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Facteurs déclenchants

Baisse du CA
domestique

Dégradation de la

marge brute ‘Nouvelle
technologie

.Nouvelle
gamme

Rétrécissement du
marché domestique

(
Nouveau
dirigeant

Nouveaux entrants




Identifier les clients

En forte
croissance a

4 profils principaux finternational

dont start-up « Born to
be global »

Avec peu ou pas de
croissance a
I'international

Expérimentée et
stabilisée

En échec a
I’'international

Primo-
exportatrice




La boite a outils de I'expert-
comptable

Autodiagnostic
Export

Fiches pays

Diagnostic
Export




L'autodiagnostic export

> Gratuit
2 10 min

Causes de la hausse du chiffre d'affaires exporta 1 an

Hausse de la demande

Changement de
réglementation
(frangaise, européenne
ou étrangere)

Augmentation de
votre activité export

Diversification sur de
nouveausx marchés export

Gain de parts de

marche

Offre plus
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Les fiches pays




L'outil Triax
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L'outil Triax - mode d’entrée

Une réflexion itérative ...

... Pour ajuster le

ticket d’entrée et le

potentiel marché




Le diagnostic export pour une
réflexion approfondie

A Tableau de bord

Engager une réflexion créative

O u t i I e n I ig n e Présentation diagnostic export

> Enjeux de direction > Enjeux de direction

_ _ : - 4 processus
> Enjeux opérationnels > Enjeux opérationnels }
47 questions

PROCESSUS MARKETING ET COMMERCIAL

> Enjeux de direction > Enjeux de direction

> Enjeux opérationnels v Enjeux opérationnels

‘ O , https://extranet.experts-
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Le diagnostic export pour quelle

utilite ?

Des actions concrétes / des graphiques simples et clairs

Ouli, mais.

= Action(s) associée(s)

\oir fiche "orientations et axes stratégiques”.

i

Analyser les forces et les faiblesses de l'offre
produit.

Definir un plan stratégique pour un
développement export.

Affiner le plan stratégique export.

[l

Dé&finir un plan d'actions.

i

Ajouter une action personnalisée

Analyser les potentiels des différents territoires.

Analyser la position des principaux concurrents.

e

Capacité globale de I'entreprise a aller a I'export par processus
(exprimée en pourcentage)

Capacité globale de I'entreprise a aller a I'export par processus et
par enjeux (exprimée en pourcentage)
Processus administratif et financier

100
80
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.

Processus compétences et IT Processus marketing et commercial

Processus métiers

—&— Enjeux de direction —&— Enjeux Operationels

Administratif et financier : 54.64%

Capacité globale de I'entreprise a aller a I'export /
international (exprimée en pourcentage)

0% —

64.25% — 10%




Le diagnostic export pour une
projection financiere

Une feuille de route

Un plan d’actions




Un business plan international

Outil de pilotage

Outil
décisionnel

Apprentissage Ateliers de
stratégique suivi

Outil de

Mises a jour
management

Quel contenu ?

Le mode d’entrée

Les
triptyques
prioritaires

La feuille

de route

Etats
financiers

Les produits

Léquipe
internationale




Une méthodologie a toute épreuve
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Juger de l'appétence a I'export

A

Définir la typologie du client

\

N

Facteurs déclencheurs d’une discussion
!

1] IDENTIFIER

Nouvelles
missions !

. Choisir le(s) pays}
dee® I cible
AULOT vk
©xo

Formaliser le BP
international

Confirmer les
colts de
déploiement

2] ACCOMPAGNER

S
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N
Solliciter une J \
\

veille spécifique

Construire plan
de mise a niveau
et déploiement

Prioriser les
couples produit /
marché
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