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OBJECTIF DU COLLOQUE SELON LE COMITE-CONTENU :
Le coll ogue a pour but dbéamener | es membres ° ouvrir
découvrir de nouveaux territoires au Québec ou hors Québec.

Vendre, acheter ,hs,s ociomnepsita nptoesrs iabillel epuorur t ous peu i mpor
il faut oser briser nos frontieres géographiques (langue, culture, distance), visiter, explorer, découvrir de

nouveaux territoires (au Québec ou hors Québec) et choisir les opportunités durables qui vont permettre a

| 6entreprise de cro ' tre et de se d®velopper!

Par ce collogue, nous souhaitons :

DONNER LE GOdT aux entrepreneurs dodéaller ° 1l a d®couve
Mo nt r eeast PQ8SIBLE POUR TOUS de développer de nouveaux territoires

peu importe | a taille de | dentreprise

CHOI SIR LES OPPORTUNITES pour permettre ~° | 6dentjrepri ¢
durable.

En juin 2008, un comité contenu rassemble des membres ayant une expérience liée au théme, un partenaire
spécialisé dans la thématique a traiter, un commanditaire principal, des organisateurs et des employés de

| 6®qui pe GCeoxicpoennte nctontri bu® ~ | 6®l aboration de ce col
au comité contenu.
Merci a :

Y Bradley Berneche, Les Maisons Alouette

Y Gilles De Blois, Produits Proflex inc.

Y Marie Dionne, Giolong International inc.

Y France Diotte, Banque Nationale Groupe Financier

Y Lisa Fecteau, Régitex inc.

Y Claude Robichaud, président des Caoutchoucs et Plastiques Falpaco inc. et président du Groupement

des chefs dbébentreprise

Dans le Systeme-Groupement, ci-j oi nt ° | a pxeargeesordeadelshipgpeutaidé grandement dans
les réflexions a aborder et les étapes a suivre pour développer de nouveaux territoires.

Réfléchir : avoir une vision (Qui veut-on devenir?)

Planifier : se batir un plan (qui fait quoi, quand et comment?)

Organiser : Etre organisé pour développer (processus, ressources, outils pour étre efficient)
Coordonner : Biencoordonner ( r ®al i ser | e projet dans | 6entraide e
Contréler : contréler nos résultats (atteindre les objectifs fixés)

aOkrhwNRE



—

u‘w_mu%wc §Ja Jassasboid xnajw Jnod « al1e) JUSLUILIOD » SB(]
e 8007 Siew 23qanD Np asudanua p sjay2 sap JusWdnNoI9) 'SPAISS3 SHOIP SNOJ &)
asudanua,p sjayd sap daAe ‘asudasua p sjayd ap duapadxa,| ap aied e a10qej2 1INO

Aauod g
SJ-1UOS S3LUNSAS SON
{SBIAINS 13 S33s1|eal
'S21409 S3|j-1U0S
alley ap suode) soN

(3sudanua | ap s 1ayd np
uoissiw e Jas|jeas snod
S32In0553J 5auuosIad 53|
18 sanbygnd suones) s3|
'SINASSILINGY $3| SNOU-SUOAY

FUOIsSIW 30U suep ‘asnl
xud un e "33aas anou
synpoud sou Jed
SIBJSNES $|1-1U0S SIUBI[D SON

IXnainay
5(1-IUOS S3IPUUONIE SON
£31ND3 3130U snou-suossiiey
£SB|qLIUSL SNOU-S3LUWOS

i9B1p ua1g
13 Xnainay
|1-35a |auuosiad anon

saujewny
S32i1Nn0ssay

suojsuawip g ses suep ‘gs|idaljua | Jaddojanaq'y

sasjeuaysed
39 SAN3ssiuIno4

sasjueulq suonesado a3l

JS1uapia
a211g Jnod sino sou
12 $S32uno0ssal sou
‘snssanoid sou suep
595|uebIo SNOU-SAWIOS

isadinba s3)

