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ENTREPRISES 

Eurorégion : Vos premiers 

pas ¨ lôInternational 

 

Pr®sentation de lôAction  

 Philippe RAJOSEFA, Directeur de 

SYNERSUD 
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Passeport Entreprises 

Euror®gion: Vos premiers pas vers lôinternational 
  

Pourquoi lôinternational est essentiel aux jeunes entreprises innovantes?  

  

 SI 

Å Les jeunes entreprises et les TPE généralistes (- de 3 ans) sôinternationalisent tr¯s peu 

par rapport aux entreprises de croissance et de plus grande taille 

 PAR CONTRE  

Å Les secteurs fortement repr®sent®s ¨ lôInternational comme les TIC et la sant® concernent 

fortement les jeunes pousses innovantes 

 ET 

Å Plus les entreprises innovent, mieux elles r®ussissent ¨ lôexportation  

Å Les exportations se dirigent dôabord vers les pays voisins 

Å Plus du tiers des entreprises innovantes d®marrent une activit® r®guli¯re ¨ lôexportation   

  dans les 3 ans qui suivent la cr®ation dôentreprise 
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Passeport Entreprises 

Euror®gion: Vos premiers pas vers lôinternational 
 

AINSI 

Á Les grands groupes nôh®sitent plus à associer des start-ups disposant dôune offre 

discriminante pour leur conquête de marchés internationaux (cheval de Troie) 

ET 

Á Les start-ups qui ont réalisé en amont des projets de recherche collaborative avec des 

partenaires internationaux ont plus de facilité pour se développer commercialement 

sur des marchés internationaux. 

 

LôEuror®gion doit constituer le premier pas ñfacilitateurò du développement à  

lôinternational des entreprises innovantes et ce dès lôamont du projet. Les 

entreprises de petite taille font de lôINNOVATION un outil de COMPETITIVITE 

pour conquérir des marchés à lôInternational. 

 

Ce que vous saurez faire sur lôEuror®gion, 

vous saurez le faire partout dans le monde ! 
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LES OUTILS DE LôACTION PASSEPORT 
 

Le passeport entreprises 

Á Un CD ROM + Livret + Site Web 

Á Remis lors de la ½ journée dôinformation 

=  UN OUTIL PEDAGOGIQUE DE SENSIBILISATION 

 

La İ journ®e dôanimation dans votre p®pini¯re 

Á Lôoccasion de cristalliser lôaction de votre pépinière et de communiquer 

Á Une procédure de mise en îuvre « Clés en mains » 

Á Un déroulé type de la matinée 

 

Le guide de lôAnimateur 

Á Sur chaque slide, des commentaires à votre disposition pour étayer votre propos 

Á La possibilité de vous faire assister par un partenaire (CCI, é) 
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DEROULE DôUNE MATINEE DôINFORMATION ç PASSEPORT 

ENTREPRISES » 

8h30  accueil  café  

8h45  Intervention  d'un  élu  local,  d'une  

personne  extérieure  au  programme  

9h Présentation  de  la  première  partie  du  

Passeport  Entreprises  

Á Objectifs  du  Passeport  Entreprises  

Á L'Eurorégion  Pyrénées -Méditerranée  

Á Pourquoi  démarrer  par  l'Eurorégion  

Á Les atouts  et  les  défis  d'un  

développement  international  

Á L'importance  d'une  offre  

discriminante  

Á Connaître  ses  marché  cibles  : 

présentation  des  atouts  des  4 

régions  impliquées  dans  le  projet  

9h45  pause  

10 h Présentation  de  la  seconde  partie  du  

Passeport  Entreprises  

ÁAccéder  au  marché,  selon  2 axes  : 

o par  la  construction  de  l'offre  

o par  la  diffusion  de  l'offre  

ÁLa nécessité  d'adapter  son  marketing  mix  

ÁLes façons  de  financer  son  projet  export   

ÁEn synthèse  : les  atouts  des  4 régions  

ÁLe quiz,  pour  se positionner  face  à son  

projet  de  développement  à l'international  

ÁLes facteurs  clés  de  succès  d'un  

développement  à l'international  

10 h45  Pour  aller  plus  loin  

ÁLa boîte  à outils,  organisée  par  région  

11 h Conclusion  
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Support financé par 

PASSAPORT EMPRESES 

PASAPORTE EMPRESAS 

LôEuroregi·, un primer pas cap lôinternacionalitzaci· 

La Euroregión, un primer paso hacia la internacionalización 

LôEuror®gion, vos premiers pas ¨ lôInternational 

PASSEPORT ENTREPRISES 
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VOS PREMIERS PAS VERS LôINTERNATIONAL 

Opportunit®s et enjeux dôun d®veloppement 

sur les territoires de lôEuror®gion  

Pyrénées Méditerranée 

 

