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LE lien entre mondia-
lisation et Internet n’est plus
a faire: toute présence sur
Internet est, par définition,
mondiale. Internet apporte
une réponse tant & la nouvelle
problématique de I'information
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qu'aux exigences du marketing
direct et relationnelt!. Parmi les
acteurs de la vie économique,
¢’est I’exportateur qui devrait
tirer le meilleur profit d'Internet
parce que le réseau lui permet
d’étre a I"écoute du monde:
exporter, ¢’est se confronter au
dur métier de la vente en milieu
hostile dans un environnement
culturel et parfois linguistique
différent.

Stratégie de
{'information

Le secret pour réussir a
’export n’est plus un secret,
I'information variable, straté-
gique, est devenue disponible,
& condition de savoir oll et
comment la sélectionner et la
cibler.

Aujourd’hui, le point de
départ est la réflexion interne
de Ientreprise, ses objectifs
et ses décisions stratégiques;
la sélection de I'information se
fait & partir de ces objectifs et
devient une conséquence et non
un préalable a leur fixation: la
stratégic de I'information a
changé, le marketing de la
demande a cédé le pas au mar-
keting de I'offre qui cherche a
créer une demande non expri-
mée, L' enjeu n’est pas toujours
de coller au marché, mais d’étre
le premier sur un segment de
marché nouvellement créé. De
plus en plus, Paffirmation du
PDG de Sony, Akio Morita, se
vérifie: «Les marchés sont faits
pour €tre créés et non pour étre
étudiés.

Sur des marchés peu évolu-
tifs ou le raisonnement se fait

en termes de parts de marché,
I"approche par les études de
marché reste valable; en re-
vanche, sur des marchés en
perpétuel changement comme
les produits de haute techno-
logie, une démarche basée
sur I'intelligence économique
devient un impératif pour aider
4 la prise de décision. Elle con-

g o

L’ INTERET d’Internet
. pour ’exportateur peut étre
apprécié¢ a 'aune de deux
- applications:

- La collecte d’informa-
tions sur les marchés étran-
gers

- L'usage de I'information
pour protéger 'exportateur

Dans quelle mesure les
études de marché sont-elles
encore nécessaires? Dans
un environnement fortement
évelutif, I'impératif n’est-il

cerne Loutes les dimensions de
la veille: stratégique, technique,
commerciale, marketing....

Il est & souligner qu’avec
Internet, des mutations structu-
relles concernent:

- Le changement du proces-
sus de la création des valeurs et
des richesses:

Une place beaucoup plus
grande est accordée a I'innova-
tion immatérielle, I’intelligence
et 'imagination: Internet mul-
tiplie les opportunités d’inno-
vation et sollicite le potentiel
créatif de tous les individus. La
nouvelle race d’investisseurs
issus du Net a su mettre 4 profit
le formidable bouleversement
de nos relations avec le temps
et I’espace et exploite parfaite-
ment un fait majeur: la distance
ne constitue plus ni une barriére,
ni un collt.

- La décomposition des
chaines de valeur dans le sens
d’une remise en cause des
intégrations verticales tout au
long des filiéres et ce, dans
plusieurs domaines d’activités
économiques. Chaque maillon
de la chaine peut devenir un
marché et ces marchés ne sont
plus protégés par les barriéres
traditionnelles, c'est-a-dire des
investissements lourds et donc
des coiits d’entrée élevés: on
entre avec de |’imagination
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et de I'intelligence. Internet
abaisse les barricres a 'entrée
et favorise I'apparition de nou-
veaux entrants.

Il est vrai que la conquéte
de marchés et la recherche de
débouchés sont une condition
de la pérennité de l'entre-
prise. Mais si cette condition
est nécessaire, elle n’est pas

Pour quoi faire?

pas d’avoir une véritable stra-
tégie de collecte de I'informa-
tion visant 2 cibler, obtenir
et exploiter des informations
vitales?

La démarche traditionnelle
consistait 4 réaliser une étude
de marché avant de décider
d’exporter, autrement dit,
Ientreprise partait du marché
pour définir ses objectils, la
recherche d’informations per-
tinentes €tant un préalable a la
définition de ces objectifs.d

suffisante car la pérennité de
I’entreprise dépend également
de sa capacitc 4 se faire payer:
exporter, vendre, ¢’est bien, se
faire payer, c’est mieux.

Or, la mondialisation déter-
mine de nouvelles conditions
dans les échanges internatio-
naux: le renforcement de la
coneurrence se traduit par des
modalités et des délais de paie-
ment préférentiels impliquant
une aggravation des risques
d’impayés.

Répondre i la montée
des risques

La défaillance des entrepri-
ses, leur insolvabilité peut étre
liée & de nombreux risques:
économiques, financiers, géo-
politiques, catastrophiques,
sans oublier les inquiétudes et
les risques liés au terrorisme
et aux menaces d’épidémies...
Les statistiques d’évaluation
de ces risques sont disponibles,
la presse économique relate la
défaillance ou la faillite d’en-
treprises souvent centenaires.

