperCalc illustrent bien
cephéomne Il fut un temps où SuperCalc était le logiciel le plus en

-daKe, mis il fut trè vite surpassé par Lotus 1-2-3. Peu de temps après,
Wordstar subissait le mêmDe sort,- les sociétés de capital-risque ne sont pas

prsde l'ouler.

Si, voste à la roeech d'une société de capital-risque, nom~ vous
congtei1ons fotmn de cSwulter le Pratts Guide to Venture Capital. Il
renferme ue liste ooeplète de touites les sociétés de capital-risque en

Améiq d Nrd.~ De pls il. décrit le fonctionnoement de ces sociétés et
fournit des conselsp pratiques sur la façon d'aborder une société de capital-
risqu.

ompte tenu de nosuvelles difficultés et des conditions bnets

du arcé,la ricipledifféence entre les eterssqirussete
celles qui échoent est leur capacité à assurer la distribuition efficace de

ler prdut par les réseaux établis. Tuus les diffuer de logiciels

doientanalyser leur produit et choisir le réseau et la stratégie de
distribuition les mieux adaptés à leur produit et à leurs ressouirces. Le
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Préentrapport rurifezine un. liste de stratégies et dtoptionîs à' utilisre

cas d'un manque de ressoucs suffisantes.

Le apprt écrt éalaentlestednsaculsetesrgsà

observer dans le miarché des logiciels. Nous avons cru bon, avant d'aller~ plus

loin, de vouis donnrer un résun* des principales teanres atels

Tableau 1. Tnacsdu marché de logiciels~ pou ir-riaer

Peu de maais cetetd vendre

Forte aumnato e venites au Baisse des prix,raiscodé

détail
Plse20 0 roiil

Taux~~ ~ ~ ~ de crisac anue du macéatel nvne



Rûle accru des détaillants de

produits de grande coswcmnaticri

Multiplication des magasins qui,

offrent des services à valeur

ajautée

TauxC de croissance anrml de trois

pour cent dans l' enseble du marche
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Augentation des oûts ieliés à la

publicité

Augentation des ventes directes par

des diffuseurs de logiciels

Besoin accru de soutien

Quatre-vingt pour cent des logiciels

sont vendus par les dix plus grandes

sociétés

Quatre-vingt po=r cent de l'espace

d'étagère est occupé par les dix

plus grandes sociétés.

Tableau 2 : OÙ le entreprises achètet-lles lurs logiciels?

CATÉCRIE% 1988

Détaillants de micro-'ordinateurs 43

Vendeurs spécialisés 10
Détaillants de produits de grande

conscoation2

Revndersde produits à valeur
ajoutée 5
Vente prcrepnac 22

Diffseur de ogicels18

(vente directe)

% 1993
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Tableu s s Qui décide, au »in de l'entreprise, quel logiciel acbeter?

Service d'apprevisionnement 40 %

Liste nummaée 24 %

Libre choix 35 %

(Source : Sentry Market Research)

3. IMECRiMUXZ DU MZrCHÉ DES IDGICIELS

Dataquest estime que les Nord-Américains achèteront 450 millions de

logiciels de toutes sortes au cours des cinq prochaines années, ce qui

représente une valeur totale de 81,5 milliards de dollars US et un taux de

croissance cmposé de 15,3 p. cent. Des experts estiment à 50 000 le nombre

de titres de logiciels qui étaient sur le marché en 1989. Quarante pour cent

de tous les logiciels pour micro-ordinateurs ont été vendus par des magasins

de détail, et l'on prévoit que ce chiffre passer-a à 60 p. cent d'ici 1993.

Ces ventes «spantanées» représentent une valeur totale de 3,9 milliards de

donllars. Ta croinsannæ des ventes directes s'est faite aux dépens des ventes

des fournisseurs de matériel et des revendeurs de produits à valeur ajoutée.

Les dix plus gros diffuseurs de logiciels (dont Borland, Software

Publishing, WordPerfect et Lotus) vendent à eux seuls 80 p. cent de tous les

locriciels Dour micro-ordinateurs. De ce nombre, 15 p. cent so* vendus
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4. EÉtSam3 lB DmflIW

voici une liste des princ~ipaux types de réseaux de distribution aux

États-Unis.

Tableau 4. Prniaxréseaux de distrhztime

DÉPAILLN'I NKBE PART DE HMARCI!É PAR

TYP DE REVENUS

1) Boutiques spécialisées

dans la vente d'ordinateurs 4 600 35,8 %

2) Détaillants d'ordinateurs 3 950 35,8 %

3) Magasins spécialisés dans

la vente de clones 600 35,8 %

4) Magasins à grandle surfaoe 50 35,8 %

5) Magasins spécialisés dans

la vente de logiciels 400 14,1 %

6) Vendeurs de produits

de grandle consoeuiation 20 000 13,9 %

-Équipoement de bar eau 4 500

-Magasins à rayons 500

-Électronique/appareils ména-gers 2 000

-Magasins à rabais 2 000

-Magasins de jouets 1 000

-Librairies 200

-Divers 10 000

7) Revendleurs de produits à

valeur ajoutée 4 650 2 %

8) Cosrcer de systàiies 4 700 2 %

9) Fournisseurs de systèmes 50 2 %
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10) MaisonLs de vente par corsonac 30 4 %

11) Vente directe aux clients

(dfuer e logicie.ls) 20 %

12) spécialiste en distribution
de logiciels aux entreprise

de Fortune 500 1

13) Coeiercialisation offensive

14)>nprat grossistes 250

* Il est à noter que les chiffres de la deuxièmr colonne proviennent d'une

autre source; il est don possible qui'ils ne crepnetpstuor

Tala 5. evenus tirés ds logiciels par réseau

RÉSEAU 1988 19

Détaillan1ts de mcordntus42 % 3

Vetepa cresonane21 % 10 %

Diffuseurs de logiciels 18 % 19 %

Boutiquesséilée dans
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Tableau 6 Aperçu des pcSsibilités de réseau

Ventes directes
Programmes conjoints de commercialisation
Agents et représentants
Détaillants de fournitures de bureau
Chaînes de détaillants d'ordinateurs
Vendeurs de produits de grande consommation
Maisons de vente par correspondance

Grands revendeurs de produits à valeur ajoutée
Distributeurs pour les revendeurs

de produits à valeur ajoutée
Constructeurs de matériel
Intégrateurs de systèmes
Alliances stratégiques
Et plus encore...

Aérospatial

Défense

Fabrication

Santé

Éducation

Autres

(SOURC • ARI' DK ADVANŒD TECHNOIDGY 1%R1ErING GROUP)

5. CUMENT CDISIR UN F|SEUDE DISTRIBUTIO

Chacun des réseaux énumérés ci-dessus répond à des besoins différents.
Par exemple, les réseaux de revendeurs de produits à valeur ajoutée se prêtent
bien à la distribution de logiciels coûteux, car les acheteurs de ces
logiciels exigent un service personnalisé et soutenu. La venite par

correspondance convient tout particulièrement aux produits de marque connue
offerts à des prix concurrentiels. Pour la distribution d'un clone de
logiciel existant offert à très bas prix, tel que le logiciel de gestion des
ventes (Sales Management Software), le recours à une chaîne indépendante ou
une association avec un fabricant de clones peut donner liep à un contrat de
commercialisation conjoint. Ia mission recommnde d'emucher un expert dans

Vos

produits
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la vente au détail de l'extérieur qui saura vous conseiller objectivement sur

la stratégie à adopter et le choix d'un réseau. Grâce à ses conseils et à son

objectivité, il vous dirigera vers des réseaux qui tiennent cxpte, non pas de

vos espoirs, mis de la réalité.