Á Avoir une offre discriminante 

Á Connaître ses marchés étrangers cibles 

Á Accéder aux marchés 

Á Adapter son marketing mix aux pays 

Á Financer son projet 

Á Préparer son plan dôaction international 

 

Les facteurs clés de succès 
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OPPORTUNITES ET ENJEUX DôUN DEVELOPPEMENT SUR LES 

TERRITOIRES  

DE LôEUROREGION PYRENEES-MEDITERRANEE 

Les atouts 

Á Accroissement du chiffre 
dôaffaires global  

Á Accroissement de la notoriété 

Á Valorisation de lôentreprise 

Á LôEurorégion : un territoire 
limité et bien identifié 

Les besoins 

Á Besoins en trésorerie 

Á Besoins en ressources humaines 

Á Adaptation et/ou partage  
de lôappareil de production,  
des équipes 

Á Marchés pour mon offre 
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L'offre correspond au marketing Mix 

Produit adapté aux pays cibles 

 

Á Par produit, il faut entendre produits 

manufacturés et services associés, ou 

services seuls pour les entreprises de 

services. 

Á Les principaux éléments clés 

composant le Produit doivent être revus 

dans la perspective dôun d®ploiement de 

lôactivit® en dehors du territoire 

dôorigine. 

 

AVOIR UNE OFFRE DISCRIMINANTE 

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 
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MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 

Eléments de méthode 

 

Á A l'origine : 

ï le dirigeant a déjà une idée (intuition) 

ï il dispose de contacts 

ï il a reçu des sollicitations 

Á Il convient de valider les marchés cibles, par : 

ï une rapide étude de marché 

ï la mise en place d'un système de veille 

ï la mission in situ 

 

CONNAITRE SES MARCHES CIBLES 

Etude de marché 

Á définir quelques indicateurs significatifs 

pour son marché/secteur  

Á évaluer les opportunités et menaces 

Á analyser la concurrence 

Les essentiels 
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Capitale : Barcelone 

Á 4 provinces  

Á langues officielles : catalan, occitan, 

aranais, castillan 

Á 7 535 251 habitants  

 

Á PIB / hab. : 28 046 euros 

Á Entreprises : xxx 

Á 1er partenaire commercial : France 

 

Á nnn brevets déposés en 2010 

Á nnn chercheurs 

Á 207 201 étudiants 

CONNAITRE SES MARCHES CIBLES 

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 
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CONNAITRE SES MARCHES CIBLES 

CATALOGNE   I   ILES BALEARES   I   LANGUEDOC-ROUSSILLON   I   MIDI-PYRENEES

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 

Répartition de la valeur ajoutée 

par secteur d'activité 

Á Informations sectorielles 

 

Boîte à outils 
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Les secteurs phares 
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Capitale: Palma de Majorque 

Á archipel de 5 îles 

Á langues officielles : catalan, castillan 

Á 1 106 049 habitants  

 

Á PIB / hab. : 24 672 euros 

Á Entreprises : 95,4 % de TPE 

Á 1er partenaire commercial : Allemagne 

 

Á nnn brevets déposés en 2010 

Á nnn chercheurs 

Á 16 400 étudiants 

CONNAITRE SES MARCHES CIBLES 

CATALOGNE   I   ILES BALEARES   I   LANGUEDOC-ROUSSILLON   I   MIDI-PYRENEES

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 

10 

ACCUEIL 

SOMMAIRE 

BOITE A OUTILS 

C:/Mes documents/A Patricia Consultante 11.09.23/2011 Clients/Synersud - 11.10.28/PPT 11.09.26/Passeport Français 11.10.31/Boite-a-outils_fra_v3.ppsx


CONNAITRE SES MARCHES CIBLES 

CATALOGNE   I   ILES BALEARES   I   LANGUEDOC-ROUSSILLON   I   MIDI-PYRENEES

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 

Répartition de la valeur ajoutée 

par secteur d'activité 

Á Informations sectorielles 

 

Boîte à outils 
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Á Biotech 

Á Audiovisuel 

Á Secteur maritime 

Les secteurs phares 
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Chef-lieu de Région : Montpellier 

Á 5 départements 

Á 1 langue officielle : français 

Á 2 581 718 habitants  

 

Á PIB / hab. : 22 984 euros 

Á Entreprises : 98 % de TPE 

Á 1er partenaire commercial : lôEspagne 

 

Á 286 brevets déposés en 2010 

Á 7000 chercheurs 

Á 93 065 étudiants 

 