Comment chercher?
L’assurance crédit constitue

une réponse A cette montée
des risques en sécurisant les
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opérateurs a I’export et ce, en
appréciant la solvabilité de
la clientéle étrangere par une
analyse dynamique du risque
en §”appuyant sur des agences
de renseignements présentes a
travers le monde.

Ces agences fournissent
des informations portant sur la
structure ct I'antériorité de la
société, sa situation financiére,
ses  principaux  indicateurs
(chiffre d’affaires, résultats,
¢léments du bilan), ainsi que
les expériences de paicment
et les incidents éventuels;
I"objectif étant d’anticiper les
probabilités de défaillance des
entreprises sans pour autant
les priver de bonnes affaires
indispensables a leur survie. La
prévention est ainsi au coeur du
métier de I"assureur crédit.

Au-dela de cet aspect
préventif, le renseignement
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Par le Pr. Nezha LAHRICHI, président-directeur général de la SMAEX

commercial est un des maillons
du systéme d’intelligence
économique de |’entreprise et
participe donc 2 sa stratégie de
croissance.

Le renseignement va
d’abord s’intéresser aux do-
cuments légaux et publics,
disponibles auprés des greffes
des tribunaux de commerce
ou de I'Ompic 4 titre d’exem-
ple. Mais I’exploitation de
certains de ces documents, et
notamment des bilans, permet
au renseignement commercial
d’alimenter des bases de don-
nées d’entreprises, apportant
une valeur ajoutée.

En effet, la particularité
du renseignement commercial
est de procéder d’une métho-
dologie personnelle et profes-
sionnelle, tout en s’appuyant
sur les techniques existantes:
analyse financiére, marketing,

Le portail de ’Asmex

Le portail de I' Asmex, "asmex.org", répond au souci d’ap-
puyer les exportateurs et de leur fournir un éventail d’informa-
tions et d’outils. Plusicurs thémes sont proposés:

M Bases de 'exportation:

Ce théme permet de se familiariser avec I’environnement global

de I'entreprise, d'€laborer et d’exécuter une démarche de prospec-
tion et d’exportation. Tous ces éléments trouvent leur explication
& partir de quatre axes: marketing/approche des marchés, gestion
Juridique, logistique et financement.

M Informations pays:

Ce théme permet d’approfondir la connaissance des marchés
é. 1 ’equn. Il permet d’appréhender, notamment, des indicateurs
cconomiques, le réglement tarifaire et non tarifaire, les procédures
du commerce extérieur, les circuits de distribution et ce, pour 87
pays actuellement.

M Soutien aux exportateurs:

Ce théme renferme des informations pratiques et contribue 4
renforcer la connaissance du dispositif d’incitations aux activités
orientées vers I'exportation; il inclut également des données sur les
différents intervenants  I"export locaux ou étrangers.

B Planning des événements:
Ce théme informe sur les salons nationaux et infernationaux.

B Outils et documentation:
Cette rubrique permet de découvrir des ressources pour les acti-

vités & I'international: annuaires, bases de données en ligne, études
de marchés

B Services personnalisés:
’Des services adaptés aux besoins spécifiques & chaque entreprise
el /ou membre au sujet d’un marché,Q

droit commercial... Au cours
de cette phase de collecte, il
est fait appel & des techniques
de questionnement et de re-
coupement auprés de réseaux
propres aux sources d’infor-
mation; il y a donc une phase
orale qui succéde a I’écrit pour
avoir des réponses inédites, des
informations ciblées et actuali-
sées. Cette démarche donne au
renseignement commercial une
forte valeur ajoutée, nécessaire
4 I"analyse du risque.

Ensuite, il s’agit de met-
tre en perspective toutes les
informations écrites et orales
collectées et validées par le
recoupement. Ceci requiert
une démarche professionnelle
de qualité et débouche sur un
document de synthése com-
prenant une position destinée &

s’intégrer dans un processus de
prise de décision.

L'aptitude du renseignement
commercial a créer de la valeur
ajoutée s’inscrit également
dans sa capacité a appréhender
Iimmatériel: image, qualité...
et de participer ainsi au proces-
sus de veille.

La Société marocaine d’as-
surance a |’exportation dispose
d’une base de données compor-
tant prés de 15.000 acheteurs
étrangers. Elle réalise la main-
tenance du fichier en assurant
le suivi du risque sur chaque
client éranger: les assurés sont
ainsi informés de tout change-
ment qui pourrait affecter leur
poste client. Sa filiale «Re-
coursy, société d’informations
commerciales, économiques,
financiéres et de recouvrement
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de créances, dispose d’une base
de données concernant prés de
15.000 entreprises marocaines
dans divers secteurs de 1’éco-
nomie et dont les rapports sont
établis au profit d’assureurs
crédit étrangers,

En définitive, ’analyse du
risque  travers le processus qui
vient d’étre décrit permet une
démarche préventive quant a
I"appréciation de la solvabilité
de la clientéle et I’assainisse-
ment du poste client de I’ex-
portateur. Mais si un défaut de
paicment se produit, alors |'as-
sureur crédit indemnise!Q

(1) Le présent article est tir¢ d'une
communication de J'auteur au cours de
la journée de e-markeling, organisée le
8 juin demier par la Fondation ONA 2
Casablanca.