Si votre produit s'adresse à une clientèle particulière (ex. Apple II

détient 67 p. cent du marché de l'enseigrumnt), vous devez également

envisager de traiter avec le principal fabricant d'ordinateurs. La plupart

des sociétés come Sun, Apple et IM publient de gros catalogues de logiciels

réalisés par des sociétés indépendantes et offrent d'autres formes de soutien

pour vous aider à distribuer vo p it au tats-Unis par intermédiae

de leur équipe de vente au de leurs revendeurs de produits à valeur ajoutée.

Si votre produit est destiné à de gros clients, par exemple des secteurs

du pétrole et du gaz, vous avez tout intérêt à traiter avec les principaux

fabricants d'ordinateurs qui ont le monopole de ce marché tels que IEM, Prime

et Næ, ou avec un revendeur de produits à valeur ajoutée qui se spécialise

dans ce marché. Nous discuterons plus loin de Corporate Software, une firme

qui se spécialise dans la vente de logiciels à des entreprises qui figurent au

Fortune 500. Corporate Software et Businessland sont deux sociétés qui se

spécialisent dans la vente de progiciels susceptibles d'intéresser tout

rarticulièrement les grandes firmes du Fortune 500.
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micro-ordinateurs choisissent d'abord ce réseau. Dans un plan de
commercialisatian sûr au point de vue financier, cette option passerait sans
doute au dernier rang. Chaque firme doit élaborer un plan de

commercialisation de ses logiciels qui tienne compte des points suivants : 1)
comment traiter avec chacun des réseaux, 2) dans quel ordre, et 3) avec
quelles ressources. Aux États-Unis, peu de vendeurs de logiciels, s'il en
est, élaborent un tel plan, rême si tous les principaux distributeurs,
sociétés de capital-risque et revendeurs de produits à valeur ajoutée le
demandent au début des négociations. Comm on peut le voir à l'annexe A
(lettre type envoyée par Businessland à un vendeur de logiciels), le plan de
gestion est un élément essentiel de toute transaction cammerciale dans les
grands marchés américains.

Cn trouve deux types de marchés en Californie. L'économie de la
Californie est la sixième plus importante au ronde et l'on prévoit qu'elle
stn r ý celle de la France en l'an 2000. Avec une économie aussi vaste, on
doit segmenter le marché et établir un système distinct pour le sud et le nord
de la Californie.

Du point de vue éconcnique, on peut dire que la Californie est un pays
en soi, car cet État pnssède ses propres pratiques commerciales. la plupart
des Canadiens qui ont utilisé une approche générale pour vendre leurs produits
et services, du type de celle utilisée pour les grands magasins à rayons, ont
réussi. Cette méthode, qui consiste à offrir une gamme complète de services,
fonctionne bien au Canada. Toutefois, en Californie, il faut utiliser une
approche axée sur la spécialisation. Par exemple, au Canada, un

cnnesdinna i re merenhile peut verdre res voiares re marrue r, Hornda et
Porsche. Par contre, il n'est pas rare en Californie de voir des

cancessionnaires vendre uniquement des Corvette. Il est très important de
tenir cmpte de ces différences.
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6. L1IM MrÉE OSB

6.1 Boutiqu spaisées sns la vent* d'ordinlaters (4 600)

,.es bartîue spécialisées dans la vente d'ordinateurs Offrent des

ces botiques ont en magasin deux ou trois marques d'odntus lavteu

détail d'oriaer a vu le jour en raison de la grnevrééde

founiseur suc mach, du haut niveau de ooePéter£>- echiusrqie

pou vndr ds mcr-orinteurs et du niveau d'tégaion requis pu faire

exécute l'1ordinateur les tache eade a ecin.Lahtu

cherchait dsr tun endroit où il pourrait trouver, et à bon prix, des

orcintesles plus endead.Lsmgsndedtisotocdvnu

liedrot pr ecelence pour vérifier la «facilité d'utilisation»'un

produits, le ci
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al imentaires, ils sont devenus prudents et s'en tiennent aux chefs de file du
marrié, qui offrent un soutien interne et d'autres services à valeur ajoutée
qui stimulent les ventes. CUome les fournisseurs de produits alimentaires,
certains fournisseurs de logiciels doivent «acheter» de l'espace d'étagère et
s'associer à d'autres fournisseurs pour faire leur publicité, mettre au point
des outils de vente, des programmes de formation, etc. Avez-vous les
ressources nécessaires pour faire de la formation dans 4 500 magasins? Si
vous ne les avez pas, envisagez d'utiliser un autre réseau ou de vous associer
à un distributeur qui peut vous offrir ces services.

Les magasins d'ordinateurs tirent de plus en plus de revenus des
services à valeur ajoutée coeoe la formation et la consultation, de sorte que
l'écart entre eux et les revendeurs de produits à valeur ajoutée est de moins
en moins grand. C'est donc dire que ces derniers perdront de l'importance en
tant que réseau de distribution.

On constate une tendance vers la création de chaînes de magasins
d'ordinateurs à propriété centrale (ex. Businessland, 19 p. cent) et de
chaînes de magasins sous franchise (ex. Camputerland, 29 p. cent). Cependant,
les magasins Indépendants et les petites chaines de magasins représentent le
groupe le plus important du marché de la distribution avec 43 p. cent, bien
que leur part de revenus soit à la baisse.

Ies magasins d'ordinateurs sont de plus en plus grands et font un
chiffre d'affaires annuel moyen de 2 millions de dollars. Quant aux nouveaux
magasins à grande surface, leurs ventes se chiffrent à 6 millions de dollars
par année. Camme l'a si bien résumé Adam Osborne : «On trouve dans la plupart
des magasins d'ordinateurs un directeur et cinq cammis. Le camnis sait se
servir de trois progiciels, en moyenne. Quel produit ce cammis est-il le plus
susceptible de ne pas bien connaître? Le vôtre, évidemmnt.» N'oubliez pas
ce point au mament de choisir votre réseau de distribution.
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dolar. Inrm/ir D et icro Amric ont vend pour prsd 90o millions

milinsd dllr-.Toteoes firms ont eneisr un umnaind

30 p. cet de er ets orcteane.I ad o u orraie

de tels chffe devnts es sociétés ont opté pour la vnt de prdisde

TrI -- 4 Aý P%'-a -. vn1na difficile d'obteniir de l'espace d,x4èr dn

dépenses?
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Tableau 7. Pzbiiple diin e .. gaaizwuéoaiuo dante la vente de
mtériel infoutqS et de logiciels untats-l*d

NOM e DW B szàm 90=UA

Intelligent Èlectranics

(Animmn Entre/coerotirq Po>int)

Micro Age

Kenfil

VaiomCcup~ter

Nynex

Tadays
Heathi Zenith

Sears

- -ead

IgamMicropD

Ffrst Sfwr

Sofwae ubliehing

Manýy

Iritertan

771

780

362

181

121

90

77

61

60

207

230

San Francisco

Virginie

Teçe (Arizona)

Los Aneles

Omaha (Nebraska)

San Jose, San Fraricisco

New York

D&ton (Pennm.)

Michigan

Chicago

Oregon

Minnesota

San Francisco

Los Angjeles

SanFrnic

036

172

112

66

50

CHii.
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D»ataz8

(source : sotar rustry Blei 12/9

* Note : Iiemrh a coeidérablaont changé depuis la publicatione donée

ci-esus M*met& cause de fusions. Le tableau vie* illute la

nature du marché6 et no~n la situation acule.

