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Introduction


			En 2019 en France, on dénombre seulement 129 000 entreprises exportatrices contre 300 000 en Allemagne et 200 000 en Italie. La France enregistre un déficit commercial de 59 milliards en 2019 contre un excédent commercial, pour l’Allemagne, qui s’est élevé l’an dernier à 223,6 milliards d’euros.


			Quatre secteurs concentrent presque deux tiers des exportations françaises : les matériels de transport (24 %), les biens d’équipement (19,2 %), les produits chimiques, parfums et cosmétiques (11,7 %) et les produits agroalimentaires (10 %). En 2019, l’Europe reste la principale destination des exportations françaises (soit 59 %) avec l’Allemagne, l’Espagne, l’Italie et le Royaume Uni qui devancent les États-Unis. Le Moyen-Orient et la Chine, marchés à fort potentiel, restent relativement peu significatifs pour les PME.


			Or, quand la croissance du marché domestique reste modeste, l’exportation est un levier de croissance important, notamment pour les PME. Celles qui exportent sont considérées comme étant plus dynamiques et optimistes que les autres. Le digital et la vente en ligne sont plus fréquents dans les PME exportatrices. Leur chiffre d’affaires se développe via l’e-commerce (dans 73 % des cas), le m-commerce (77 % des cas) et les réseaux sociaux (53 % des cas) selon l’étude PME et l’export de Fedex.


			L’exportation permet d’accroître le chiffre d’affaires mais aussi d’améliorer les capacités d’achat dans l’entreprise, de gagner en indépendance vis-à-vis de la demande domestique, de mieux rentabiliser les outils de production en réalisant des économies d’échelle, de mieux amortir la R&D, de déployer un Business model adapté à l’activité de l’entreprise, de valoriser et dynamiser les collaborateurs (Les essentiels d’Euler Hermès 2018. Ce que doit savoir une PME qui exporte).


			L’exportation peut être réalisée à partir du pays d’origine de l’entreprise, mais aussi à partir d’un pays d’accueil dans lequel l’entreprise va implanter une activité de production ou de commercialisation. On parle alors, de stratégies tête de pont en management international, ou de pays « export plateform » dans la littérature économique. C’est pourquoi dans cet ouvrage nous parlerons à la fois de stratégie export de l’entreprise et/ou de développement international de l’entreprise lorsque le dirigeant décide de s’implanter à l’étranger pour mieux développer ses exportations.


			L’exportation ouvre de nouvelles perspectives de développement et dynamise l’entreprise à condition de bien s’y préparer, de savoir bien choisir ses modes de distribution et de financement et d’avoir une organisation adaptée. Ce guide a pour objectif d’aider l’entreprise dans toutes les étapes de sa démarche à l’international.


			Cette démarche peut être résumée dans le schéma ci-dessous :
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			Ainsi, la première partie de cet ouvrage commence par la présentation de deux outils méthodologiques, bien utiles, pour l’exportateur : le pré-diagnostic qui lui permet d’évaluer sa capacité à s’internationaliser (cf. Fiche 1), puis le diagnostic export qui évalue ses forces et ses faiblesses à l’export (cf. Fiche 2). Ensuite nous expliquons comment l’entreprise recherche et sélectionne des marchés cibles. Pour ce faire, nous exposons les principaux types de veille qui peuvent être mobilisés dans l’entreprise, afin de collecter un maximum d’informations sur les marchés (cf. Fiche 3). À partir de ces informations, nous expliquons comment l’entreprise peut réaliser une analyse multicritères pour sélectionner les marchés prioritaires (cf. Fiche 4). L’exemple de la société Aquatech illustre ces premiers éléments (cf. Fiche 5).


			La deuxième partie aborde les différents modes d’entrée possibles sur les marchés étrangers. Quels sont les avantages et inconvénients de l’exportation (cf. Fiches 6, 7 et 8) et de l’implantation (cf. Fiches 10 et 11) ? Pour chacun de ces modes nous discuterons de leurs caractéristiques et de leurs conditions de réussite (cf. Fiches 9 et 12). Cette partie se conclut par l’exemple de la société KRAFT (cf. Fiche 14).


			La troisième partie s’intéresse à la construction, au pilotage et à la mise en place du plan d’action à l’international (cf. Fiches 15 et 16). Elle met en avant la démarche marketing de l’entreprise et les différents types de distribution dont elle dispose (cf. Fiches 17 et 18). Les différents modes de financement du plan d’action sont également présentés (cf. Fiche 19).


			La quatrième et la cinquième partie de l’ouvrage sont consacrées à la phase opérationnelle de l’exportation (cf. Fiches 20 à 36).


			Nous présentons tout d’abord le cadre réglementaire (cf. Fiche 20), à savoir, les risques inhérents à toute exportation et la détermination du triptyque douanier, phase primordiale pour la réussite de l’opération.


