La France : un marché pour diversifier

 les exportations québécoises 
Alors que l'économie des États-Unis est en pleine récession et peine à envoyer des signes convaincants de reprise, les exportations du Québec restent très dépendantes de notre grand voisin du Sud qui représente près de 80% des exportations totales de la Province. Quand on sait que l'Angleterre (second partenaire commercial), l'Allemagne et la France ne pèsent à elles trois que 7% de ce total, selon les statistiques de la Chambre de Commerce du Montréal Métropolitain sur le flux du commerce mondial québécois, il y a lieu de s’interroger sur la signification de ces chiffres et sur leur incidence sur l’avenir de notre commerce extérieur.
Diversifier les stratégies à l’exportation

Comme il n'est jamais trop tard pour réagir, la situation économique présente doit inciter les entreprises québécoises à explorer de nouveaux horizons plus favorables pour diversifier leurs marchés cibles.
La dépendance envers les Etats-Unis, l’instabilité conjoncturelle durable et l’augmentation de la fréquence des cycles de croissance/récession ne permet plus de tabler sur un seul marché, si grand soit-il. Les entreprises doivent en tenir compte dans leurs stratégies de commercialisation à l’exportation et intégrer cette nouvelle dimension dans leur exercice budgétaire. 
L’Europe, une piste sérieuse pour les exportateurs québécois
Quelles pistes faut-il privilégier ? L'Europe des 25 est un marché naturel qui donne accès à un bassin de plus de 400 millions de consommateurs. Si les cultures d’affaires diffèrent légèrement de celles pratiquées en Amérique du Nord, elles restent malgré tout proches tandis que les habitudes de consommation sont relativement similaires. Exporter en Europe n’est donc pas aussi complexe que ce qui est véhiculé par certaines idées reçues et la mondialisation a aussi joué un rôle d’harmonisation qui favorise l’adaptation à ces nouveaux marchés.
Par ailleurs, la force de l'Euro par rapport au dollar devient un avantage compétitif déterminant pour les entreprises québécoises. Elles peuvent choisir d’offrir leurs produits à des prix compétitif et/ou viser un positionnement tarifaire leur permettant d’améliorer leurs marges bénéficiaires. 
La France : un tremplin pour le marché européen 

Les stratégies et les règles pour exporter en Europe ne diffèrent pas de celles connues en Amérique du Nord. Une bonne segmentation des marchés, un effort de « localisation » des produits et un excellent support à la clientèle sont des facteurs clés du succès. En terme de segmentation de marché, la France qui représente près de 65 millions de consommateurs francophones, est une cible qui peut être privilégiée. L’image du Québec y est excellente et les produits « fabriqués au Québec », qu’ils soient manufacturiers ou technologiques, jouissent d’une bonne image. Ils bénéficient également de la perception favorable du label « nord-américain ». Et bien que le cycle d’adoption soit connu comme plus long qu’aux États-Unis par exemple, la croissance des ventes peut s’avérer très rapide lorsque le produit à trouver ses premiers clients de référence. 
Faire ses armes en France, c’est aussi se tester dans un premier marché significatif pour préparer les étapes de commercialisation vers d’autres grands marchés comme l’Allemagne ou l’Angleterre voire vers le reste des pays de la Communauté européenne.
Pour poursuivre l’échange en mode blog : http://akova.wordpress.com
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