Vu la nature tèchnetedu mrché, ces chiffres nie sont pas asls e

magsis péiaiss ans la vente de logiciels et quelques f irme

spcalses dan la difuio de logiciels sont venus s 'ajouer à la ist

d'odiatersde aruegénér'ique. Il est à noter qu- le plusgSvedu de
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plus de ærchanise et de mieux répondre aux besoins de leurs clients. oe
ils offrent un vaste choix, les magasins à grande surface exercent une telle
concurreríe sur les magasins indépendants que certains sont contraints de
fermer leurs portes. Par contre, ils disposent de plus d'espace d'étagère
pour les logiciels de faible conscmation, camme la majorité des logiciels de
fabrication canadienne. De plus, come la plupart des magasins à grande
surface appartiennent à des grandes chaînes, les principaux distributeurs sont
tout trouvés.

6.4 Magasins spénialiéas dans la vente de logiciels (815)

Le nobre de magasins spécialisés dans la vente de logiciels est passé
de 50 en 1985 à plus de 815 en 1988. Cette croissance rapide illustre bien la
place de plus en plus inportante qu'occupe le logiciel en informatique. Ces
magasins jouent maintenant un rôle prépondérant dans le marché de
l'informatique. Ils stockent plus de titres que les fournisseurs de matériel
informatique et offrent, par conséquent, plus de débouchés aux fournisseurs
canadiens. le catalogue Egghead contient à lui seul environ 5 000 titres.
Cependant, ces magasins sont dirigés par des gens d'affaires avisés qui
exigeront un plan commercial complet. Ces magasins ont, en moyenne, un taux
de croissanme de 19 p. cent, mais ils ne représentent que 7 p. cent des 12 759
détaillants qui vendent des logiciels.

Comm ces magasins l'exigent des gros distributeurs, vous devrez
accopagner votre demande de distribution d'un plan commercial détaillé,
verser des sammes considérables et régler les questions pratiques (espace
d'étagère, volume, publicité à frais partagés) avant d'être accepté dans ce
résean.
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Tableau 8. PrincipauX diffusers de logiciels

NBRE D'EMPIOYÉS

Apple Claris

Ashton Tate

Autodesk

Barland

CuqterAssnciatae

lotu
Microsoft

software Publishirng

WardPerfect

San Francisco
Ios Angeles

San Francisco
Scotts Valley

San Francisco

San Francisco

New York

Boston

État de Washington
San Francisco

Orem (Utah)

300

1 200

600
600

5 000

200
300
300

p
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demnde. Avez-vous les ressources essaires pour vous lancer dans cette
aventure?

6.5 (b) Boutiques aéj 1 aisées dans l'équipement de bureau (4 500)

Ces magasins sont réputés pour leur dynamisme dans la vente
d'équipements de bureau. Ceperdant, leur équipe de vente ne possède pas la
formation requise pour vendre de l'équipement perfectionné, les produits les
plus en demande aujourd'hui sur le marché. Toutefois, ils élargissent de plus
en plus leur gamme de produits et pourraient bien devenir un réseau de choix
pour la vente de logiciels de bureau. Comme il s'agit le plus souvent de
petites entreprises familiales, ils constituent un réseau difficile à percer.
Dans ce réseau, les représentants itinérants chargés de vendre des
photocopieurs ou des télécopieurs peuvent représenter un bon point de départ

pour la distribution à l'échelle régionale. Plus de 15 000 personnes ont
assisté au congrès national des détaillants d'équipements de bureau qui se
tenait l'an dernier à las Vegas.

6.6 Revendeurs de produits à valeur ajoutée (de 5 000 à 10 000)

Les détaillants et revendeurs de produits à valeur ajoutée offrent des
progiciels, systèmes et logiciels hautement spécialisés. Caome les micro-
Ordinateurs sont devenus un bien de consommation courant, les revendeurs de
produits à valeur ajoutée en vendent de moins en moins et préfèrent miser sur
les logiciels. Étant donné la petite taille de ces entreprises (de 1 à 12
employés en moyenne) et du caractère très changeant du marché des logiciels,
il est difficile d'avoir accès au réseau des revendeurs de produits à valeur
ajoutée, sans compter qu'il faut consacrer plus de temps à la vente et au
service. Cependant, ccmme les clients éprouvent des difficultés à installer,
à entretenir et à intégrer leurs systèmes, les avantages offerts par les
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intégrateurs de systèmes pourraient devenir beaucoup plus évidents, et leur

part de marcthé pourrait s'accroître sensiblement.

Les revendeurs de produits à valeur ajoutée ont généralement une équipe

de représentants techniques itinérants très compétents. Ce réseau vise une

clientèle particulière non convoitée par les magasins. Si votre produit est

spécialisé au point qu'il nécessite des explications techniques détaillées, ce

réseau pourrait bien être pour vous.

Comme les revendeurs de produits à valeur ajoutée sont souvent très

petits et qu'ils font peu de publicité, il est difficile d'entrer en contact

avec eux. Plusieurs diffuseurs comme Datapro publient des répertoires

informatisés de constructeurs de systèmes, de constructeurs de matériel et

revendeurs de produits à valeur ajoutée. (Voir en annexe la liste des

fournisseurs de ces répertoires.)

Un revendeur de produits à valeur ajoutée vend en moyenne douze unités

de matériel par mois, et 15 logiciels. En dépit de ce faible volume, ils

touchent des revenus annuels de plus de 4,8 milliards de dollars, ce qui est
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Comme la plupart des entreprises canadiennes ne conçoivent ni ne vendent
de logiciels de grande consomiation, mais qu'elles offrent plutôt des
logiciels hautement spécialisés conçus pour des applications particulières au
Canada, les réseaux des détaillants et des revendeurs de produits à valeur
ajoutée sont probablement les réseaux les plus en mesure de répondre à leurs
besoins. La plupart des consulats du Canada aux États-Unis disposent
maintenant d'un répertoire informatisé de revendeurs de produits à valeur
ajoutée (Datasources) que l'on peut consulter pour connaître l'emplacement
géographique des revendeurs et le type d'applications ou d'ordinateurs dans
lesquels ils se spécialisent. Bien que cette liste remonte à novembre 1988 et
qu'elle reflète de moins en moins la réalité, nous vous incitons tout de même
à la consulter. Bien que ce marché ait sans doute considérablement évolué
depuis, cette liste constitue néanmoins un point de départ et offre aux
fabricants de logiciels canadiens un moyen d'établir très rapidement un réseau
de distribution. Datapro offre également une liste de revendeurs de produits
à valeur ajoutée et de constructeurs de systèmes au coût de 500 $ environ.

6.7 Maisons de vente par corraepane (300)

Bien que l'on estime qu'aux États-Unis la vente par correspondance
copte pour 20 p. cent du marché des logiciels pour micro-ordinateurs, peu de
fournisseurs de logiciels canadiens que j'ai rencontrés, s'il en est, semblent
intéressés à utiliser ce réseau. Les maisons de vente par correspandance sont
affiliées à des entrepôts et recourent souvent au télémarketing. Ces
entrepôts offrent une variété beaucoup plus grande de logiciels que les
magasins, à moindre coût. Camme ils offrent une vaste gamme de produits, on a
beaucoup plus de chances d'y trouver de nouveaux titres que dans les grandes
chaînes. Le problème majeur réside dans le fait qu'il vous sera difficile de
faire accepter votre produit par les entrepôts et qu'ils en fassent la
publicité. came la majorité des maisons de vente par correspondance vendent
de grandes quantités de produits de marque connue, et à bas prix, ils ne font
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pas de publicité ni ne s'efforcent, d'une quelconque façon, de créer une

rimnele pour leurs produits. Le diffueur de logiciels se retrouve donc à

faire lui-même ce travail.