			Puis nous expliquons pourquoi utiliser un incoterm (cf. Fiche 21) et comment choisir le plus adapté (cf. Fiche 22). Ensuite, nous abordons la sélection de l’intermédiaire pour la sous-traitance des opérations logistiques (transport, stockage, dédouanement…) (cf. Fiche 23) et les critères de choix d’un mode de transport (cf. Fiche 24).


			Nous traitons les aspects financiers dans les fiches 25 à 32. Ces fiches sont consacrées à la fixation du prix de vente export (cf. Fiche 25) et à la sécurisation de la transaction (cf. Fiche 26 à Fiche 32), afin de pérenniser la relation commerciale et l’activité internationale.


			Enfin, la douane, les procédures de dédouanement (cf. Fiche 33 et Fiche 34), ainsi que la constitution de la liasse documentaire (cf. Fiche 35) sont abordés.


			L’exemple de l’entreprise JDM, PME ligérienne exportatrice de solutions de sols perméables fournit une illustration de ces différents points (cf. Fiche 36).


		




		

			
Partie I


			
Bien préparer sa démarche d’internationalisation : 
« Les outils de pilotage 
et d’aide à la décision 
pour une stratégie efficace »


			Avant de se lancer dans une démarche d’internationalisation, l’entreprise doit connaître ses forces et ses faiblesses au regard d’un projet d’exportation. Elle doit donc évaluer, au moyen d’un diagnostic, sa capacité à exporter (cf. Fiches 1 et 2), puis elle va rechercher et sélectionner des marchés cibles en fonction de son offre (cf. Fiches 3 et 4).


			Dans cette première partie, nous allons présenter deux outils méthodologiques que l’entreprise peut utiliser avant de se lancer dans toute démarche de développement de son activité à l’international : le pré-diagnostic (cf. Fiche 1) qui lui permet d’évaluer sa capacité à s’internationaliser, puis le diagnostic export (cf. Fiche 2) qui évalue ses forces et ses faiblesses à l’export.


			Nous expliquerons ensuite, comment l’entreprise recherche (cf. Fiche 3) et sélectionne des marchés cibles (cf. Fiche 4). Pour ce faire, nous exposons les principaux types de veille que l’entreprise peut mobiliser afin de collecter un maximum d’informations sur les marchés (cf. Fiche 3). À partir de ces informations, nous présenterons les éléments constitutifs d’une analyse multicritères que l’entreprise peut réaliser afin de sélectionner ses marchés à l’étranger (cf. Fiche 4). L’exemple de la société Aquatech sera développé pour illustrer ces premiers éléments (cf. Fiche 5).


		




		

			
Chapitre 1


			
Évaluer la capacité 
de l’entreprise à exporter


			L’entreprise va réaliser un pré-diagnostic interne (cf. Fiche 1), puis un diagnostic export (cf. Fiche 2) afin d’identifier ses forces et ses points d’amélioration en vue de choisir ses éventuels marchés cibles pour exporter ou s’implanter.


		




		

			Fiche 1


			
Réaliser un pré-diagnostic interne


			I.	Mode opératoire


			II.	Exemple d’outils à utiliser


			●	Définition


			Un pré-diagnostic interne est un premier diagnostic, qui peut être réalisé afin d’analyser les atouts de l’entreprise face aux exigences liées à l’exportation. Ce pré-diagnostic interne va permettre au dirigeant de l’entreprise de récapituler ses forces et ses faiblesses en vue de se lancer à l’export.


			I.	Mode opératoire


			Il pourra être réalisé sous la forme d’un questionnaire, à l’issue duquel un document de synthèse récapitulera les « notes » obtenues (–– à ++) pour les différents items du questionnaire, à savoir pour l’entreprise :


			•	Ses caractéristiques, sa stratégie, ses connaissances, ses contraintes, la gestion des difficultés ;


			•	Ses finances, ses fonds propres, ses dettes financières, ses disponibilités ;


			•	Son développement commercial ;


			•	Ses ressources humaines, leurs compétences ;


			•	Les fonctions système d’information et logistique.


			Une première appréciation du projet de développement à l’export, peut-être réalisée en précisant :


			•	Les caractéristiques du projet ;


			•	Les connaissances de l’entreprise pour mener à bien ce projet ;


			•	La proposition commerciale ;


			•	L’équipe projet.


