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LA FABRIQUE DE
L'EXPORTATION

Masterclass du 25 septembre 2018

Etre petit et réussir a I'export : étude de cas de 10 entreprises
vitivinicoles francaises

e (arole Maurel, enseignante-chercheuse a l'université de Montpellier

Les recommandations stratégiques de La Fabrique de I'Exportation
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IDENTITE

Mettre en avant son ancrage territorial et son authenticité

Ces attributa restent pergus comme un gage de qualité & [internationsl, en
particulier dans la filigre vin.

QUALITE

Ne jamais envoyer ses cuvées les moins abouties  I'export

Le sourcing mondial et des importateurs bien informés rendent la qualité
incontournable pour rester compétitif.

STRATEGIE

Construire une vraie stratégie plutdt que saisir des
opportunités isolées

Identifier son avantage concurrentiel avant de se lancer évite de rester

dépendant de rencontres ponciuelles.

PATIENCE

Considérer I'export comme un investissement de long terme

Comme une vigne fraichement planige, lexport ne porte ses fruils gu'aprés
plusieurs annges defforis soutenus.

RISQUE

Sécuriser ses opérations contre impayés et risque de change

Une gestion insuffizante de ces risques peut colter tréz cher 3 une TPE non
assurde.

LA FABRIQUE DE
L'EXPORTATION

ENGAGEMENT

Impliquer durablement le dirigeant et son équipe

Une présence réguligre sur les sslons internationaux traduit et entretient cet
engagement dans la durée.

ADAPTATION

Ajuster produit et présentation aux golits locaux

Boutzille, étiquette ou cépage doivent parfoiz évoluer pour répondre aux
attentes spécifiques de chague marché.

COMPETENCES

Investir dans la professionnalisation de la fonction export

Recruter, former ou ze faire accompagner par un spécialiste conditionne la
perennité de ['activité export.

RESEAU

Cultiver ses relations avec partenaires et institutions locales

Impariateurs, distributeurs, interprofessions et clusters régionaux constituent
des leviers de developpement précisux.

MUTUALISATION

Partager stand ou commercial export avec d'autres TPE

Cette solution réduit lez coliz de prospection sanz nécessiter une fusion ou
un rapprochement capitalistique.
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