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Impact sur la compeétitivité
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L'internationalisation a amélioré la compétitivité

[ Fournisseur étranger seulement Exportation seulement

Filiale a I'etranger ou plusieurs formes d'internaticnalisation

Source : Enguéte Entreprizes 2003 de I'EMEER.

Source: Observatoire des PME européennes, 2003/4
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Les raisons de lI'internationalisation

Acces au savoir-faire et a la technologie

Colts de production éléveés sur le marché national

Acces a des marchés nouveaux/plus étendus

il

Lois & réglementations strictes sur le marché national

Capacité de production supplémentaire

Accés au capital

Acces a la main d’ceuvre
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. Fournisseur étranger seulement Exportation seulement

Filiale a I'étranger ocu plusieurs formes d'internaticnalisation

Remarque : Le graphigue représente le pourcentage de PME ayvant qualifié la raison d's importante » ou de « trés importante =

Source : Enguéte Entregrizes 2003 de I'EMEER.




s Croyances répandues sur
I'internationalisation des PME

Effet taille

Ressources

Marché local d’abord
Exportation d’abord
Microcosme: d’abord les voisins
Segmentation horizontale
Distance psychique (culturelle)
Nombre limité de marchés

© NO Ok owwDdE



Hes so/// Vi
Modes d’internationalisation (EU)

Fournisseur étranger
seulement
18 %

Exportation seulement
6 %%

Filiale étrangére ou

Mon internationalisées _F"'Uiif‘“f-‘r fﬂ'f!'”f-‘?
&3 04 d'internationalisation
13 %

Source : Enguéte Entreprizes 2003 de ['EMSE.




Hes Modes de penétration des
marches étrangers

= Modes de pénétration sans investissement
» EXportation indirecte
» EXportation directe
» Concessions et franchises
= Modes de pénétration avec investissement
» Bureau de vente
Filiale commerciale
Filiale industrielle
» Filiale d’assemblage
» Filiale de production
Filiale mixte
Filiale integree
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Décision d’'internationalisation

« Rings in the water » : un processus évolutif

« Born or re-born global » :
un choix stratégique
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Stratégie d’'internationalisation

= [’internationalisation du savoir-faire,

» par exemple, de PME actives dans la construction
d'infrastructures spécifiques (transport, énergie, distribution
d'eau, etc...) et qui jouissent d'une expérience sans equivalent.

» Le cas Grichting et Valterio

= La surspécialisation dans un marché de niche: « Born global »
» Une entreprise dispose d'un savoir-faire extrémement rare,
» Le cas d’AKTS.com

= [’internationalisation virtuelle,

> une PME met a disposition de multinationales et d’entreprises
implantées sur plusieurs marches etrangers ses connaissances,
produits ou services spécifiques

» Le cas PWB.ch
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3. Entrer sur le marché chinois ?

Les 4 etapes pour rentrer sur le marché chinois :

1. Comprendre I’'environnement

2. Préparation: stratégies & concepts

3. Implémentation: management de projet
4. Opérations: aides a la gestion
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Les bonnes questions ?

Quels sont nos objectifs en Chine a court et moyen
terme ?

Comment les atteindre pratiguement ?
Quelles sont les ressources nécessaires:
» Recherche d’'informations, analyse concurrentielle

» Capacité de management sur place, expertises
locales

» Financement

Business plan et plan d’actions



Hes _ _ _
Les aldes disponibles

= |La Confédération:

b Londen . Warsawposcow
»  WWW.0sec.ch Chicago mf.’ggﬁaé’ﬂg“m Baijing
: 2 . Tokyo
»  Swiss hubs - Mombai
Singapore "
Sao Paclo '

Fretoria

= Spécifique Chine:
» Les projets « CTI International »
»  WwWW.SWISSIPA.ch
» www.Ch-Ina.com
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Le nouveau concept Export Step-by-Step de 'OSEC
Business Network Switzerland

Objectif: faire des PME désireuses d’exporter de véritables

entreprises internationales.

Quant a celles qui exportent déja, nous les aidons a pointer de
nouveaux potentiels et de nouveaux marcheés.

Les prestations Export Step-by-Step, elles se divisent en trois
étapes:

» Informations de base (gratuit)

» Conseils de base (gratuit)

» Conseils approfondis (payant)
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o Consells approfondis

Lcnsell approfond

Information de base

= Stratégie
= Deploiement
= Opportunites d’affaires
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Outils d’aide a la strategie
d’'internationalisation

Client
I
I I I I
Market Check Business Contact Check Promotion Check Experience Check

Module 1 Module 1 Module 1 Module 1

I I I I
Module 2 Module 2 Module 2 Module 2

I I I
Module 3 Module 3 Module 3

I I I
Module 4 Maodule 4 Module 4
Module 11 Module & Module &

Votre réféerence en Romandie: M. Minacci
c.minacci@osec.ch 0216133570
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Market check

= Informations comparatif-pays

= Informations générales sur le produit

= Analyse de la réglementation produit

= Analyse des clients B2B ou B2C

= Analyse des canaux de distribution

= Analyse de la concurrence B2B ou B2C
= Vérification par feedback clients

= Vérification par Store Check
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Projets CTl avec la Chine

From « made in China » to « created in China » !