			Pour réaliser l’évaluation de chacun de ces items, il est proposé dans le tableau ci-dessous des situations souhaitables. Sur la base de chacune d’elles, le chef d’entreprise (idéalement avec des collaborateurs) identifie si la situation actuelle correspond à la situation souhaitable décrite dans le tableau. Plusieurs cas de figure sont à envisager. Si la situation souhaitable décrite dans le tableau :


			•	Correspond parfaitement à la situation actuelle au sein de l’entreprise, l’item devient un atout essentiel pour l’entreprise et son projet de développement à l’étranger. La note obtenue sera donc ++ ;


			•	Correspond partiellement à la situation actuelle au sein de l’entreprise. Il est alors identifié un ou deux élément(s) à modifier, à mettre en place, et l’entreprise est capable de proposer une solution idéalement en interne, voire en externe. La situation est alors favorable ou avantageuse. La note obtenue est alors + ;


			•	Ne correspond pas majoritairement à la situation actuelle au sein de l’entreprise. Il est alors identifié plus d’éléments à modifier, à mettre en place, que d’éléments favorables pour l’entreprise et son projet de développement à l’étranger. L’entreprise n’est pas en mesure de trouver des solutions tant internes qu’externes. La situation est défavorable. La note obtenue est alors – ;


			•	Ne correspond pas du tout à la situation actuelle au sein de l’entreprise. La situation actuelle de l’entreprise est tout à fait défavorable. La note obtenue sera ––.


			II.	Exemple d’outils à utiliser


			Objectifs et situation souhaitable pour chaque item


			

				

					

					

					

				

				

					

							

							Item


						

							

							Objectifs


						

							

							Situation souhaitable


						

					


				

				

					

							

							Caractéristiques de l’entreprise


						

							

							Faire un état des lieux de l’entreprise et de son activité à l’instant t, en mettant en évidence l’expérience acquise, en particulier à l’international, et l’organisation mise en place.


						

							

							« Les informations légales recueillies mettent en évidence des éléments permettant d’assurer le développement de l’entreprise en toute sérénité. L’histoire et l’évolution de l’entreprise permettent d’envisager son développement de manière sereine. L’organisation et le fonctionnement de l’entreprise sont adaptés rendant son développement futur possible. »


						

					


					

							

							Stratégie de l’entreprise


						

							

							Mettre en évidence comment les marchés sont actuellement approchés, quels sont les principaux projets de développement envisagés, et quels sont les moyens mis à disposition pour les réaliser.


						

							

							« La stratégie de l’entreprise est clairement exprimée et semble permettre une évolution pérenne. Il existe dans l’entreprise des projets de développement bien identifiés, cohérents avec l’évolution de l’entreprise, et possible à réaliser avec les moyens, dont dispose l’entreprise. »


						

					


					

							

							L’activité de l’entreprise 
et ses contraintes


						

							

							Repréciser l’activité de l’entreprise, la quantifier, la localiser en termes d’achats et de ventes, et mettre en évidence les contraintes liées à son activité (production, produit, image, distribution, réglementation).


						

							

							« Le métier de l’entreprise est porteur. Les produits et services de l’entreprise correspondent à une offre intéressante dans son métier. Une activité probante dans les chiffres est réalisée dans l’entreprise. Les contraintes liées à son activité sont gérées dans l’entreprise et les solutions mises en place sont favorables au développement de l’entreprise. L’activité de l’entreprise est pensée dans un environnement international tant dans le cadre de la vente que des achats. »


						

					


					

							

							Gestion des difficultés


						

							

							Faire un état des lieux des difficultés rencontrées lors du développement de l’entreprise, en particulier dans le cas de projets de développement à l’international et identifier comment ses difficultés ont été surmontées.


						

							

							« Il existe une prise de conscience des difficultés rencontrées dans le cadre de l’activité de l’entreprise, et notamment à l’import-export. Les solutions proposées pour les surmonter sont réalistes et conduisent à une solution viable pour l’entreprise. »


						

					


					

							

							Les finances de l’entreprise


						

							

							Apprécier la santé financière de l’entreprise et son évolution, en évaluant en particulier les fonds propres, les dettes financières et les disponibilités de l’entreprise.


							Identifier les investissements envisagés, la capacité de l’entreprise à les financer ; les outils de suivi mis en place pour assurer la gestion de l’entreprise.


						

							

							« Les indicateurs financiers mettent en évidence une santé financière saine de l’entreprise. Les investissements engagés assurent le développement de l’entreprise. Des outils de suivi de l’activité assurent le pilotage de l’entreprise. Les délais de règlements (clients ou fournisseurs) participent au bon fonctionnement de l’entreprise. »


						

					


					

							

							Le développement commercial


						

							

							Apprécier le niveau de connaissances du marché de l’entreprise, l’organisation de son activité commerciale et son suivi, les outils d’information et de communication et leur utilisation dans l’entreprise.


							Mettre en évidence si une veille est réalisée dans l’entreprise, et si les outils nécessaires y sont associés.


						

							

							« Il existe dans l’entreprise une organisation commerciale et une force de vente bien structurées et efficaces. Les outils mis en place contribuent au développement de l’entreprise. »


							« Une veille est réalisée dans l’entreprise avec les outils et moyens humains adaptés, qui lui permettent d’assurer son développement en toute sérénité en ayant conscience des risques, des enjeux liés à son environnement. »


						

					


					

							

							Les ressources humaines


						

							

							Rappeler toutes les fonctions présentes dans l’entreprise et apprécier l’implication de chacune d’elles dans l’activité internationale de l’entreprise.


