D LA FABRIQUE DE
&9 EXPORTATION

Masterclass du 11 septembre 2018

Vers une approche systématique de sélection des partenaires
commerciaux a I'export

e Hartmut Holzmiiller, professeur de marketing a l'université de Dortmund

Les recommandations stratégiques de La Fabrique de I'Exportation

ENGAGEMENT

Prioriser l'engagement du partenaire pressenti

C'est le principal moteur identifié du succés commercial et de la satisfaction
finale dans la relation a l'export.

PROXIMITE

Evaluer l'accés réel du partenaire aux clients

Réseau, contacts clés et proximité du marché influencent directement le
succes stratégique de la relation commerciale.

METHODE

Filtrer d'abord avec des critéres KO

Un premier tri sur les conditions de base élimine rapidement les partenaires
non viables avant I'evaluation détaillée.

INTUITION

Intégrer le ressenti humain en derniére étape

Les sentiments intuitifs restent une dimension d'évaluation complémentaire
utile aprés l'analyse structurée des critéres

LA FABRIQUE DE
L'EXPORTATION

LOCAL

Vérifier en premier la connaissance des aspects locaux

Langue et culiure du marcheé visé constituent un critére de base
incontournable avant tout autre engagement.

RESSOURCES

Veérifier les moyens financiers et humains du partenaire

Ce critére conditionne surtout le succés financier de la collaboration,
indépendamment de lengagement affiché

SCORING

Noter les partenaires retenus sur plusieurs critéres

Un systéme de notation Structuré sur engagement, proximité et ressources
permet de classer objectivement les candidats
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