= En termes de recherche, I'importance stratégique de la Chine a
déja fortement augmenté: de 1995 a 2002, ses dépenses allouees
a larecherche appliguée et au développement ont doublé pour
passer de 0.6 % a 1.2 % du PIB.

= Pour la Suisse: I'objectif consiste a et, partant, a créer davantage
de faciliter I'acces des PME helvétigues menant des projets
transfrontaliers en matiere de recherche appliquee et de
développement au marcheé chinois valeur pour I’économie de la
Suisse. Les subventions de la CTl sont versees aux partenaires
suisses des hautes écoles, alors que les partenaires chinois
bénéficient du soutien d’agences locales.
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4. Projet CTI

www.softcust.org

Sino-Suisse Software Customization

Network

KTI A
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Concept du Projet - Objectits
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= Un réseau academigue et industriel
» Recherche appliquée
» Promotion des logiciels suisses

» Commercialisation dans le marche
chinois

= Une méthodologie de localisation
» Securité
» Efficacité

= Un modele innovant de commercialisation
» Logiciels Made-in-Switzerland
» Marché chinois
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SoftCust

= Localisation des trois logiciels (Logem, Pro-Concept,
AKTS, Bsol)

» 2 logiciels en chinois
» Tests des fonctionnalités - adaptation
» Etude des clients potentiels

= FEtablissement des partenariats industriels (T
Informatique, Brightrivers, Topsoft)

»  www.CH-ina.com (Shanghai) Ltd., Insigma (Hangzhou)
»  Ww.SwissIPA

= Construction d’un lien académique Université de Zhejiang
(Hangzhou), Institut national du management de l'innovation
(NIIM)



Hes
Software customization

= Affichage des caractéres chinois
» Pages de code
» Unicode
»  Systeme d’exploitation MS Windows
»  Environnement de développement
» Base de donneées

=  Seécurité
— Situation en Chine

— Meéthodes de sécurisation
— Etudes de cas

= Processus de localisation
»  Traduction
»  Adaptation des fonctionnalités
»  EXpérience
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= Windows est basé sur la norme Unicode

I®. Sans titre - Bloc-notes
Eichier Edition Format Affichage =2

Francais: Bonjour Unicode

Chineois : {fRE#FUnicode

Arabe D asSuiey Us e

RUsse : 3apaBcTBynTe! Unicode
Grec : FeLdk cou Unicode

= Utiliser la page de code pour le programme non Unicode
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Sécurité — Situation en Chine

= 90% utilisation non autorisée des logiciels
= 5¢me mondial du marché PC

= 20éme mondial du marché des logiciels authentiques

= 9% de croissance economique en moyenne depuis 15 ans
(Source: Business Software Alliance, 2004, www.bsa.orq)
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Sécurité — Methode de sécurisation

= Copy protection

» Controler la maniere dont le logiciel est
utilisé

= Content protection
» Protéger 'algorithme du logiciel

» Le code source pourrait étre obtenu en
faisant la décompilation d’'un programme
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Localisation — Traduction

La phase de traduction comprend 4 phases

1. Traduction sans contexte
— Extraire tous les textes

— Traduire seulement les textes dont le sens est indépendant du
contexte

— Construire un glossaire

outer T ligne_| S
& &\Nouter la lign :\ y Consulter la Iign@ 8
NS

Membre A Membre C

Modifier la ligne

&3

Membre B
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Localisation — Traduction

4. Mise ajour au cours de l'utilisation

Phase itérative % ) N
— | | . \
’// %
Trouver la mauvaise traduction et
S mformer l'entreprise concernée Récupérer la demande de mod|f¥t|on
£ \\ //
Utiliser le Iog|0|@I /

Remttre le logiciel mis a jour Appliquer les modifications



Hes
Mes conclusions: PME et la Chine

= |egerete des structures et rapidité de réaction des PME
peuvent constituer un avantage sur les grandes
entreprises.

= Necessité de renforcer les programmes (et I'acces a ces
derniers) d’appui aux PME qui s’internationalisent.

= Nécessité de favoriser une culture de partenariat et de
réseautage: impact des TIC et internet (réseaux virtuels)

= |Les aspects comportementaux des dirigeant-propriétaire
Influencent fortement le processus de prise de decision
sur I'internationalisation.
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Le dirigeant-propriétaire cherche a:

» Préserver durablement un développement économique et social
localement,

» Peérenniser et développer son entreprise,
» Rentabiliser ses activités au moindre codit.

La strategie d’internationalisation est influencée par :

» La vision du dirigeant et son comportement éthique,

» L’attachement du dirigeant a son territoire: complémentarité entre les
delocalisations et le maintien de I'économie locale?

» Le style de management et les croyances du dirigeant,
» Les compétences et expéeriences du dirigeant
» Aspect génerationnel du management / facteur humain



Investing in people

www.softcust.orqg

antoine.perruchoud@hevs.ch
leyun.xia@hevs.ch
lan.zhu@hevs.ch