							Décrire la politique de formation de l’entreprise et identifier les types et contenus des formations réalisées.


							Ceci permettra d’évaluer le niveau de considération des ressources humaines dans l’entreprise.


						

							

							« Les fonctions habituellement présentes dans une entreprise existent. Les effectifs sont conformes aux pratiques habituelles. La part consacrée à l’export correspond au développement actuel de l’entreprise. »


							« La formation existe dans l’entreprise. Cette formation est adaptée en fonction des domaines intéressants le personnel de l’entreprise et l’évolution de l’entreprise. »


						

					


					

							

							Les caractéristiques du projet de développement à l’export


						

							

							Faire une description précise du projet de développement export envisagé : l’offre concernée, le ou les marché(s) étranger(s) visé(s), la démarche entreprise, les moyens mis en œuvre, et les objectifs poursuivis.


						

							

							« L’entreprise a un projet de développement à l’export structuré, et correspondant à des objectifs majeurs pour elle. L’entreprise sait comment financer son projet. »


						

					


					

							

							Connaissance du marché visé


						

							

							Apprécier le niveau de connaissance du marché visé en mettant en évidence sa nature, les informations disponibles, son évolution, ses caractéristiques particulières, et ses contraintes.


						

							

							« Le chef d’entreprise a déjà une bonne connaissance (quantitative et qualitative) du ou des marché(s) envisagé(s). Le marché est bien défini par l’entreprise. Les barrières à l’entrée et ses particularités sont connues. »


						

					


					

							

							Proposition commerciale du projet


						

							

							Identifier l’approche marketing adoptée en précisant les clients ciblés, le positionnement choisi, les actions envisagées et leur suivi.


						

							

							« La cible de clientèle est bien identifiée. Le positionnement choisi est adapté et un plan d’action commercial efficace est mis en place. Une offre pertinente est proposée. »


						

					


					

							

							L’équipe du projet de développement à l’export


						

							

							Identifier les ressources humaines impliquées dans le projet de développement et les compétences utiles au projet présentes dans l’entreprise.


						

							

							« Une équipe compétente pour le développement à l’export de l’entreprise existe. »


						

					


				

			


			●	En résumé


			C’est une première estimation des besoins de l’entreprise au regard de ses forces et de ses faiblesses internes et de l’état d’avancement de son projet export. Ce pré-diagnostic peut être résumé dans un tableau. Les notes obtenues pour chaque item sont reportées dans le tableau de synthèse ci-dessous. Le sous-total correspond au nombre de ++/+/–/–– obtenus pour chacun d’eux.


			Synthèse du pré-diagnostic interne


			

				

					

					

					

					

					

				

				

					

							

							Notation


						

							

							––


						

							

							–


						

							

							+


						

							

							++


						

					


					

							

							1. L’ENTREPRISE


						

					


					

							

							Caractéristiques de l’entreprise


						

							

							

							

							

					


					

							

							Stratégie de l’entreprise


						

							

							

							

							

					


					

							

							L’activité de l’entreprise et ses contraintes


						

							

							

							

							

					


					

							

							Gestion des difficultés


						

							

							

							

							

					


					

							

							Sous-total


						

							

							

							

							

					


					

							

							Les finances de l’entreprise – note globale


						

							

							

							

							

					


					

							

							–	Les fonds propres de l’entreprise


						

							

							

							

							

					


					

							

							–	Les dettes financières


						

							

							

							

							

					


					

							

							–	Les disponibilités


						

							

							

							

							

					


					

							

							Sous-total


						

							

							

							

							

					


					

							

							Développement commercial – note globale


						

							

							

							

							

					


					

							

							–	Connaissance du marché actuel


						

							

							

							

							

					


					

							

							–	Organisation commerciale


						

							

							

							

							

					


					

							

							–	Les outils d’information 
et de communication


						

							

							

							

							

					


					

							

							–	Le SI et la logistique


						

							

							

							

							

					


					

							

							–	La veille


						

							

							

							

							

					


					

							

							Sous-total


						

							

							

							

							

					


					

							

							Les ressources humaines – note globale


						

							

							

							

							

					


					

							

							–	Les fonctions présentes dans l’entreprise


						

							

							

							

							

					


					

							

							–	Le plan de formation


						

							

							

							

							

					


					

							

							Sous-total


						

							

							

							

							

					


					

							

							2. LE PROJET DE DÉVELOPPEMENT


						

					


					

							

							Caractéristiques du projet 
de développement à l’export


						

							

							

							

							

					


					

							

							Connaissance du marché visé


						

							

							

							

							

					


					

							

							Proposition commerciale


						

							

							

							

							

					


					

							

							Équipe du projet de développement export


						

							

							

							

							

					


					

							

							Sous-total


						

							

							

							

							

					


					

							

							TOTAL GÉNÉRAL


						

							

							

							

							

					


				

			


			L’objectif de ce tableau de synthèse est de réaliser une évaluation globale de la situation de l’entreprise et de son projet de développement à l’étranger selon l’échelle suivante :


			●	–– : Tout à fait défavorable


			●	– : Défavorable


			●	+ : Favorable ou avantageux


			●	++ : Atout essentiel.