6.8 Vente directe

De renhreuses petites entreprises offrent un produit tellement

spécialisé que la vente directe par courrier leur convient très bien. Des

sociétés comme IDC à Boston et Focus Research à San Jose peuvent fournir des

listes détaillées de directeurs des achats de SIG qui exploitent le matériel

pour lequel vous désirez vendre des logiciels. 
cette information coûte

enviro 1 $ le nom. Oopte tenu que vous pouvez solliciter 1 000 acheteurs

potentiels pour senlenment 1 000 $, il s'agit là d'un moyen avantageux en

caparaison d'une annonce publiée dans Byt, au coût de 20 000 $.

vous pouvez alanmnt entrer en communication avec tous les principaux

rérar+eus de votre région. La meilleure façon d'obtenir une liste à jour des
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69 Il est plus difficile que Jaais de faire d'un produit un gros vendeur

Plus de 90 p. cent de l 'esace d'étagère réservé pou~r les logiciels
Mintosh~ est OCMzJPé Par des produits Microsoft. Quelle stratégie votre

société cmeteleadcçter Pour R1CxxUireoe des sociétés aussi bien
années? Com c'est le cas dans l'industrie de l'alimentation, la lutte pou~r
obtenir de l'espace d'étagère est déterminante de votre succès sur le marchié.
Cet Vive onrK~renc rpsne bien le type de prc*ilènes que vouis devrez
affronter pour vendre votre logiciel.

6.10 Diffusa=i de logiciels

Les chefs de file de ce marchié recourent de plus en plus à la vente
directe. Pour les concepteurs de logiciels coeoe Lotus et WordPerfect, les
ventede <roivelles versions~ et le soutien technique constituent de nouveaux

débochésen <iatièxe de Ooemercialsaticn. Si votre produit est
omapléetar, il est possible que vous voudirez enviae de vous associer
aux grand~scnetus

Tableau 9. Grnsfournissurs de logiciels -Profit par fmployé

FOUFOUMEUR RI

Acclim Eterairment110 000 $
AckiDe26 000

SobrrePblishiig 10 000
Lotus 56 000
Microsoft 55 000

(Suc iia T~44.Inomto ruSaod Cn.
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6.11 , Labtilods2teosutlstu

oe IX OSt2 Irsetaio maaeec otlsprniaetnefcs

corL-cmmition.

7.1 llao tagim

lamjrt7e rnipu orisusd ogcese emtre
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dom~ igno>ré par les grands faMser de matériel informatique, ces contacts
sont importants pouxr vous.

Certinsfournisseurs de matériel informatique détiennent le mornIole
d'un marché, les écoles primaires, par exEmple. Apple détient 68 p. cent de

ce~~~~ marhé tadi ueIE mt 44 p. cent du marchxé des universités.
N'oubliez pas de bien cibler le marché et de choisir votre partenaire.

7.2 Alliance sxégqeavec des fournisseurs qui désirent vendre a&u
gouven.entcanmdien

La plupart des grands fournisseurs désirent vendre leurs produits
infrmtiqesaux principaux miitrsprovinciaux ou fédéraux. Bon ncmrbre

de ces fournisseurs se sont enae& acheter des produits de fabrication
canaienn au aider les enrpie&aaine exporter leurs produits

afin de faire belle figure auprès des dirigeants politiquies. De plus, c'est
géné'aleentu bonne décision d'affaires. Sachiez tirer parti de ces

besoins- AbOrdeZ les principaux fournisseurs de matériel informatique et
voyez si vos besoins de coemercialisation et leurs besoins de ventes
Pourraient donner li.eu à une distribution conjointe.

De fÇongénral, ls alianes traégiuesavec un important
fourissur e mtérel rocren unestailié e un asurace& l'acheteur

inqjuiet d'adoter un logiciel réalisé par une~ petite enrpiepeu connue.
Le risque avec les grosses sociétés, c'est qu'elles ne mettront pas autant
d'énergie et de temps que vous dans votre produit.
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Businessland, Softsel, Inr-ram, cmiputerland, etc. cenrilisnt un

faire acetrvteào 
a e hîns osae atl otéd

logiciels par seine. Boni norKe d'etre eux vou enverront smlmn n

lettre type et vous dmreotde leur envoyer unwi itmer l epu

qu~e vou~s n'obteniez jamis de réponrse à mo~ins quje vous les contactiez chaque

semaine.

I.e princ~ipaux distributeurs et détaillants de logiciels offrent une

game imitéed rout.Porotnir de l'saedéaèe osdvez

avor rmet nx:ssare ou farede la publicité diete des vsts

desrcins d or rdiec 'ouliez pas leêatu rgn osu
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oncRienIts de l' importance de ce réseau. les f irmes de vente de logiciels par
--r on<t l'avantage de pouivoir offrir une grandle quantité de titres,

sans avoir à -urc±iarger leurs rayons. Pcur de nambreux marchiés et logiciels
séialisés, ce réseau peut en fait être le mieux adapté à vos besoins. En

revanchie# les misons de vente par correspondiance se limtent exclusivement à
prendre les cSmiarxes. Elles ne créent pas une doemande par des visites et de
la publicité. Elles noffrent pas de Imoyens de faire connaître le produit.

7.5 Créer uoe pr% résa

,Brland Software est un exemple d'une firme qui a envisagé de nou.velles
faosde caceircialiser son produit par la ven~te directe et en l 'offrant à

bas prix. La société S'est ensuite servi de sa répuitation et d'une liste de
contacts pour ver£fre di.rectement de nouveaux produits à un coût plus élevé.
Borland n'est qu'Vun exemple d'une f irme qui a abordé d'un angle nouveau la
ditiin et lVétabl4sflnt. Les f irme qui ont suivi cet exmle sont,
parvenues à s' infiltrer avec succès dans les réseaux de distribution.

Parmi les autres méthodes qui ont fait leurs preuves, citons la méêthode
d'achat spnaéqui onswiste à présenter les logiciels dans un emiballage du
type utilisé pou~r les lames de rasoir et à les étaler à côté de la caisse

enrgisreue.Ces logiciels, offerts au coût de 20 à 30 $, (<mn
TapeMake) se vendlent à la caisse au même titre que les tablettes de chiocolat

dam lesmgsn 'lmnain

Citons enfin la méthode de cm-maiainprbssd one.D

nomreues irmes d'étud de marché en informtiqu.e psèetdslistes des
resonsble de acatset es rinipax e-dritsou es rdiatersont été

insalls.Envyerun letreaudircter e cs etrpriesqui ont des
plae-frme utlisnt otr loicel onsitu unmoyn eficceet peu



Techniques de distribution de logiciels
Page 28

coûteux de contourner le réseau des magasins de détail et d'établir une

clientèle représentant un potentiel de ventes élevé.

7.6 Ne pas oublier les détaillants indépendants

À Silicon Valley, les magasins d'ordinateurs coïmm Fry's, Wolf omputer,

etc. ne sont pas des chaînes de grande importance. Ils prennent cependant une

part inportante du marché dans leur région. Ces magasins indépendants sont

plus faciles à aborder que les chaînes nationales. Lorsque le produit se vend

bien dans ces magasins, il est beaucoup plus facile de le faire accepter par

les grandes chaînes de vente au détail et de distribution. Les petites

înes indépendantes représentent donc un excellent point de départ pour les

fournisseurs de logiciels canadies.

