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ertGestion

Se développer alinternational : comment
éviterlesembiiches

largir ses débouchés, opti-

miser ses capacités de

production ou combler la
saisonnalité de ses ventes, les
raisons ne manquent pas pour
décider de se lancer al'interna-
tional. Tout en étant une ambi-
tion Iégitime, avant de se lancer
dans ce projet, il est impératif
de prendre en compte certains
aspects qui permettront d’éviter
les embtiches et de transformer
cette expérience en succes.

»»= Identifiezle marchéadé-
quat

Avant de vous lancer, vous
devez vous assurer de la viabi-
lité de votre projet. Lademande
existe-t-elle 2 Ce qui marche
au Maroc ne fonctionne pas
forcément a 'étranger. Les dif-
férences culturelles ou méme
climatiques, le contexte écono-
mique, peuvent rendre la vente
d’un produit problématique,
vous devez donc identifier les
habitudesde consommationdes
pays cibles.Une foislademande
validée,identifiezetrenseignez-
vous surl’étatdelaconcurrence
pour voir sivousavezune cartea
jouer et éviter ainsi les marchés
ultra-concurrentiels.
Renseignez-vous également sur
les facteurs externes au marché
qui pourraientinfluencer positi-
vement ou négativement votre
activité. L’interventionnisme
politique, 'application parfois
arbitraire des lois, les appels
d’offres qui privilégient systé-
matiquement les entreprises
locales sont autant d’obstacles,
parfois difficiles & identifier, a
une implantation.

p»= Budgétisez votre projet
Etes-vous de taille a vous lancer
dans une telle aventure ? Avez-
vous les reins assez solides pour
supporter les investissements
nécessaires ? Développer votre
entreprise a I'international est
toujours une entreprisepéril-
leuse car vous I'exposez a un
marché qu’elle ne connait pas
etadesreglementations qu’elle
ignore. Ils’avere doncindispen-
sable de budgétiser votre projet
enprenant en compte des cotits
cachés qui pourraient venir le
gréver (colts de changes et de
douane par exemple).

Soyezle plus prévoyant possible
surtout dans le cas ol vous sou-
haitez implanter une unité de
production ou une filiale ot les
risques financiers sont encore
plus importants. Au-dela des
investissements nécessaires,
parfois lourds, il peut s’avérer
parfois difficile et coliteux de
former le personnel local, les
défauts sur la qualité des pro-
duits ou des services sont plus
fréquents et les conditions de
travail souvent mauvaises.

Bien sir, une telle aventure
recele sa part d’incertitude,
toutefois, prémunissez-vous
contre ces éventuelles mau-
vaises surprises qui pourraient
rapidement faire tomber a 'eau
votre projet.

> Choisissez bien votre
partenaire

Qu’il soit votre distributeur,
votre sous-traitant ou qu’il
vous aide a vous installer, avoir
un partenaire commercial qui
connait les us et coutumes du

paysquevousciblezestunatout
inestimable. Il seravotre caution
aupres des partenaires locaux
et votre intermédiaire lors des
négociations, ce qui facilitera
votre implantation. De méme,
si vous décidez d’ouvrir une
unité de production, un mana-
ger local saura plus facilement
gérer lamain d’ceuvre et se fera
mieux accepter qu'un étranger
récemment parachuté.

Prenez garde cependant a vous
assurer de la fiabilité et du
sérieux de votre nouvel associé
afind’éviterlerisque d’étredécu
voire de vous faire arnaquer.
Au-dela du préjudice financier
que vous pourrez connaitre,
c’est la dégradation de I'image
de marque de votre produit que
Vvous pourrez mettre en cause.
Faites preuve de vigilance au
moment de choisir votre par-
tenaire méme si la démarche
conserve toujours une part
d’incertitude. N’hésitez pas
a demander des références, a
prendre contact avec d’anciens
clients et a déposer les brevets
devotre produit.

A Theure ou les entreprises marocaines cherchent de nouveaux débouchés,
vers 'Afrique notamment, mais aussi des destinations plus exotiques, il

est fondamental de se prémunir contre les difficultés potentielles, pour se
garantir un succes mérité devant cette entreprise courageuse.

Paola Tumbarello, Directrice d’ExeKutive.biz, le portail dédié aux dirigeants (Rekrute).

p» Ne négligez pas les spé-
cificités culturelles

Pour ne pas qu'un mot, un geste
malencontreux ou une atti-
tude déplacée ne viennent par-
fois gacher la conclusion d’un
accord, vous devez impérati-
vement vous renseigner sur les
spécificités de chaque pays ou
vous faites affaires. Si ces diffé-
rences culturelles font le sel de
chaque relation commerciale
et s’averent tres enrichissantes,
vous devez toutefois faireatten-
tionalamaniere dontvousvous
comportezavecvotreinterlocu-
teur pour ne pasle choquer.
Dans certains pays, le tutoie-
ment et’accolade sont naturels
alors quailleurs il est de mise de
garder ses distances et ne pas
empiéter sur 'espace vital. En
Chine, en particulier,lacoutume
veilleace quel'invité apporteun
petitprésent asonhote. Sicelui-
cicommence parlerefuseréner-
giquement, il finit par accepter
en vous remerciant chaleureu-
sement. Une fois cette formalité
culturelle établie, il ne vous res-
teraplus qu'a parler affaires. %

Critéres a prendre en compte
Cibler le marché
Identifier les codts réels

Choisir le bon partenaire ou associé

Respecter les différences locales

Nos conseils

Se renseigner aupres des missions économiques implantées dans les

pays Visés

Faire un tour du monde des coutumes en vigueur dans le milieu des

affaires

Prendre conseil auprés de la Chambre de commerce internationale (ICC

Maroc) www.iccmaroc.ma
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