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Activité - Suivez le processus de sélection du marché pour votre propre entreprise

Bienvenue dans cette deuxième partie du Module sur la sélection des marchés d’exportation. À l’aide du modèle ci-dessous, suivez le processus de sélection des marchés pour les produits de votre entreprise.

Filtre 1 – Partenaires commerciaux

Identifiez les pays avec lesquels votre pays d'origine entretient actuellement des relations commerciales. Effectuez une recherche sur TradeMap (www.trademap.org) pour identifier les partenaires commerciaux de votre pays. 

Visitez ce lien pour plus d'informations sur la façon d'effectuer une recherche sur TradeMap :  https://www.trademap.org/Index.aspx 



Filtre 2 – Pays partenaires cibles

En prenant la liste des pays du filtre 1, établissez une liste restreinte de pays partenaires cibles pour votre entreprise en fonction de l'emplacement géographique, de la démographie, du niveau de développement économique, de l'affinité culturelle, de la gouvernance et des paramètres liés au commerce.


	Paramètre
	Description 
	Pays du filtre 1 qui obtiennent de bons résultats par rapport au paramètre spécifié


	Position géographique

	Répertoriez les pays géographiquement proches du vôtre
	

	Niveau de développement économique

	Énumérez les pays dont le revenu par habitant pourrait soutenir l'achat de votre offre
	

	Affinité culturelle
	Énumérez les pays culturellement similaires au vôtre

	


	Démographie
	Répertoriez les pays dont la taille du marché peut être desservie par la capacité de production actuelle de votre entreprise

	

	Gouvernance
	Énumérez les pays politiquement stables

	


	
	Listez les pays où il n'y a pas de conflit

	

	
	Listez les pays membres d'organisations internationales

	

	
	Répertoriez les pays avec lesquels votre pays a conclu des accords commerciaux

	

	Paramètres liés au commerce

	Répertoriez les pays qui sont actuellement les principaux partenaires commerciaux de votre produit

	

	Indices et données compilées par des organisations internationales
	Classez les pays en fonction de l'indice de facilité de faire des affaires

	

	
	Classez le risque pays en fonction des notes de l'OCDE

	





Filtre 3 – Marchés cibles

Maintenant, affinez votre liste restreinte de pays cibles obtenue à partir du filtre 2 ci-dessus, sur la base d'une évaluation de l'accès au marché, de la demande et de la concurrence.

Commencez par examiner les obstacles techniques au commerce (OTC) et / ou les exigences sanitaires et phytosanitaires (SPS) qui affectent votre produit. C'est un bon moyen de réduire la liste des pays du filtre 2.


	Pays
	Mesure non tarifaire
	Pertinence 

	1.
2.
3.
	MNT
1.
2.
3.


	




	1.
2.
3.
	SPS 
1.
2.
3.

	








For each of the countries that still look attractive, consider the following product-specific criteria which may be obtained from several secondary sources, including but not limited to: 

1. Euromonitor: www.euromonitor.com/countries
2. Economist Intelligence Unit: www.europaworld.com
3. Services des délégués commerciaux du Canada: www.tradecommissioner.gc.ca
4. Reportlinker:     www.reportlinker.com 
5. Services des délégués commerciaux des États-Unis: http://export.gove/mrktresearch; http://www.buyusainfo.net/     
6. Tradeport: www.tradeport.org/index.php/marketresearch/country-library-2 
7. SME Toolkit: www.smetoolkit.org 
8. CBI Renseignements commerciaux de CBI: www.cbi.eu/marketintel_platform 
9. ITC Market Insider: www.intracent.org/exporters/market-insider 
10. Service de Nouvelles de marché de l’ITC : www.intracen.org/trade-support/market-neww-service





Après avoir examiné la situation spécifique pour votre produit, listez les pays qui semblent encore être des marchés intéressants pour votre entreprise. Vous devriez être réduit à environ 3 pays cibles maintenant.

	Critères
	Pays 

	1. Exportations totales de votre produit vers le pays
	1.
2.
3.


	2. Taux tarifaires pour ce produit
	1.
2.
3.


	3. Taux de croissance des importations de ce produit dans ce pays
	1.
2.
3.


	4. Importations annuelles moyennes de ce produit dans ce pays
	1.
2.
3.


	5. Frais de transport vers ce pays
	1.
2.
3.


	6. Concentration du marché pour ce produit dans ce pays
	1.
2.
3.




Filtre 4 – Pays au potentiel le plus élevé

Pour chaque pays du filtre 3, identifiez les éléments suivants pour votre produit :


1.  Conformité
a) Spécifications du produit
b) Exigences de certification et / ou de licence
c) Exigences d'emballage et d'étiquetage

	Pays 
	Spécifications du produit

	1.
	


	2.
	


	3.
	


	Pays
	Exigences de certification / licence

	1.
	


	2.
	


	3.
	


	Pays
	Exigences d'emballage et d'étiquetage

	1.
	


	2.
	


	3.
	





2.  Structures du marché et de la demande

Examinez ici la nature de la situation du marché de chaque pays et les besoins des clients. Vous devrez répondre aux questions suivantes. Répondre correctement à toutes ces questions peut prendre un certain temps :

1. Quelle est la taille du marché ?
2. Quelle est la part des importations ?
3. Le marché est-il en croissance, stable ou en déclin ?
4. Quelle est la croissance attendue du marché ?
5. Quelle est la croissance attendue des importations ?
6. Y a-t-il des substituts et des tendances affectant le marché ?
7. Quels sont les besoins des clients ?
8. Quels sont les segments, leurs tailles et leurs tendances ?
9. Qui sont les concurrents ?
10. Quel est le positionnement des concurrents ?
11. Quelles sont les parts de marché des concurrents ?
12. Les concurrents répondent-ils efficacement aux besoins des clients ? 
13. Y a-t-il une fidélité à la marque ?
14. Quel est le potentiel de vente estimé ?
15. Quelles sont les exigences des clients ?
16. Compte tenu des prix du marché, est-il possible d'atteindre l'objectif de coût ?
17. Avons-nous besoin de modifier le produit, l'emballage ou l'étiquetage de quelque manière que ce soit ?
18. Quels sont les canaux de distribution et les majorations qu'ils ajoutent ?
19. Quelles sont les taxes applicables ?
20. Quels sont les moyens de transport ? 
21. Quelles promotions les concurrents et les distributeurs organisent-ils ?
22. Quels sont les détails des accord commerciaux en mesure d’affecter nos produits ? 
23. De quels aspects culturels devons-nous être conscients ?
24. Quelles sont les procedures en douane ? 














Conclusions 

Dressez ici la liste de vos principales conclusions de cet exercice. Quel (s) pays présentent les meilleures opportunités pour votre produit et pourquoi?


…………………………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
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