7.7 Envisages la vente d'une partie de votre entreprise à un chef de file

les fournisseurs de logiciels canadiens ratent souvent de bonnes

d'affaires. la plupart des concepteurs de logiciels désirent garder
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part du marché et empocher des profits intéressants. Si le fournisseur
demande 51 p. cent des parts de la société, n'oubliez pas que la part de
50 p. cent du gros gâteau qu'il offre vaut plus que 100 p. cent des petits
profits que vous auriez pu générer vous-même.

7.8 Choisir le réseau en foection du type de produit que vous avez à offrir

Si votre logiciel appartient à une catégorie de produits entièrement
nouveaux, vous pouvez caisir un réseau différent de celui utilisé par les
firmes qui produisent un produit d'imitation qui cednurren un produit de
arque oniue. Si vous avez créé une nouvelle catégorie de produits,
adressez-vous sans tarder aux chaines de magasins de détail et à la presse.

7.9 Planifiez votre façon d'aborder le réseau avant de coemniquer avec le
distributeur

Regis McKenna, le gourou de la commercialisation de Silicon Valley,
recommande aux entreprises d'élaborer une «stratégie de coamercialisation»
avant d'aborder les réseaux. Voici en quoi consiste cette approche.

Qu'est-ce qui fait qu'un chef de file cme Softsel décide de vendre un
produit plutôt qu'un autre? Les recensions de PC World, B , etc. y sont-
elles Pour beaucoup? Si c'est le cas, avec qui By;e communique-t-elle pour
obtenir l'avis de l'utilisateur final sur les logiciels? Essayez d'obtenir le
nam des personnes qui ont le plus de poids dans les réseaux que vous désirez

percer et de les prédispnser à l'achat avant de ccmuiniquer avec Businesslard,
Softsel au autres chefs de file. Par exemple, vous pouvez inciter Ester

Dyson, Seybold Report, Dataquest au le directeur de l'informatique à la Chase
Manhattan à examiner votre logiciel et à le recommader à Softsel. Les
Personnes ayant le plus d'influence (rédacteurs en chef de revues
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specialisées, analystes auprè de f irme 4'éâd de. marché, souites du

seceurindstrel grs furnssersde matériel jiformatique, etc.) son les

perRu-sles mieux place pour «<qnfler votre Prouit'> et attie

1' attention de la presse. Unse capg e elations publiques bien mné vous

coûtera bien miivns d1er et vous permettra d'obtenir beaucoup Plus de

recensions et de ventes qu'une camp~agne publicitaire coûteuse. Toutefois,

vou deez laifir vtr poitinleslanemntsde ote podutvos

Présentations aux détaillants et votre programmue proevtionnel, y coepris les

expoitins =neiale, d sote ue tus es acturscontribuent de

manière chrneau' suc de votre Produit. Soyez PrevOYant, sinnvu

risquez d'être emorté dan le tourbilon' du succès. N'obliez pas de

comiqur avec les crater et avec votre propre compagni.e pu les

informer de vos prje3ts et de vos progrs.

Derïbeue entreprises sont victimes du succès, c'est-à-dire qu'elles

pour réodr la dmnequ'elles ont céée. Vouis devez prnr l ep de

bien cibler votre marché et d'obtenir des recensions dans des périodiques qui

reS iondan Bve pur n pogrmmeutilitaire VAX pu nrîe 0

demadesde a prt 'enrepise dot suleent20 sont prêtes cee.I

ns faut pas oublier que les cots qu'enitraînent le suivi de cesdmne

grgetcosiéabemn ls rfis

rocéez aslo-m 'noe or poutPu isdeae u
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de savoir crment elles allaient procéder pour prendre les commandes et
encaisser les chèques.

Les groupes d'utilisateurs sont un autre exeaple de personnes influentes
sur qui il est relativement facile d'obtenir des informations. On retrouve
dans la plupart des grands centres ccome San Francisco ou Boston de très gros
groupes d'utilisateurs (25 000 membres) constitués de conseillers tacniques
ou d'experts en informatique dont la tâche consiste essentiellement à
conseiller le personnel de leur entreprise sur les nouveaux logiciels
répondant le mieux à leurs besoins. La plupart de ces groupes d'utilisateurs
accepteront volontiers que vous veniez faire une démonstration de votre
produit lors de leur réunion mensuelle. Ce réseau attire les grands chefs de
file tels que Borland, Microsoft, etc. Pourquoi Bill Gates ou M. Kahn
sonderaient-ils ces groupes s'ils ne savaient pas qu'ils contribuent

grandement à influencer l'achat de leurs logiciels?

Parmi les autres façons de vous tailler une place de choix sur le marché
des logiciels, et à faible coût, citons les séminaires, les brochures
techniques , etc.

7.10 Un autre Moyen : les Marques privées

Les grandes chaînes de magasins de produits de grande consomation comme
Sears sont en voie de se tailler la première place dans la distribution des
logiciels. Envisagez de vendre votre logiciel sous une marque privée en
faisant affaire avec des chaînes de magasins qui sont à la recherche de
Produits qui leur permettront de concurrencer les gros magasins de matériel
informatique et d'accroître leur marge de profit. Elles vendront votre
logiciel sous une marque privée tout comme elles le font depuis longterps avec
d'autres produits.
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7.11 ViSeZ le kO=mgsn àgad ufc

L.a multiplicationi des noveaux magasins à grane surface démontre bien

répndrnt e mieu~x à er eon particuliers. LeI aasn gad

sraeave leur vaste saedéaèecnttun et i nrsa

qu'il ne faut pas négliger~.

7.12 Déiitez la réioo vous lncere votre produit

Ntobliez pas quie vu devrez faire de la publicité,déice des

détaillants et les fomr otenir de- reensions de votre pout, prm jor

les vents vou affili4er à des re£ers de produits à vaeu ajoutée, etc.

dans chacun des marchesloaxaxulvosvuatqerz Ileme

beaucoup plus logique de cocnrrvos efforts dans un seceu~r gorpiu

du macécndin raiezvteépe deene etréatse-an
consquece.Plaifie vo prgramesde presse, de publicité <etaurspr

vous ataurà un seteur à la fois et conserver vosresuc.

et de consultio se sonit lancées sur le miarché de la Californie pour
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7.13 vmndas votre logiciel coes produit d'appoint a= gros clients

Bonnomre e gos ourissursde logiciels ccmm Ictus a WordPerfect
accordent des permis d'utilisation sur site auprès de grandles sociétés

reprsenantdes ventes de quelque dix mille unités. En effectuant quelques
recercesil est possible de trouver cssociétés. Si votre produit est un

acmplément aux logiciels le plus répandus, vous devriez pouivoir vendire
directement à leurs utilisateurs. Envisagez également de traiter avec
Corporate Software à Toronto, un revendeur spécialisé dans la vente aux
entreprises figurant dans Fortune 500.

7.14 Apprivoiser le arc"é

qpson domine le marché des iprimuantes à point. une des premières
stratégies emPloYées Par cette société consistait à fournir aux personnes les
plus influentes du marché (presse, experts-conseils, acheteurs des grandes
sociétés, etc.) une inprimante gratuite afin qu'elles puissent en faire
l'essai. Cette formule a donné d'excellents résultats, puisque 1 'Ù[primanÎte
4son est vite devenue le point de coeparaison de toutes les autres

'MrRkü*-s.Envisagez une version plus modernie de cette stratégie.

