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Masterclass du 15 septembre 2021

Comment vendre a la « base de la pyramide » sur les marchés
émergents ?
e Stephen Mark Rosenbaum, professeur a I'University of Southern Denmark

Les recommandations stratégiques de La Fabrique de I'Exportation

SIMPLIFICATION

Concevoir des offres plus efficaces et durables

Supprimer les fonctionnalités superflues et allonger la durée de vie du produit
répond mieux aux contrainfes de ce marché.

co0Ts

Réduire les colits de production et d'emballage

Matériaux plus simples, approvizionnement local et emballages zllégés
rendent l'offre plus abordable zans perdre en qualité.

CONDITIONNEMENT

Vendre en petites quantités adaptées au quotidien

Des sachets ou formats journaliers collent misux aux rythmes de revenus de
cette population.

PARTENARIATS

Sallier & des acteurs locaux pour gagner en légitimité

ONG, jeunss recrues immergées ou réseaux informels aident & combler le
déficit de confiance des entreprizes occidentales.

VISION

Considérer ce segment comme un vivier stratégique

Au-dela du chiffre d'affaires, cet engagement répond aussi aux enjeux RSE et
aux Objectifz de développement durable de 'ONU.

DISTRIBUTION

S'appuyer sur des canaux existants et locaux

Le piggybacking sur des rézeaux déja en place réduit les colits d'accés & des
consommateurs dispersés.

FINANCEMENT

Proposer des modes de paiement échelonnés

Location-achat, versemeniz journaliers ou tontines permettent dadapter le
prix & dea revenus iméguliers.

TERRAIN

Partir du besoin avant de concevoir le produit

Passer du temps sur le terrain =t s'appuyer sur des ONG locales évite de
reproduire des offres inadapiées.

TEST

Tester 3 petite échelle avant de déployer

Itérer progressivement permet de trouver la formule gagnante avant dinvestir
& grande £chells.
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