CONNAITRE SES MARCHES CIBLES 

CATALOGNE   I   ILES BALEARES   I   LANGUEDOC-ROUSSILLON   I   MIDI-PYRENEES

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 
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CONNAITRE SES MARCHES CIBLES 

CATALOGNE   I   ILES BALEARES   I   LANGUEDOC-ROUSSILLON   I   MIDI-PYRENEES

Répartition de la valeur ajoutée 

par secteur d'activité 

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 

*inclus sylviculture et pêche 

** Secteurs principalement marchands 

source : INSEE 2009, comptes régionaux 

Á Informations sectorielles 

 

Boîte à outils 
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Á Biotech 

Á Santé 

Á Agroalimentaire 

Á Tourisme 

 

Les secteurs phares 
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Le Languedoc-Roussillon s'affirme comme 

un pôle attracteur dynamique qui 

encourage l'installation et la 

performance des entreprises en mettant 

à leur disposition un environnement 

adapté (zones d'activités, parcs 

technologiques, pépinières, équipements, 

etc.) combiné à une offre de main 

d'îuvre qualifiée (plus de  

92 000 étudiants répartis dans des pôles 

universitaires, complétés par de grandes 

écoles, des instituts de formation 

techniqueet technologiques etc.).  

 

CONNAITRE SES MARCHES CIBLES 

CATALOGNE   I   ILES BALEARES   I   LANGUEDOC-ROUSSILLON   I   MIDI-PYRENEES

Vidéo institutionnelle 

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 
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Chef-lieu de Région : Toulouse 
Á é 

 

 

CONNAITRE SES MARCHES CIBLES 

CATALOGNE   I   ILES BALEARES   I   LANGUEDOC-ROUSSILLON   I   MIDI-PYRENEES

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 
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Accéder aux marchés par  

la construction de l'offre avec les pays 

cibles : « mettre un pied dans la place » 

 

ÁCôest faire appel à des tiers : 

ï prestataires 

ï fournisseurs 

ï fabricants 

ï sous-traitantsé 

Á C'est nouer un partenariat. 

Á Le but de ce partenariat est de 

construire le produit. 

 

ACCEDER AUX MARCHES 

CONSTRUCTION DE L'OFFRE   I   DIFFUSION DE L'OFFRE 

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 
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Accéder aux marchés des  

Pays cibles par la R&D 

 

ÁCôest nouer un partenariat entre 

une entreprise privée et  

un laboratoire de recherche. 

Á Cela représente la mise en commun 

de moyens humains, financiers et techniques. 

Á Le but de ce partenariat est de donner lieu 

à une innovation. 

Á Il participe à la construction de l'offre. 

 

ACCEDER AUX MARCHES 

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 
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ACCEDER AUX MARCHES 

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 

Comment réussir un partenariat de R&D collaborative avec un laboratoire  

de recherche dans lôEuror®gion Pyr®n®es M®diterran®e ? 

 

Les 3 phases de la collaboration 

 

Á anticiper le processus de collaboration 

Á préparer et signer un contrat 

Á faire appel à un juriste spécialisé 

Les essentiels 

Recherche Valorisation Exploitation 
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L'accès direct aux marchés des pays 

cibles 

 

Á Il est mis en îuvre par la force de 

vente interne ¨ lôentreprise. 

 

Á Il est  généralement adopté quand 

ï lôentreprise cible de gros clients 

ï lôentreprise cible peu de clients 

ï les produits sont lourds et 

complexes. 

ACCEDER AUX MARCHES 

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 
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Le e-commerce est un cas particulier  

d'accès direct aux marchés. 

Á Le site internet de lôentreprise est consid®r® 

comme  force de vente interne. 

Á Parmi les facteurs clés de succès de la 

vente en ligne hors dôun territoire national, 

citons : 

ï un site web localisé 

ï des moyens de paiement adaptés  

ï un bon référencement  

ï une communication offensive. 

ACCEDER AUX MARCHES 

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 
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ACCEDER AUX MARCHES 

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 

Accès commercial indirect  

 

ÁIl est mis en îuvre par un intermédiaire 

commercial travaillant avec les pays 

cibles 

 

Á Il est généralement adopté quand  

ï lôentreprise est novice ¨ lôinternational 

ï les clients sont nombreux 

ï les clients sont dispersés 

géographiquement. 
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Á Distribution 

ï choisir le meilleur mode de 

distribution 

ï définir le profil du partenaire 

« idéal » 

ï préparer les outils spécifiques 

 

ADAPTER SON MARKETING MIX AUX PAYS CIBLES 

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 

MARKETING MIX   I   DISTRIBUTION 

Á Produit 

ï prendre en compte les usages du 

marché local 

ï étudier la nécessité de déposer les 

marques et brevets sur le territoire 

concerné 

Á Prix 

ï prendre en compte les usages du 

marché local 

ï étudier la concurrence locale, 

nationale et internationale 

Á Promotion 

ï adapter les outils de communication 

en fonction des usages locaux 

 

Á Carnet d'adresses  

Á Interculturel  

Á Lexique  

Á Outils de communication  

Boîte à outils 
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COMMENT TROUVER UN PARTENAIRE COMMERCIAL ? 

