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OBJECTIF DU COLLOQUE SELON LE COMITÉ-CONTENU : 
Le colloque a pour but dôamener les membres ¨ ouvrir leurs horizons et ¨ leur donner le go¾t de sôengager ¨ 
découvrir de nouveaux territoires au Québec ou hors Québec. 
 
Vendre, acheter, sôimplanter ailleurs, côest possible pour tous peu importe la taille de lôentreprise. Pour ce faire, 
il faut oser briser nos frontières géographiques (langue, culture, distance), visiter, explorer, découvrir de 
nouveaux territoires (au Québec ou hors Québec) et choisir les opportunités durables qui vont permettre à 
lôentreprise de cro´tre et de se d®velopper! 
 
Par ce colloque, nous souhaitons :  
 
DONNER LE GOđT aux entrepreneurs dôaller ¨ la d®couverte de nouveaux territoires 
 
Montrer quôil est POSSIBLE POUR TOUS de développer de nouveaux territoires  
peu importe la taille de lôentreprise. 
 
CHOISIR LES OPPORTUNIT£S pour permettre ¨ lôentreprise de cro´tre et de se d®velopper de mani¯re 
durable.  
 
 
En juin 2008, un comité contenu rassemble des membres ayant une expérience liée au thème, un partenaire 
spécialisé dans la thématique à traiter, un commanditaire principal, des organisateurs et des employés de 
lô®quipe Groupement. Ceux-ci ont contribu® ¨ lô®laboration de ce colloque et de cet outil par leur participation 
au comité contenu.  
Merci à :  

Ý Bradley Berneche, Les Maisons Alouette 

Ý Gilles De Blois, Produits Proflex inc. 

Ý Marie Dionne, Giolong International inc. 

Ý France Diotte, Banque Nationale Groupe Financier 
Ý Lisa Fecteau, Régitex inc. 

Ý Claude Robichaud, président des Caoutchoucs et Plastiques Falpaco inc. et président du Groupement 
des chefs dôentreprise 

 
Dans le Système-Groupement, ci-joint ¨ la page 4, lôaxe 3 Exercer son leadership peut aider grandement dans 
les réflexions à aborder et les étapes à suivre pour développer de nouveaux territoires. 
 
1. Réfléchir : avoir une vision (Qui veut-on devenir?) 
2. Planifier : se bâtir un plan (qui fait quoi, quand et comment?) 
3. Organiser : Être organisé pour développer (processus, ressources, outils pour être efficient) 
4. Coordonner : Bien coordonner (r®aliser le projet dans lôentraide et lôharmonie en ®quipe) 
5. Contrôler : contrôler nos résultats (atteindre les objectifs fixés) 
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¶ Ai-je un produit qui réussit bien ici? 

¶ Quels marchés m'attirent? 

¶ Qui sont mes vrais compétiteurs? 

¶ Quels sont les plus petits clients avec 
qui mettre en pratique de nouveaux 
territoires? 

¶ Quels sont les gros clients à qui vendre 

qui vont nous donner de la crédibilité? 

MES SUIVIS : 

¶  

¶  

¶  

¶  

¶  

¶  

¶  

¶  

¶  

¶ Est-ce que l'équipe désire embarquer 
dans cette aventure? 

¶ Qui sera dédié à ces nouveaux 
marchés?  

¶ Combien de temps veut-on y mettre? 

¶ Quelle formation doit-on donner à 
l'interne (douanes, transport, taxes, 
langues...)? 

 

¶ Nos ventes sont-elles rentables ici 
d'abord? 

¶ Est-ce que j'ai une idée de la longueur 
du cycle de vente dans ce pays? 

¶ Est-ce que nos finances (liquidités) 
peuvent soutenir le développement 
pendant au moins 1 an avant de 
vendre? 

¶ Avons-nous une vision, un plan, des 
mesures pour développer avec plus de 
maîtrise? 

¶ Sommes-nous organisés pour 
répondre à la demande? 

¶ Avons-nous les outils, équipements, 
méthodes pour produire avec 
excellence? 