19 sauuosiad saj 191yoe0d
u31q j2 sluouley us
3pIenua,| 3JAIA Inod

SAUUOPICOD SNOU-SALUWOS

FIIUBAIP UO-1N3A IND)
ZSNOU-S3LWLWOS IND
ZSNOU-SUOUIA NO.(]

JUaWwod
12 puenb jonb ey IND

F51B3NS3 sou
SNOU-SUO|0JIUO)

12|043U0) Jd2Uuopioo) assuebip iayiueld HYyoay2y

as1daaua,| ap suoisulaWIP § S3| suep sauuosiad sap 32 adinba uos ap saidne suonde g Jed d:._w._c_umw_ uos Ja9 ._mxm ¢

N334  Z aseyqd
2hojdwa | | aseyqd
o sind snaialp
ans e sauedaid a5

anajal es sasedaud
39 uopaa.ip ap adinbg 2aay : 7 aseyd
uonoap ap adinbg sues: | aseyd
asidanua | Jaddojaasp 12 Jeg

JudpIsad Jaysquendsy

uapIsaud ) Jane
EIRTTRVE ]
asudanua | laddojeasg

||95U02 UOS
19 Juapisaud 3y
Jaubedwoddy

g uos Jaubedwoiny

|195U0d
NP JUapIsPid

sadejp ¢ sienex & ‘UINUIUO0I B] JAINSSY ‘7

ZXNejo0s 13 s|auuolssajoid
siuawabebua saw suep syuajel
$alu 33 3j|auuosiad uolssIw
ew asaa e aawe f nonbsny

i3||Buuosiad
3Janueuy UNIPS

B 13 [2UPIBW 203-UaIq

uow 153 je3a |anb sueq)

iapieninds 12 anbibojoya4sd
‘anbjsAyd saques
$alu Juos 1e33 |enb sueq

(BIPUSLEP 3W 3P NO JAINOSSAI
3w ap wwiad 3w inb 13
aliej ap |gy 1e,f anb ax159,nD)

£snea|yubis suay saw
Ju0s Je)3 |anb sueq)

SSIO1 I8 sajjeuuosiad sadueuly sjues sjnesyiubis suar XNRPOS N SIRUUOIIER)0IC

JUDLIBDINO0SSAY sjuawabebuy

ejjauuosiad 8lA es 9p SINBJO8S G SO| SUBP “JU3LLIALLOAR) LOS 19 m._n___zcw uos JISSnay‘}

asudanua,| ap yuawaddoaasp 3| 32 diysiapes| uos ‘ssuudanua, | ap 33InuIuod e ‘aiqi by uos 310s sailjIqesuodsas anenb sas suep anauasdanua, | subedwode mnogd

L neanin @ jJuswadnoin-awdlsAs



0( sroupement des

chels dentreprise
e ——

En référence a |
ou encore a pousser plus loin votre réflexion dansles5dimensi ons

6axe 3

développement de nouveaux territoires.

d-@roufeynent, voiti guelques questions pouvant vous aider a initialiser

d e pdurdassurerdee p r i

= =4 =8 -9

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 a qui vendre
qui vont nous donner de la crédibilité?

=A== =4 =

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

Qui sera dédié a ces nouveaux
marchés?

Combien de temps veut-on y mettre?
Quelle formation doit-on donner a
l'interne (douanes, transport, taxes,
langues...)?

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

Sommes-nous organisés pour
répondre a la demande?

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

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?

Qui autour de moi a de I'expérience
dans ce marché?

Quelles relations dois-je développer qui
ont elles-mémes des relations utiles a
notre développement?

Quelles valeurs je privilégie pour mes
partenaires?

Des « comment faire » pour misux pyogresser

1

CLIENTELE
PRODUITS
MARCHES

2
RESSOURCES HUMAINES

3
OPERATIONS

5
FOURNISSEURS ET
PARTENAIRES

OTous droits

MES SUIVIS :

= = = = =

MES SUIVIS :

=] =) =] =] =

MES SUIVIS :

= =) =) =] =

MES SUIVIS :

=) =) =) =] =)

MES SUIVIS :

=) =) =) =) =

r ®ser v®s .