			Globalement, toute évaluation inférieure ou égale à – est insuffisante et un dispositif d’amélioration de la situation est alors à imaginer.


			Cette synthèse permet également de mettre en évidence les points sensibles, pour lesquels l’entreprise doit rester vigilante, si elle s’engage dans son projet de développement à l’étranger.


			Ainsi, l’entreprise obtient une première appréciation de la faisabilité du ou des projet(s) à l’international, qu’elle envisage de mener.


			Après avoir réalisé cette première estimation qui indique les principales forces et points d’amélioration de l’entreprise, l’entreprise peut de manière beaucoup plus détaillée faire un diagnostic export.


			Ainsi, le chef d’entreprise (ou l’équipe dirigeante) obtient une première appréciation de la faisabilité du ou des projet(s) à l’international, qu’il envisage de mener.


			Après avoir réalisé cette première estimation qui indique les principales forces et points d’amélioration de l’entreprise, le chef d’entreprise peut de manière beaucoup plus détaillée faire un diagnostic export.


		




		

			Fiche 2


			
Réaliser un diagnostic export


			I.	Mode opératoire : quels sont les éléments constitutifs du diagnostic export ?


			II.	Pour illustrer : architecture d’un questionnaire


			●	Définition :	 pourquoi réaliser un diagnostic export ?


			Le diagnostic interne forces et faiblesses à l’export est un outil qui permet d’identifier les forces et les faiblesses de chaque fonction de l’entreprise (fonction production, financière, RH, marketing-vente, système d’information, transport et logistique) et d’évaluer sa compétitivité technologique et commerciale (positionnement prix, produit…). Il s’agit ainsi d’évaluer les ressources et les moyens disponibles dans l’entreprise pour se développer à l’international.


			Ainsi, à partir de questions modulables selon l’activité de l’entreprise, chaque fonction de l’entreprise est analysée, ce qui permet d’identifier ses points forts et ses points d’amélioration pour le développement d’une activité export, et de proposer des solutions pour remédier aux points d’effort identifiés. Cela va permettre au chef d’entreprise de hiérarchiser ses priorités selon les objectifs du projet export.


			Dans un premier temps, le diagnostic export permet d’évaluer l’existant de l’entreprise dans le détail par rapport à son projet d’export, ce qui revient à faire un diagnostic interne centré sur le projet export. Il s’agit de faire ressortir les points forts et les points d’amélioration sur la capacité et l’adaptabilité de l’appareil productif de l’entreprise, sur ses capacités financières et sur sa volonté d’investir, sur les caractéristiques des produits et services proposés, sur le degré de préparation à l’export et sur la qualité du management. Puis dans un deuxième temps, le diagnostic tend à évaluer le positionnement compétitif de l’entreprise sur les marchés visés. Deux dimensions sont analysées : la compétitivité technologique et la compétitivité commerciale.


			I.	Mode opératoire : quels sont les éléments constitutifs du diagnostic export ?


			Dans une première partie, il s’agit de réaliser une analyse fonctionnelle de l’entreprise.


			Au cours de l’analyse fonctionnelle, le chef d’entreprise doit décider s’il souhaite vendre des surplus exportables de manière ponctuelle, ou développer des exportations sur une longue période. Les produits ou services, tels qu’ils sont vendus en France, doivent-ils être modifiés pour l’exportation ? Le cas échéant quel en est le coût ? En termes de financement, faut-il envisager de s’endetter ou existe-t-il une capacité d’autofinancement suffisante ? Le personnel apte à gérer une activité export est-il assez nombreux ? Existe-t-il dans l’entreprise un service export ? Les moyens humains et financiers pour le créer ou le renforcer sont-ils suffisants ? La position concurrentielle en France et à l’étranger de l’entreprise est-elle connue ? Sur quoi repose la compétitivité de l’entreprise ? Est-ce une compétitivité prix ou hors-prix (différenciation des produits et des services)? Comment est ou va être organisé le réseau de distribution des produits à l’étranger ? Quelle est la politique de communication développée dans l’entreprise ? Quel est l’état du système d’information ? Qui sont les acteurs qui réalisent ou pas une veille stratégique dans l’entreprise ? Comment sont organisés le transport, le stockage et le dédouanement des produits ? Les opérations liées à l’exportation seront-elles sous-traitées ou réalisées par le service export de l’entreprise ?