¶ Qui autour de moi a de l'expérience 
dans ce marché? 

¶ Quelles relations dois-je développer qui 
ont elles-mêmes des relations utiles à 
notre développement? 

¶ Quelles valeurs je privilégie pour mes 
partenaires? 

MES SUIVIS : 

¶  

¶  

¶  

¶  

¶  

MES SUIVIS : 

¶  

¶  

¶  

¶  

¶  

MES SUIVIS : 

¶  

¶  

¶  

¶  

¶  

MES SUIVIS : 

¶  

¶  

¶  

¶  

¶  

 

 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
  

 
 
 

  
  
 
 

   
 
 
 
  
    
 
 
 
  

  
 
 
  

 
  

 
  

 
 
 
 
  
 

  
   

 
 
 
  

 
  
 

  

Ò Tous droits r®serv®s. Groupement des chefs dôentreprise du Québec, mai 2009  

1 
CLIENTÈLE 
PRODUITS 
MARCHÉS 

 2 

RESSOURCES HUMAINES 

3 

OPÉRATIONS 

 4 

FINANCES 

 5 
FOURNISSEURS ET 

PARTENAIRES 

3 

OPÉRATIONS 

Pistes de réflexion 

En référence à lôaxe 3 du Syst¯me-Groupement, voici quelques questions pouvant vous aider à initialiser 
ou encore à pousser plus loin votre réflexion dans les 5 dimensions de lôentreprise pour  assurer le 
développement de nouveaux territoires. 
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Histoires de chefs 

(Expériences partagées par nos membres sur Chefs en ligne) 

 
Dans mon expérience de découverte de nouveaux territoires, quelles sont les leçons 
ou pratiques gagnantes que je perçois importantes à partager aux autres membres? 

 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
En 2004, jôai engag® un repr®sentant ¨ lôinternational. Il a quitt® apr¯s quatre ans. Malgré sa 
formation, maîtrise en commerce international, et son expérience dans un domaine connexe, 
il avait oublié de tenir compte du fait que notre cycle de vente se situe entre un et deux ans 
pour un nouveau client local. Ce cycle dure de trois ¨ six ans ¨ lôinternational. Apr¯s quatre 
ans, il nôen pouvait plus. Il a d®missionn® sans que je puisse faire quoi que ce soit.  
 
Cela aurait ®t® plus motivant pour lui sôil avait voulu travailler ¨ partir de nos bureaux et non 
de sa r®sidence. Ainsi, jôaurai pu lui confier de petits mandats de ventes rapides locales. Je 
me retrouve tout seul et je nôai pas le temps de môoccuper de cela. Et je nôai plus lôargent 
pour recommencer à former à payer un autre repr®sentant.  Bref! Côest une aventure o½ on 
ne doit rien négliger.    

Mon expérience :  

1)  Connaître son cycle de vente et les concurrents actifs sur les marchés visés. 

2)  Consulter les « Corpex » comme Carrefour Québec International CQI. (Avez-vous pensé 
à inviter le Recomex à faire une présentation des Corpex?) Se faire des contacts reliés 
¨ lôexportation. 

3)  Avoir un plan de d®veloppement ¨ lôexportation (ou hors du territoire conventionnel). 

Ça prend cela pour avoir de lôaide des ambassades. 

4)  Avoir de la patience (le cycle de vente peut °tre 3 fois plus long que dôhabitude), de la 
persévérance, les ressources et les fonds (pas un prêt) nécessaires pour soutenir tout 
cela. 

5)  Avoir quelquôun de d®di® ¨ ce projet qui maîtrise la langue et qui a les mêmes 
valeurs que vous (il vaut mieux quôil travaille ¨ partir de vos bureaux et non de chez lui). 

6)  Faire du démarchage (téléphone, fax) pour vous faire connaître mais aussi pour dénicher 
les clients les plus potentiels (avant dôengager des fonds inutilement). 

