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Développement de l'internationalisation en 12 étapes :
Autoévaluation




MISSION QUESTIONS ET POINTS A PREND EN COMPTE Date d'Action Cible |Progrés - Observation| Révision -Actions
1. DEFINISSEZ VOS OBJECTIFS Etape 1 Date Etape 1 Observation | Etape 1 Révision
Avant de débuter votre analyse concurrentielle, vous devez définir vos objectifs Agmenter b rentabiie — ks vertes
Une compréhension de vos objedtifs vous aidera grandement dans I'élaboration de votre plan Rédiebdipadnae aumadéba
1l est essentiel d‘avoir des objectifs préds qui vous aideront a structurer la recherche Coissanee delertraprize — Ganérar des éaonamiies dédhale

Daevplsimoant-Axuet de nanveles ormasanaes

2. IDENTIFIER VOS CONCURRENTS Etape 1 Date Etape 1 Observation | Etape 1 Révision
Examinez la liste de entreprises opérant sur le méme marché Dressar b ste de vos aonauments dans b verte au dlal
Effectuez une recherche Google/en ligne Dressr BBe devos onamats das B veteengos
Parlez a des dients potentiels — renseignez-vous sur « qui » d'autre ils pourraient envisager Dresser b idte de tous nowveau prodi it au atian aonaurert
3. IDENTIFIER LES OPPORTUNITES D'EXPORT Etape 1 Date Etape 1 Observation | Etape 1 Révision
Quelles ouvertures sont actuellement disponibles dans le marché dble Anasar s satitiques impartexpart
Recherchez les entreprises en compétition dans le méme marché Patraecdsepats-kSAHETELRS
Parlez a des dients potentiels — renseignez-vous sur « qui » d‘autre ils pourraient envisager Hieduerdes aaises des rapparts ce verte
Si possible, rendez vous dans les boutiques physiques et effectuez-y des recherches Bamnerles tendances e les noveaux prodiis ms ure marde
4. COMPAREZ LES PROPOSITIONS DE VALEUR CONCURRENTS Etape 1 Date Etape 1 Observation | Etape 1 Révision
Pour développer une proposition de Valeur qui rende votre offre unique, vous devez comaitre ld | Raren/ewe ateaffed vosaamats remadéde- Taseras unpoitpar
position a laquelle se placent vos concurrents \asdEes
Analysez les pages intemet de vos concurrents et porter attention a leurs avis peut vous permettre | Aepas seantoterdaralser s didaralions de vos conaumar s mas regardez egplamat e
d'apporter une meilleure compréhension du marché concurrentiel qekbsanommaarsandat
5. ENQUETE QUANTITATIVE Etape 1 Date Etape 1 Observation | Etape 1 Révision

Récoltez autant de données prédses que possible en rapport avec le marché dans lequel opérent
VOS concurrents

Fatervasdanss parppat asdiifies Bamiez biake et b renalite o sedeLr




MISSION QUESTIONS ET POINTS A PRENDRE EN COMPTE Date d'Action Cible | Progrés - Observation | Révision -Actions
6. ENQUETE FONCTIONNELLE Ftape 1 Date Etape 1 Observation | FEtape 1 Révision
L'entreprise de vos concurrents, leur stratégie, leur tactique, leur voie d‘accés au marché, |/arevasaperhr, oo lmdbrer cureakerdsdoromis enb g
leurs partenaires commerciaux dieranmet?
7. DEVELOPPER VOTRE PLAN D’EXPORTATION Etape 1 Date Etape 1 Observation | Etape 1 Révision
Une stratégie et des objectifs globaux, comprenant toutes les analyses préliminaires Sedins sure marketing, ke budge,, ks abiedils e candhier de mseencame el informationsure
mentionnées ci-dessus e
8.VOIE D'ACCES AU MARCHE Etape 1 Date Etape 1 Observation | Etape 1 Révision
Explorez et définissez les différentes options Qptions comprenant kes partenaires commerdau; kes didibutewrs, kes agents de venites

= b B i Qptions comprenant kes ventes directes aux dients des venies en gros, au détail et des

Inclure les colits et les échéandiers s ”
9. ATTEINDRE LE CLIENT Etape 1 Date Ftape 1 Observation | Etape 1 Révision
Logistique de la livraison du produit Livrakon direde
Inclure les colits et les échéanciers Transport ou entrepdt de consoldation
10. MARKETING ET VENTES Etape 1 Date Etape 1 Observation | Etape 1 Révision
Elaborez un plan marketing pour introduire le produit dans un nouveau marché Support en magasin - -POS — Prix de lancement — Adhats multiples
Vous devez définir un budget — choisir des plateformes — créer un message de vente Présance sur les réseaLx SoaaLx, presse paper; publiale
11.SE FAIRE PAYER Etape 1 Date Etape 1 Observation | Etape 1 Révision
La partie la plus importante de tout le processus Verier & reputation de tout dient potentiel
Il y a toujours un facteur de risque Ittreﬁ ba: ;.q‘EM Vs el ks qaibns depakmert abs quesir ssuena o g
12.REGLEMENTATION & JURIDIQUE Etape 1 Date Etape 1 Observation | Etape 1 Révision

Conseils disponibles dans les Chambres de commerce, les agences gouvernementales et
dans les organismes commerciaux

Sassurerque vous radherdhez et respediez vos obligations gakes

Termes commerciaux - -Incoterms ®

Les regles inaolams® sont ks regies gui regissant ke monde de B verie des biens au niveau
monda/

Eaminez cex qui corviement e rmiewsx 3 vos vertes a fexportation




