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stratégie a l'international ?

Entreprissimo




L'internationalisation des PME
(B. Allali, 2007)

Attitude du dirigeant
face a
l'internationalisation

INDIFFERENTE PME LOCALE
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\ A 3 postures observées :

a) Refus/blocage

b) Position réactive générée par
A Pression de la concurrence (mondialisation)
A Surproduction (stocks)

A Déclin des ventes sur le marché local (parts de
marché)/tassement des ventes (saturation)

o A Capacité excédentaire
Entrepnssumq P R, -
g evememenm A Proximité d'infrastructures facilitant

I'acheminement des marchandises

A Durcissement de I'accés au marché
(réglementation)

A Délocalisation du principal client (sous-
traitance)

A Incitations gouvernementales




A 3 postures observées :

c) Position proactive, générée par

ADes informations exclusives
(clientele, marché)

Almpulsion entrepreneuriale
AProduits ou services uniques
Entreprissimo AAvantage sur le plan du marketing

AAvantage en termes de rentabilité
(de I'activité internationale)

AAvantage technologique
ARéseau unique




Les formes d'internationalisation
des PME

La plupart du temps, internationalisation par
étapes :

- point de depart : ventes locales
- exportation indirecte : recours a un
iIntermédiaire pour assurer son entree sur le
marcheé ciblé
Entreprissim - exportation dir_ecte
’ - présence physique sur le marche étranger :
du bureau de représentation a la filiale :
-commerciale : vend et distribue
- Industrielle : assemblage vs
production
- mixte : produit, vend et distribue
- intégrée : concoit, produit et vend

eve pmeme




A Difficultés des PME sur les marchés
étrangers

I Liées aux ressources

| Liées a la nouveauté (pratiques
différentes)

| Liées au fait d'étre étranger
Entkeprissimo (mauvaise connaissance du public et
préférence nationale, peu de
prescripteurs)

I Mauvaise connaissance de la gestion
interculturelle




A Facteurs de succés des PME sur les
marchés étrangers

I Comportement proactif du dirigeant

I Vision claire du dirigeant et de son
équipe

| Capacité d'innovation

I Appartenance/collaboration a un
réseau

Entreprissimo

| Capacité a protéger son savoir ?

I Concentration : nombre limité de
produits sur un nombre limité de
marchés