			Puis la seconde partie du diagnostic export consiste à détailler le positionnement compétitif de l’entreprise. La compétitivité technologique et/ou commerciale de l’entreprise est-elle reconnue par les clients ? Est-il possible de faire face durablement à la concurrence sur le marché étranger visé ?


			C’est donc sur la base d’un questionnement que la collecte d’informations est menée auprès des différentes personnes concernées. À la fin de chaque rubrique, une synthèse résume les points forts et faibles décelés par rapport au projet export. Des pistes d’amélioration envisagées peuvent être indiquées. Il s’agit de préciser quels sont les enjeux de progrès pour chacune des 6 fonctions et pour renforcer le positionnement compétitif de l’entreprise ? Quels sont les objectifs opérationnels associés ? Quels sont les facteurs clés de succès pour répondre à ces objectifs ? Et enfin quels sont les leviers prioritaires à mettre en œuvre ?


			II.	Pour illustrer : architecture d’un questionnaire


			A.	Analyse fonctionnelle


			1.	Fonction production


			•	Objectifs


			Analyse de la capacité de l’entreprise à :


			1.	Produire en quantités suffisantes et sur une longue période.


			2.	Adapter techniquement les produits avec un surcoût modéré.


			3.	Produire dans les délais exigés par le marché.


			4.	Gérer ses approvisionnements.


			•	Questions types


			1.	Avez-vous une capacité de production disponible ?


			2.	Sous-traitez-vous tout ou partie de votre fabrication ?


			3.	Pourriez-vous faire face à une demande supplémentaire (à quantifier) sans surcoût ? Dans quels délais ?


			4.	Votre outil de production permet-il une adaptation du produit à coût réduit ?…


			2.	Fonction financière


			•	Objectifs


			Apprécier le réalisme du projet en termes de besoins de financement, de rentabilité et de modes de financement.


			Les principales dépenses liées à l’exportation sont-elles budgétées ? Les moyens pour financer des investissements industriels et commerciaux en France et à l’étranger sont-ils disponibles ? Une augmentation des stocks, un allongement des durées de crédit-client, ou un allongement des délais de règlement fournisseur peuvent-ils être financés ? Des couvertures contre le risque de non-paiement et le risque de change sont-elles envisagées ?


			•	Questions types


			1.	Quel est le budget des coûts du projet envisagé ?


			2.	Quelles sont les prévisions de chiffre d’affaires ?


			3.	Comment le financement du projet est-il prévu ?


			4.	Comment les risques de change ? de non-paiement ? sont-ils couverts ?


			… et toutes les questions de l’analyse financière qui vous paraissent utiles.


			3.	Fonction ressources humaines


			•	Objectifs


			Analyse des compétences du personnel, de l’organisation interne et des capacités de coordination et de contrôle des partenaires de l’entreprise.


			•	Questions types


			1.	Quel est le niveau de formation et d’expérience du personnel ?


			2.	Existe-t-il une structure export ?


			3.	Comment sont ou seront assurées les tâches administratives de suivi de l’exportation ?


			4.	Des recrutements et/ou des formations du personnel sont-elles envisagées ?


			4.	Fonction marketing-commercialisation


			•	Objectifs


			Il s’agit de connaître la position des produits ou services de l’entreprise sur le marché local et sur les marchés étrangers, le positionnement de l’entreprise par rapport aux concurrents et s’interroger sur l’image de l’entreprise à l’étranger. Trois autres interrogations méritent d’être soulevées : Est-ce qu’une réflexion concernant la maîtrise des réseaux de vente a été menée ? Existe-t-il une politique de communication ? et qui et comment dans l’entreprise fait de la veille stratégique ?


			•	Questions types :


			1.	Quel est le taux de croissance du marché ? De l’entreprise ? Des concurrents ?


			2.	Calcul de la part de marché de l’entreprise ? Des concurrents ? Évolution ?


			3.	Quelle est la structure de la clientèle ? Dispersée/concentrée, Clientèle finale/industrielle…


			4.	L’entreprise a-t-elle une réputation de qualité ? De professionnalisme ?


			5.	Quels sont les réseaux de distribution utilisés ?


			6.	Quels sont les outils d’animation et de stimulation du réseau ?


			7.	Comment les intermédiaires, les commerciaux sont-ils contrôlés dans l’entreprise ?


			8.	L’entreprise participe-t-elle à des foires ? Salons ?


			9.	Existe-t-il dans l’entreprise une documentation en langues étrangères ?


			10.	Existe-t-il dans l’entreprise un plan de communication et de promotion ? Avec quel budget ?


			5.	Fonction système d’information


			•	Objectifs


			Analyse du système d’information dans le cadre du projet export.


			•	D’où une série de questions types :


			1.	Quels sont les outils d’information et de communication utilisés pour le projet export : existe-t-il un site web marchand ? vitrine ? des outils de CRM ? etc.