7.15 Partage des resure

De nombreux fournisseurs de produits bon marché ont augmenté leurs
Proitsen isrvant leurs produits sur des tableaux d'affichage de partage

des rsore. Certains fournisseurs de produits de haute qualité ont touché
de 70 à 600 million>s de dollars de revenus par ce réseau. Si vous n'avez pas
d'argent, envisagez d'utiliser ce réseau. Il existe un répertoire des
tableaux d'affichage de partage desresuc.
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des prdis a prix et offrn un sevice illim~ité. Das ie e as le

clint st éteminnt ou le amoès d'un produit, mis il es usitè

possibilité d'achter du sevc emnn. Esae e paifier un

strtége ui ou pemete e énéerdes revenus à partir de civtsd

un service à un coûmt raisonnable et d'avoir toujours une liste à jour des

acheteurs potentiels de la version deux du produit. Le service gratuit de 90

jou~rs de lotus est un autre exemple de cette terine

Il st mpssile 'éablr n lien direct enitre le prxd'unpodi et

sonsucèsaupèsdes cncmtus etisdeteexéaun avlu

d'un article à snprix.Cetieenrpie aeBoldotd'bd

vnd ler rout à bas prix, le tmsde se taile un lcesrl

marhé,et les ont ensuite agets on u or rdi nsi
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8.2 Logiciels à grande diffusion

Il devient de plus en plus difficile de vendre un progiciel qui n'est
coçatible avec aucun des nombreux logiciels à grande diffusion régnant sur le
marché de 1'ordinateur personel. Ce problème prendra davantage d'importance
si l'utilisateur doit choisir une interface en plus d'un systme
d'exploitation. Il existe différentes possibilités aussi bien dans le domaine
des logiciels principaux que périphériques. La mission suggère d'examiner les
études de marché préparées par Dataquest, au par toute autre entreprise
spécialisée dans ce domaine, pour savoir combien de teps il faudra au système
OS/2 pour upaser le DOS et pour connaitre la durée de vie de Presentation
Manager. Ces prévisions vous aideront à planifier la sortie de votre produit
de manière que vous puissiez réserver vos ressources en vue de réaliser un
maximum de profits.

8.3 Quelle taille doit avoir votre réseau de distribution et oawbien en
oûte-t-il?

Cette question peut vous paraître curieuse. Cependant, la plupart des
fournisseurs de logiciels canadiens auxquels s'est adressé la mission ignorent
taut du nombre de détillants dont ils auront besoin pour vendre leurs
produits. Les quelques exemples ci-esos pourraient vous en donner une
meilleure idée.

Ia société Epson vend ses imprimantes par le biais de plus de 5 000
détaillants. Ashton Tate a environ 200 repr.ntants des ventes à son service
et elle ne vend pas ses produits directement aux utilisaurm finals. Ses
produits sont distribués par trois distributeurs non exclusifs et 34
détaillants importants. Ces deux réeaume de distribution comptent pour

60 p. cent des revenus. Les principaux clients d'Ashton Tale écoulent ensuite
les produits grâce à 1 800 magasins de vente au détail.
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Si lion suppose qu'il faut trois jours de travail au personnel pour

s' assurer les services d'un détaillant, on peut conclure qu'il faudra 15 000

jours ou 65 années-personnes de travail pour vendre un logiciel important, si

l'employé travaille à plein tmps pendant 230 jours par année. Cela sans

copter les dépenses, qui représentent un investissement de 5 millions de

dollars, mis à part les déplacements, la formation, le soutien et les

avantages sociaux. Cela signifie donc qu'un seul progiciel doit se vendre à

26 000 exemplaires et rapporter 200 $ par vente. Si l'on copte en plus la

publicité et autres dépenses courantes, il faudra vendre au moins 100 000

exemplaires du progiciel.

8.4 Taux de croissance

si vous avez l'intention de ccamercialiser un nouveau produit, examinez

les prévisions des taux de croissance qui suivent.

Tableau ne 10. Tau= de eoissanoe des marchés de logiciels de 1988 à 1993

CATÉGOIE TAX DE EN MIT.TIERS

CROISSANCE

Productivité 61 % 125 000

- Traitement de texte 9 % 26 000

- Graphisme 17 % 10 000

Courrier électronique 37 % 3 600

Création de formulaires 37 % 3 800

Éditique 29 % 9 000
Productique 21 % 10 400

Chiffriers électroniques 8,2 % 18 790

Systèmes de comptabilité 11,7 % 7 500
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Serveurs de réseau 10,5 %688
système experts 28,5 *598

Prgamsde c.mîinicaticmi 10,4 % 20 000

Prgamsutilitaires 8,4 % 22 444

Jeux 7,1 % 53 500
Prgamsscientifiques 10,9 % 5 800

* Pmaqe: Le taux de croissance des ventes de produits pou~r Macintosh a été
deux fois plus élevé qu~e celui de des produits M-DOS, mais le volume des
ventes M-DOS, qu.i repr-ésente 76 p. cent des ventes intérieures, est cinq fois
supérieur à celui des ventes Mac.

8.5 Adote un stratégie et s'y tenir

Un~ grand raibre de sociétés, enivrées par leurs premiers succès, ont

exm le up éy tout leur personnel pour répondre aux 2 000 lettres reçues
après la parution d'un article traitant de leur produit. Après trois mo>is,

ells navaentréalisé aucune vente et elles avaient utilisé tou leurs
effectifs pour apeler les reedusde produits à&alu ajoutée. Touxt ceci
a entraîné une crise financière au sein de. la société qui vit actuellmn de

énoroÊentd'argent pour des publicités cotue,ec

Il est =portant de mettre su pied une stratégie fondée sur uneu analyse
de la cocrec et de s'en tenir au plan arrêté, à IKins que les

cirontanesrévèlent qu la prmère analye était erronée.
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8.* VmiSd-VOUB dm produits. ou dm solutionis?

estun emssepac quoni l'utilise avec un ordinateu esonl

L'rdnteur Personnel est en train de remplacer les mini-odntus Il est

donc fort possible que vos pouts aient tout Simplemn esi e

stratégies de prix et de ommercialisation qui sont vaables pour les mini-

9. PIRES8E

Il est à peu près jinçossible de tenir à jour une liste des rédacteurs,

spécialisés dans un domaine particuire rviln oruervepéie

Ces rédacteurs~ revêtent pourtant une importance capitale pour les sociétés,

misio considèa1re ue 'ca el iseàju e onat epes

prépareit a àei 1p entrepris de C io st unp den vst seent.

imprtnt sot érdés~ de poiies es saeIlt dn a è difiie

publcatonsmois imrtn'à reti e péfrene oréionales N'oubliez p pas



Techniques de distribution de logiciels
Page 39

faire inscrire votre n dans tous les répertoires de la région qui vous

intéresse pour *tenir de la publicité gratuite. Informez-vous des plans des

revues importantes qui publient parfois des listes de sociétés spécialisées

dans un dmaire précis. Votre nom pourra ainsi apparaître dans les numéros

qui portent sur votre domaine. Votre produit a plus de chance de paraître

dans ce genre de revues car elles publient régulièrement des articles, sous
forme de guide du consromateur, dont le but est d'offrir aux lecteurs un

aperçu complet des produits offerts sur le marché.

10. 00EI M D'UN 0EiiiOM DE Il5I!ANL '

Voici une liste des éléments dont il faut tenir compDte lorsque l'on

prévoit faire affaire avec des détaillants. Avant de ccmmniquer avec les

revendeurs de produits à valeur ajoutée, les détaillants et les distributeurs,
il est préférable de préparer des réponses détaillées pour chacun d'eux, aussi

bien en ce qui concerne le budget que vous entendez consacrer à la publicité

que pour toute autre question.

Conditions d'admissibilité pour le détaillant : Disposer d'un magasin doté

d'une vitrine ou d'une salle de montre; chiffre d'affaires.