7)  Former vos gens à la conformité douanière, au crédit documentaire, au transport 

maritime, aux lois (la règle antidumping dit que le prix doit être plus élevé ¨ lôexport que 
localement), aux exigences sur les produits (voir le CRIQ), aux us et coutumes du pays 
(ce qui ne veut pas dire corruption). 

8)  Avoir un suivi rigoureux. 
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Donner le mot d'ordre aux employés de solliciter auprès des gens externes avec lesquels ils 
sont en contact, des idées pour de nouveaux débouchés (produits, marchés). 

Mon expérience : 

1) La participation à des foires (locales, nationales, internationales) 
- Nouveaux clients 
- Possibilités d'ententes conjointes 
- Possibilités de nouveaux territoires 
- Découverte de nouveaux produits ou nouvelles idées 

2) Visiter clients avec objectifs de découvrir ses nouvelles idées et des alliances. 

3) Visiter des fournisseurs 

 

Mon expérience : 

 1)  Accorder la plus grande importance ¨ lôhumain. Vérifier si lôautre entreprise, 
personne, partage les mêmes visions (valeurs) que nous. 

 2)  Commencer petit, se laisser le temps de faire ses preuves. 

 3)  Il faut être certain que les 2 parties puissent bien gagner leur vie. 

 

Pour notre part, nous faisons fabriquer des produits en Asie depuis plusieurs années. Dans 
notre pratique dôaffaires : 

Mon expérience : 

1)  Nous avons toujours choisi des partenaires qui nous étaient recommandés par 
dôautres entreprises. Nous avons toujours pris des références sur tous et nous ne les avons 

jamais choisis au hasard. 
 
2) Nous avons toujours misé sur un partenariat gagnant-gagnant, en respectant les gens et 
en payant le juste prix, en privilégiant la qualité plutôt que le meilleur prix. Nous nôavons 

jamais eu de mauvaises surprises et ça ne nous a jamais empêchés de dormir. Nous aurions 
pu parfois saisir des opportunités pour obtenir de meilleurs prix et pour changer de 
fournisseurs, mais nous avons misé sur des relations à long terme, et les gens avec qui 

nous traitons ont la même conception de partenariat.    
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 Mon expérience : 

1)  Se focaliser sur ce quôon fait de mieux après avoir fait un inventaire des activités 

dans son milieu naturel. 

2)  Être soi-même (comme entreprise) : ne pas avoir peur de prendre contact et de me faire 
connaître dans ce que je suis le meilleur. Promettre la réalité dans lôoffre de produit ou 

service. SAC après vente. 

3)  Avoir une source dôinformation fiable sur les prospects avec une ®valuation du potentiel 
de marché. Procéder à une analyse de lôoffre de la comp®tition et évaluer le coût 

quôimpliquent les affaires dans le futur environnement : lois, transport (partenaires), délai 
de livraison, langue, délai de paiement, contrat-facture-papier bancaireé    

 

La découverte de nouveaux marchés nécessite la visite de points de vente au détail afin de 
connaître le potentiel réel des bénéfices. Cette étude vous permettra de connaître les 
exigences des emballages, de la langue, des approbations requises, etc. 
 
Connaissant les marges de vos distributeurs d'ici, vous pourrez évaluer les prix de vente au 
gros et ainsi assurer que vos produits pourront être commercialisés dans ces nouveaux 
marchés. 
 

Mon expérience : 

1)  Rendez-vous dans les foires commerciales locales afin de faire des rencontres 
potentielles avec les décideurs de ces nouveaux marchés. 

2)  Assurez-vous de connaître les taux de douane affectés à vos produits afin de vous 

assurer de la viabilité d'un tel projet pour vos acheteurs potentiels. 

3)  Assurez-vous de connaître les taux de transport des produits de votre entreprise et 

ceux de vos nouveaux clients. 

4)  Plus vos informations seront détaillées, plus vous serez prêts aux affaires dans ces 
marchés. 

5)  Envisagez un support local pour votre service après-vente afin d`offrir à vos 

clients potentiels un produit sans support.    

 