			2.	Quel est le rôle du système d’information : contribue-t-il à la recherche d’informations ? permet-il de réaliser des transactions ? de renforcer la collaboration entre les acteurs ? etc.


			6.	Fonction logistique transport


			•	Objectifs


			Analyse du système de distribution physique en s’intéressant à la fois au conditionnement des produits, aux relations avec les commissionnaires de transport et à la gestion douanière.


			•	Questions types :


			1.	Quelles sont les caractéristiques de l’emballage ?


			2.	Les emballages bois répondent-ils aux normes internationales ?


			3.	Est-il fait appel à la sous-traitance pour l’emballage ? Pour le stockage ? Pour le transport ?


			4.	Est-il possible de réaliser les formalités administratives à l’export dans l’entreprise ?


			5.	Une activité de négoce à l’international est-elle envisagée ? Qui possède une bonne connaissance des nomenclatures selon les caractéristiques de la fabrication des produits ?


			6.	Les obligations fiscales et douanières des ventes réalisées à l’étranger sont-elles connues ?


			Puis l’entreprise doit commencer à évaluer si elle est compétitive sur le marché étranger. D’où ensuite l’étude du positionnement compétitif de l’entreprise.


			B.	Étude du positionnement compétitif de l’entreprise


			On cherche maintenant à identifier si l’entreprise est capable de faire face durablement à la concurrence. Pour cela, on s’intéresse à deux éléments de sa compétitivité : la compétitivité technologique et la compétitivité commerciale.


			La compétitivité technologique se mesure par le degré de nouveauté de la technologie utilisée, par la capacité de l’entreprise à innover et à s’adapter aux évolutions technologiques.


			La compétitivité commerciale se mesure par la capacité d’adaptation de l’offre au marché visé et par la capacité à faire mieux que la concurrence en termes de prix, de produit, de distribution et de communication.


			•	La compétitivité technologique :


			1.	L’entreprise détient-elle un savoir-faire technique de pointe ?


			2.	Des brevets sont-ils déposés ?


			3.	L’offre de l’entreprise satisfait-elle les normes en vigueur dans les pays ?


			•	La compétitivité commerciale :


			1.	Existe-t-il une politique de marque dans l’entreprise ? La marque est-elle protégée ?


			2.	Dispose-t-elle d’un portefeuille complet de produits se renouvelant au moins aussi vite que celui des concurrents ?


			3.	Les goûts et les habitudes de consommation dans les pays visés sont-ils connus ?


			4.	L’offre de l’entreprise possède-t-elle une compétitivité prix ou hors-prix sur le marché visé ?


			5.	La compétitivité prix repose-t-elle sur des coûts de revient plus bas que ses concurrents ? une marge plus faible ? un taux de change plus bas ?


			6.	La compétitivité hors-prix s’explique-t-elle par un bon service après-vente ? une forte image de marque ? D’autres éléments ? etc…


			●	En résumé


			À l’issue de cette collecte d’informations, une synthèse du diagnostic est réalisée.


			Dans la première partie, le diagnostic évalue les grandes fonctions de l’entreprise et met en évidence les ressources de l’entreprise qui conditionnent ses forces et ses faiblesses. Il s’agit de réaliser une analyse fonctionnelle de l’entreprise.


			I.	Réaliser une analyse fonctionnelle de :


			1. La fonction production ;


			2. La fonction financière ;


			3. La fonction ressources humaines ;


			4. La fonction marketing-commercialisation ;


			5. La fonction système d’information ;


			6. La fonction logistique-transport.


			Puis, il s’agira, dans la deuxième partie, d’analyser la compétitivité de l’entreprise sur les marchés extérieurs. L’analyse de la compétitivité comprend deux dimensions : la compétitivité technologique et la compétitivité commerciale.


			II.	Analyser la compétitivité de l’entreprise


			1. La compétitivité technologique


			2. La compétitivité commerciale


			Il s’agit donc ainsi d’étudier le positionnement compétitif de l’entreprise sur les marchés visés.


			C.	Comment restituer les résultats du diagnostic export ?


			Objectif : L’entreprise va élaborer un document synthétisant le diagnostic export, et identifier les éléments à prendre en compte, en mettant en évidence les atouts de l’entreprise pour son projet export et les axes d’amélioration.


			Pour établir cette synthèse, elle va s’appuyer sur le diagnostic export réalisé, et notamment sur les bilans présents après l’analyse de chaque fonction et type de compétitivité.


			Contenu de la synthèse


			En reprenant le plan du diagnostic export, pour chaque caractéristique des différentes rubriques d’analyse, l’entreprise va :


			•	Indiquer les principales caractéristiques ;


			•	Mettre en évidence les forces et faiblesses de chacune d’elles ;


			•	Ajouter des observations, si nécessaire ;


			•	Proposer des solutions internes et/ou externes.