G priseidu uéleen, mai 400%




Histoires de chefs
(Expériences partagées par nos membres sur Chefs en ligne)

) Dans mon expérience de découverte de nouveaux territoires, quelles sont les legcons
Wed ou pratiques gagnantes que je pergois importantes a partager aux autres membres?

&

En 2004, j6ai engag® un repr ®sent emrts. Malgré sa i
formation, maitrise 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 cycleduredet r oi s ° si x ans ~ | 6i
ans,iilnben pouvait plus. Il a d®missionn® sans:t
Cela aurait ®t® plus motivant pour |l ui soi
de sa r®sidence. Ainsi, joaur ai p udeslacales.de n
me retrouve tout seul et je noai pas |l e te

pour recommencer aformerapayer un autre repr®sentant .
ne doit rien négliger.

Mon expérience:

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

2) Consulter les « Corpex » comme Carrefour Québec International CQI. (Avez-vous pensé
a inviter le Recomex a faire une présentation des Corpex?) Se faire des contacts reliés
| 6 ekomor t a

3) Avoirunpl an de d®vel oppe mel@uthorsdu terit@re qgoroventioanelj. o r
Caprendcelapouravoir de | 6aide des ambassades.

4) Avoirdelapatience( |l e cycl e de vente peut °t rdela3
persévérance, les ressources et les fonds (pas un prét) nécessaires pour soutenir tout
cela.

5 Avoir quel gudbéun d equidh&ltdse [ lariguectaui a lesonjémeds
valeursquevous (il vaut mi eux quodi lsbureaua et aon delcteez IGi). |

6) Faire du démarchage (téléphone, fax) pour vous faire connaitre mais aussi pour dénicher
l es clients | es plngagerdesoféndsnnutiemdnty. (avant d¢

7) Former vos gens a la conformité douaniere, au crédit documentaire, au transport
maritime, aux lois (la régle antidumping dit que le prix doit étre plus élevé™ | 6 e x p o
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.



Donner le mot d'ordre aux employés de solliciter auprés des gens externes avec lesquels ils

sont en contact, des idées pour de nouveaux débouchés (produits, marchés).

Mon expérience:

1) La participation a 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 |l a plus grandé&ifiarsnpolrdamcree "eh Ot
personne, partage les mémes visions (valeurs) que nous.

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

3) Il faut étre 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 doéaffaires

Mon expérience:

1) Nous avons toujours choisi des partenaires qui hous étaient recommandés par
doautres e Nousams toupwsspris 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 plutdt que le meilleur prix.Nou s n 6 a
jamais eu de mauvaises surprises et ¢a ne nous a jamais empéchés 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 a long terme, et les gens avec qui
nous traitons ont la méme conception de partenariat.




Mon expérience :

1) Sefocalisersur ce qudon dprasiavoir fdieun imergairexdes activités
dans son milieu naturel.

2) Etre soi-méme (comme entreprise) : ne pas avoir peur de prendre contact et de me faire
connaitre dans ce que je suis le meilleur. Promettre laréalitédans | 6of fr e
service. SAC apres vente.

3) Avorunesour ce doéinformation fi abl e & durpotdntels
de marché. Procéderaune analyse de | 6of étéwluedlecoldt a
g undpliquent 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
connaitre le potentiel réel des bénéfices. Cette étude vous permettra de connaitre 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 étre 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 marcheés.

2) Assurez-vous de connaitre les taux de douane affectés a vos produits afin de vous
assurer de la viabilité d'un tel projet pour vos acheteurs potentiels.

3) Assurez-vous de connaitre les taux de transport des produits de votre entreprise et
ceux de vos nouveaux clients.

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

5) Envisagez un support local pour votre service aprés-vente afin d offrir a vos
clients potentiels un produit sans support.

C



