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Les recommandations stratégiques de La Fabrique de I'Exportation

DIAGNOSTIC

Distinguer export délégué et export intégré

Adaptez votre stratégie de promotion selon que vous passez par un
importateur ou une filiale.

MISSIONARY SELLING

Envoyer vos experts former les équipes du distributeur

Faites intervenir vos propres spécialistes techniques auprés des clients de
votre importateur.

COOPERATION

Cultiver la relation de confiance avec l'importateur

Un bon support opérationnel renforce la coopération, qui améliore ensuite la
performance export.

CIBLAGE

Séparer marketing cross-border et marketing local

Distinguez ce que vous pilotez vers |'importateur de ce que l'importateur pilote
vers ses propres clients.

LA FABRIQUE DE
L'EXPORTATION

SUPPORT OPERATIONNEL

Prioriser le support opérationnel a l'importateur

Partagez informations marché, formation des équipes et appui au lancement
produit avant le financier.

PROMOTION COOPERATIVE

Réserver le support financier aux cas sans appui opérationnel

Cofinancez les actions locales de limportateur seulement si vous ne pouvez
pas 'accompagner autrement.

MESURE

Structurer un vrai mix de promotion export

Formalisez ce que vous apportez & 'importateur pour pouvoir en évaluer l'effet
dans la durée.
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