			Chaque rubrique d’analyse sera ensuite évaluée avec les collaborateurs impliqués dans le projet, en attribuant :


			•	Un feu vert, lorsque la situation est favorable au projet envisagé ;


			•	Un feu orange, lorsque la situation nécessite une modification/un moyen accessible à l’entreprise ou générant des changements mineurs dans l’entreprise ;


			•	Un feu rouge, lorsque la situation nécessite une modification/un moyen difficile à mettre en œuvre par l’entreprise ou générant des changements majeurs.


			Ainsi, l’entreprise peut plus facilement identifier les conditions de réussite de son projet export et elle peut aussi visualiser les points de vigilance.


			En identifiant les facteurs favorables ou défavorables à la mise en place du projet, elle pourra proposer (ou non) des solutions pour renforcer les points à première vue négatifs.


			Pour en savoir plus


			Chapitres sur le diagnostic export in :


			▬	Exporter, Pratique du Commerce International, 27e édition (2020), coll. « Sup, Foucher », Paris.


			▬	Exporter, BTS CI, Études, veille et prospection, 3e édition (2015), coll. « Fouchercommerce.com », Foucher, Paris, p. 151 et suivantes.


			Sur l’audit export, le diagnostic : www.entreprisescanada.ca/fra/105/165/


		




		

			
Chapitre 2


			
Rechercher et sélectionner 
des marchés cibles en fonction de l’offre de l’entreprise


		




		

			Fiche 3


			
Faire de la veille stratégique internationale


			Déterminer où exporter et donc choisir un marché à l’étranger sur lequel vendre les produits nécessite de faire de la veille stratégique internationale.


			●	Définition


			Par veille stratégique, on entend, différents types de veille, dont les principales sont la veille environnementale, la veille commerciale, la veille concurrentielle et la veille technologique.


			●	La veille environnementale permet d’identifier les menaces et les opportunités du marché, et plus particulièrement sur les marchés ciblés.


			●	La veille commerciale permet de trouver de nouveaux débouchés et de prendre en compte les besoins des clients potentiels.


			●	La veille concurrentielle s’intéresse aux concurrents présents sur le marché visé, que ce soient des entreprises étrangères ou des concurrents locaux.


			●	La veille technologique permet de connaître quelles sont les innovations technologiques dans le secteur d’activité de l’entreprise. Faut-il protéger la propriété intellectuelle en déposant et gérant des brevets ou en protégeant la ou les marque(s) de l’entreprise ?


			Pour ce faire, la mise en place d’un plan de veille à l’international peut s’avérer nécessaire.


			De l’information sur les différents marchés peut alors être collectée et le chef d’entreprise peut décider de faire réaliser ou d’acheter des études de marché. Il est possible, également, de faire appel à des sources externes telles que des sources officielles, gouvernementales, généralistes telles que Business France, Banque de France… à des sources spécialisées, telles que des études publiées par les Ministères… à des sources professionnelles généralistes comme les informations données par les CCI (Chambre de Commerce et d’Industrie), le MEDEF (Mouvement des Entreprises de France), la CPME (Confédération des Petites et Moyennes Entreprises)… ou collecter de l’information auprès de sources spécialisées : syndicats professionnels par exemple. Cette information, souvent sectorielle, peut être de nature commerciale (droits de douane, fiscalité), juridique (normes en vigueur, réglementations…), financière (taux de change, risque d’impayés…) et économique au sens large (taux d’inflation, pouvoir d’achat, etc…).


			Il est possible d’avoir recours à des études documentaires ou à des enquêtes. Une étude documentaire permet de se tenir informé et d’identifier des nouvelles tendances avec un coût faible, une facilité de mise en œuvre pour avoir une action à court terme. Il s’agit de documents généraux. Les enquêtes permettent d’identifier les besoins et motivations réels des clients. Toutefois, elles peuvent être plus ou moins coûteuses et ont un impact sur le court terme.


			L’entreprise peut également consulter des articles de presse, dialoguer avec les distributeurs, bénéficier de remontées d’informations des représentants commerciaux et participer à des salons professionnels. Concernant la veille technologique, on peut trouver de l’information dans des thèses, des mémoires, auprès de l’INPI (Institut National de la Propriété Industrielle).


			Une fois la collecte d’information réalisée sur le pays, les clients, les concurrents, voire la technologie, toutes les informations sont traitées, analysées et diffusées dans l’entreprise, afin de sélectionner un pays où exporter.


			Il existe de nombreux d’outils de veille gratuits pour automatiser la recherche :


			a.	moteurs de recherche ;


			b.	logiciels, applications qui repèrent des pages sur internet à partir de mots-clés


			c.	sites webs spécialisés : netvibes.com… ;


			d.	annuaires, portails, répertoires : fr.Kompass, legifrance.com, leslivresblancs.fr… ;


			e.	bases de données : aef.cci.fr ; semaphore.cci.fr (aides financières) ;


			f.	abonnements gratuits aux lettres d’information et abonnements payants à des revues…
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