Programme pour client important : Qui est responsable? Quels sont les remises

accordles?

Formation : Qui la fournit?

Soutien tednique : Quel est le cot estimatif?

Politique de résiliation du contrat :À quelles conditions le contrat peut-il
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Remises : Ias remises accrdées aux détaillants sont généralement de

50 p. cent pour les progiciels importants. Prévoir des remises plus élevées

dans le cas de logiciels moins importants.

Intérêt du personnel pour le produit : la plupart des employés des magasins

d'or ateurs onnaissent tri prduits. Ia clé du succès pour vendre votre

logiciel consiste à surmonter cet abstacle. Combien d'employés se

cansacreront à votre produit et cambien de produits connaîtront 4bgue

employé?

Privilège de client iportant : Il faut avoir un chiffre d'affaires d'un

million de dollars par année pour avoir droit au titre de client important et

profiter des remises qui en découlent.

Restrictions territoriales

Produits concurrents :

Mndalités d'expédition : Les sociétés américaines veulent être certaines que

votre produit, provenant d'un pays étranger, sera livré rapidement et sans

problème. Ils ne veulent pas faire attendre leurs clients.
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AnneXe A

EXEHPIE DE RÉKMNSE DE BUSflESIAND

Janvier 1990

Brian P. Cas.y
amreu coemeria du Conisulat canadien

4677 01<1 Ironsides Dr, #270
Santa Clara# CA 95054

)txisieur,

Nous vous remercions d'avoir fait appel à Businesslaxd pour l'évaluation de

vos produits. corne nous recevons chaque semaine de rnübreuses deanes de
fourissursqui désirent vérifier le potentiel de vente de leurs produits,

nws avons mis au point un système qui permet d'accélérer le processus
d'examen.

Vouzs trouaverez ci-joint un cahier d'exmen du produit qui constitue la
preière étape du processus. Il décrit les renseignements dont nouzs avons

besoin pou~r effectuer notre emoen. Il faut coepter six seaines poulr

l'exme, à partir du =ment où rom recevons votre réponse. En bref, le
processus consiste en une série de réunions auxquelles participe notre groupe

d'élaboration des produits, en plus de la période de tempçs néesieau
traitement des resinmnsfourniis. Nouas évaluoxns les produits en les

Oc8Iqarant avec notre ganm actuelle de produits ainsi qu'avec nos stratégies
ceiales actuelles et futures.

Il n'est pas nécessaire pour le mrent de nwM envoyer un exaiple du prodluit.

veuillez nou caui rlsrnegeet eadsPar la poste et éviter

de nou~s appe.ler. Noms répondlrons à vos questions par la poste. au par

téléphonie aussitôt que possible.
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Mexci UIoZU de ~la corIfialK accdé à Buisf.slnd. J'espère reS-woir

bientôt de vos nelle.

Sirrùres salutations,

Pièces jointes
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ÉMbJATION DU PMUIT PAR BUSINESSIAND

LISIE DE RENEIGNENTS SUR LE PRDIT

DSCRIPTIN E L'ENTREPRISE : Historique, ressorces financières,
administrateurs, dossier financier, propriété, chiffre d'affaires.

ESCRIPrIN ET HIS'IJE DU PROIT : Fiche technique, objectifs

d'utilisation, ccmpatibilité, date de la première expédition, nombre
d'exemplaires vendus à ce jour.

tESCRiP1o DtTAILiÉE Du PIAN mARKE1NG : Mardié-cible, réseaux de

distribution, plans et budgets de publicité, ententes ou contrats avec un
fabricant d'équipement d'origine.

COMPARAISON AVEC LES PRINCIPAUX PRDWITS ONCRENTS

SERVICE APRES-VMffE ET SOUlIEN TECHNIQE : Lignes téléphoniques consacrées au
soutien technique, période de garantie, possibilité de formation pour les
clients et les vendeurs, représentants sur le terrain.

PRIX : Prix de détail suggéré, marges prévues, lieu de fabrication,
restrictions de licence.

MATÉRIEL : Nom du fabricant d'équipement d'origine au des fournisseurs s' il y
a lieu, lieu de fabrication, restrictions de licence.

IDGICIEL : Propriétaire des droits du code source, exigences relatives à la

configuration du matériel.

CNDITIONS REIATIVES AU MATÉRIEL : Marge de 50 p. cent, avis de 60 jours pour

les modifications de produits ou les nouveaux produits, protection de 60

jours pour les prix des produits, délais de paiement de 60 jours, remises
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spéciales sur les dànmtrate=r, politique de retouirs illimités perdanit la

période dl introuctio1.

COND CWFLIMNX wDGIC [S : Mag e60 p. cent, mise à jour gratuite

desprorwaes xisant, avis de 60 jour pouir les rKxwelles versi«n u l~ es

lxxwauxproduits, protetionl de go> jours pouir le prix des prodts,

politique libérale d'équilibrage des stockJs, délais de pairn de 60 ]oers,

livraison garantie en 10 jou3rs pour les manepyésRqztpoiqu

de rtours illimités pedant la période d' introductioni,dmntaergaut
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IA SOCIÊPÉ

UEINEST AND INC. pse et exploite une chaine de centres de vente au détail
où les entreprises et les professionnels peuvent se procurer des micro-
ordinateurs et de l'équipement de bureau et profiter d'un service après-vente.
la société prouve son engagement envers ses clients en leur offrant une
formation complète de grande qualité, un réseau de représentants qualifiés
ainsi que des services après-vente et de soutien technique. les clients
bénéficient de conseils professionnels pour choisir le système bureautique qui
répondra le mieux & leurs besoins et les aider à tirer le maximum du système
choisi.

Tous les centres Businessland appartiennent à la société et sont exploités par
elle. Ce système donne à la société un contrôle absolu des centres, assurant
ainsi une gam de produits, des services, une formation et un soutien
technique de qualité supérieure.

HISIMIQUE

BJINESSIAND INC. a été fondée en avril 1982 par messieurs David A. Norman et
Enzo N. Torresi. la société allie les connaissances commerciales de
M. Norman, fondateur et ancien président de Dataquest Inc., célèbre entreprise
spécialisée dans les études de marché de la haute technologie, à 1 'expérience
technique de M. Torresi, président et fondateur de Olivetti Advanced
Technology Center Inc.

Au cOurs des dix premiers rois d'exploitation, les fondateurs ont réussi à
Obtenir un financement en capital-risque de 23,5 millions de dollars. En
d 1983, la société obtenait 50 millions de dollars de plus par le biais
de sa première émission publique d'actions. ces actions sont échangeables sur
le marché hors-cote.
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Lepeir mr ui.esac a été ouvert à San Joe nClifonue$, en

novebre198. E setemre 986, 98 cete étaienit en expoitationz dans 32
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Anmnx B

GUIDES CE CRe#|RCALISATICN

Tdz

Guide to VARs &
Distributors
c/o Ziff-Davis
One Park Avenue
New York, NY 10016

ERA Directory
Electronic Reps Assoc
P.O. Box 545
San Carlos, CA 94070

Rich's Guide
2348 Leghorn St.
Mt View, CA 94043

PAIVA Directory
P.O. Box 8629
San Jose, CA 95155

Selecting & Using
Manufacturers Reps in
the USA

Cmputen- Industry
AIlmanac
Smoen & Schuster
New York, NY

TéléphonB Iridustry
Dirctory

212-503-5393

415-341-3596

415-964-4343

408-287-8703

Affaires
extérieures,
Coaerce
avec les
É.-U.

214-231-8735

301-340-2100

795 $

gratuit,
cermande
par écrit

139 $

15 $

gratuit

32 $

147 $

Liste des
distributeurs,
détaillants et
revendeurs de produits
à valeur ajoutée
possibles pour les
produits canadiens.
Disponible sur
disquette.

Exoellent guide pour
choisir un
représentant de
fabricants. Matériel
surtout.

Liste du personnel clé
des entreprises de
Silicon Valley.
Disponible sur
disquette.

Liste de conseillers
et de constructeurs de
systèmes du nord de la
Californie.

Guide pour choisir et
diriger un
représentant en
Californie.

Foule de
renseignements utiles
sur l'industrie de
l' informatique.
Statistiques
caoerciales et
objectifs généraux.

Numéros de téléphone
d'agents de liaison.
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DireCtorY of >zmrioeri 70 $
Electroeioe Assoc
5201 Great America Pk
Santa Clara, CA 95054

Associatin irctr

Trade Shows & ~Dàbi.ts,
Schedule
c/o successgu Mtgs
New York, NY

c/o Oryx Pres

ProuorsUSA

408-973-9973

212-986-4800

602-254-6156

105 $

Exenedes crpto

fdes nteriaes et

étalieTlle,

riste auxcef d

fie dal irn ie

suires cmtrcas etl
idustrells

613-996-9134

Software Publisber 250 $

Association Directory
1101 Connecticut Av

NW
Washington, DC

203-348-2751 25$

Liste d'environ 250

Excellente source de

gratuitGuide to High Tec
Trade Shaws.in U

a/s Affaires
extérieures
125,pram. Sussex
Ottawa (0ntario)

295 $software Industry
Bulletin
q/o Digital Info GrP
51 Bank St
stamford, CT 06901



Pam 4 9

Rimeser la~i
magazine
P.O. Box 650
ftrris Plains, NJ

20-295--5O0 5$ Liste détaillée de
toms les distributeurs
principaux et
secoidaires. Le
rilleur achaat pour
5 $. Publié une fois
par année.
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Annexe C

AGENS DE LAISCU

47th Street Cmputer
36 E 19th Street
New York, NY 10003

Allenbach Irustries
6350 Palamar Oaks
Carlsbad, CA
619-438-2258
Employés : 150
Fabricant de logiciels

Acrison Wesley Publishing
Cansumer Software
Reading, MA 01867
Elizabeth Grose, éditrice de
logiciels
Tél. : 617-944-3700
Téléc. : 944-9338

Apple CopuIter
20525 Mariani Ave
Cupertino, CA 95014
Té]. : 408-974-4954
Employés : 7 000
Ventes : 6 milliards de dollars
David Szetela, direct eu-créateur

ASC 11 GRJP
2001 L St NW
Washington, DC 20036
Tél. : 202-775-3940
Acheteur en gros, distribution aux
revendeurs
Ventes : 1 milliard de dollarsi

Atari
1196 Borregas Ave
Sunnyvale, CA 94086
Tél. : 408-745-2000
Ventes : 350 millions de dollars
Sirpnmr1 Hartmann, vice-pésident,

Autodesk
2320 Marinship Way
Sausalito, CA 94965
Tél. : 415-331-8093
La nome de facto dans les
progiciels de CAO. À utiliser pour
verdre vos progiciels de CAO.

Babages
Magasins : 140

Brodertundl
17 Paul Dr
San Rafael, CA
T . : 415-492-3200
Employés : 250
Gary Carlson, vice-président

Byte Publications
one Phoenix Mill Lanm
Peterborough, NH 03458
Tél. : 603-924-9281

Businessland
1290 Ridder Park Drive
San Jose, CA
Tél. : 408-437-0400
Magasins : 88
Ventes : 1,2 milliard de dollars
David Norman, président
Distributeur important

Casey Johnson Sales
978 Hamilton CT
Menlo Park, CA
Té]. : 415-328-6892
Employés : 32
CFAO

Copu Add Corp
12303 Technology Blvd, #G
Austin, TX
Té]. : 512-250-1489
Ventes : 240 millions de dollars
Comandes postales
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Camputer Associates
1240 Mackay Drive
San Jose, CA 95131
Abraham Pozanski
Président, division des produits de
micro-informatique
Employés : 5 000
Titres : 200
Tl. : 408-432-1727

Camputer Craft
1616 S. Voss R, #3100
Houston, TX
Tél. : 713-977-8419
Phyllis Cohen, vice-président
Détaillant

Camputer Intelligence
3344 N Torrey Pines
La Jolla, CA 92037
T1. : 619-450-1667
Emtployés : 250
Personn-ressource pour obtenir des
noms pour la publicité directe.
Nams de directeurs de SIG, de
revendeurs de produits à valeur
ajoutée, etc.

Camputerland
5964 West Las Positas
Pleasanton, CA 94566

54 millions de dollars
Tauscher, pré|sident

te Software

Distributeur de logiciels de
transmission

Dataquest
1290 Ridder Park Drive
San Jose, CA
Tél. : 408-437-8700

meilleure entreprise spécialisée
dans les études de marché sur
l'industrie. Publie le meilleur
rapport sur l'industrie du logiciel.

DistribuPro
2034 Bering Drive
San Jose,CA 95131
Tél. : 800-821-7468
Emtployés : 35
Programme de comptabilité XENIX

Educational Resources
2360 Hassell Road
Hoffman Estates, IL
Tél. : 312-884-7040
Employés : 45
Distribue des logiciels éducatifs

Egghead
22011 SE 51 St
Issaquah, WA 98027
Tél. : 206-391-0800
Employés : 2 000
(150 préposés à la vente directe)
Ventes : 38 millions de dollars
Ventes par employé : 192 000 $
Magasins : 206
Larry Foster, vice-président,
division des nouveaux produits
Entreprise de détail

Electronic Arts
1820 Gateway Dr
San Mateo, CA
Tél. : 415-571-7171
Emtployés : 220
Ventes : 17, 3 millions de dollars
Vend des micro-ordinateurs

du Fortune 500.
à Toronto.

CA
-1200

Connecting Point
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Entre Comter Centres
1430 Spring Hill Rd
McLean, VA 22102
Tél. : 703-556-0800
Margaret urve g, vice-présidente

Fry' s Electronics
440 Mission Ct
Fremnt, CA 94539
Tél. : 415-770-3700
Petite chaîne de détail.
influente.

Très

Gordon Publications
Reseller Mgmt Magazine
Box 650
301 Gibraltar Drive
Morris Plains, NJ 017950-0650
Tl. : 201-292-5100
Offre à ses abonnés, à tous les mois
de mars, un répertoire des
distributeurs.

Ie plus gros détaillant indépendant
de micro-ordinateurs

International Microcomputer
Software Inc.
San Rafael, CA
Ventes : 8 millions de dollars

Kenfil
16745 Saticoy St
Van Nuys, CA 91406
Tél. : 818-785-1181
Employés : 95
Ventes : 150 millions de dollars
Alex Poppas, vice-président princ.
Melissa Russell, directrice des
achats pour les distributeurs

'he taarning Company
6493 Kaiser Drive
Fremont, CA 94555
Tél. : 415-792-2101
Employés : 55
Bill Dinsmae, président

, Produits

PC SoftwareHewli
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Software Industry Bullet4i
51. Bank St
Stamford, Cr060
Tél. : 203-34-275

Software Pbihn
191 E ani8s Driv

Tél. 961 6-81

San Rafael, CA 9192

Wodprfect

Vntes : 280mlio edolr

Tél. : 415-,644-2526
Empoyés :100

Pae54
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