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 

MARKETING MIX  I   DISTRIBUTION 

1. Définir son profil 

ï prendre en compte la 
complémentarité des activités 

ï s'assurer de la qualité et de 
l'étendue du réseau commercial 
 

2. Communiquer 

ï documentation (papier, web...) 

ï presse professionnelle 

ï salons professionnels locaux 

ï missions de prospection pays 

ï participation à des conventions 
dôaffaires 

ï marketing direct 

Á Carnet d'adresses  

Á Interculturel 

Á Lexique 

Á Outils de communication 

Boîte à outils 
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COMMENT NEGOCIER AVEC UN PARTENAIRE COMMERCIAL ? 

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 

MARKETING MIX  I   DISTRIBUTION 

Préparer le « deal » 

Á Business plan export 

Á Grille tarifaire 

Á Achat des outils de 

démonstration 

Á Exclusivité ou non 

Á Partage des frais de promotion 

Á Argumenter : 

īréférences 

ītémoignages clients 

īavantages concurrentielsé 

Á Préparer et signer un contrat 

Á qui fait quoi ? 

Á quand ? 

Á comment ? 

Á pour combien ? 

 

Á signer un contrat 

 

Á esprit gagnant / gagnant 

Les essentiels 
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COMMENT SE FAIRE PAYER ? 

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 

MARKETING MIX  I   DISTRIBUTION 

Eléments de techniques export 

Á Modes et techniques de paiement  

īlettre de crédit stand-by 

īcrédit documentaire 

īvirement SWIFT, é 

Á Facturation (Incoterms) 

Á TVA  

Á Logistique  

Á Douane, é 

Il existe des solutions pour maîtriser les 

risques. 

L'essentiel Á Carnet d'adresses  

Á Formations export 

Boîte à outils 

27 

ACCUEIL 

SOMMAIRE 

BOITE A OUTILS 

C:/Mes documents/A Patricia Consultante 11.09.23/2011 Clients/Synersud - 11.10.28/PPT 11.09.26/Passeport Français 11.10.31/Boite-a-outils_fra_v3.ppsx


COMMENT FINANCER SON PROJET INTERNATIONAL ? 

MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 

Plusieurs solutions : 

 

Á Fonds propres 

Á Aides publiques 

Á Banques 

Á Assurances 

Il existe des solutions pour financer 

son projet international. 

L'essentiel 

Á Carnet d'adresses  

 

Boîte à outils 
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MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 

POURQUOI COMMENCER PAR L'EUROREGION PYRENNEES-

MEDITERRANEE ? 

EUROREGION   I   QUIZZ 

Catalogne 

Iles Baléares 

Languedoc-Roussillon 

Midi-Pyrénées 

Á aaa                                             

Á aaa 

Á aaa 

Á Localisation géographique privilégiée 

Á Economie ouverte et dynamique 

Á Esprit innovateur et entrepreneur   

Á Une région attractive  

Á Un réservoir de matière grise  

Á Un esprit d'innovation et de créativité 

Á aaa                                             

Á aaa 

Á aaa 
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MARCHES CIBLES OFFRE FINANCEMENT ACTION MARKETING ACCES MARCHES 

EST-CE LE BON MOMENT ?  
Répondez par oui ou par non aux questions posées. 

EUROREGION   I   QUIZ 

1. aaa 

2. aaa 

3. aaa 

4. aaa 

5. aaa 

6. aaa 

7. aaa 

8. aaa 

9. aaa 

10. aaa 

11. aaa 

12. aaa  Á Réponses au Quiz 

 

Boîte à outils 
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VOS PREMIERS PAS VERS LôINTERNATIONAL 

CONCLUSION 

Les facteurs clés de succès 
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Å Définir ses objectifs de développement 

Å Avoir une offre différenciante 

Å Construire une stratégie adaptée à ses 

capacités 

Á Anticiper lôinternational d¯s 

lôant®cr®ation 

Á Connaître ses marchés cibles 

Á Mettre en îuvre la strat®gie en 

suivant un plan dôaction 

 

Á Etre ouvert aux questions 

internationales 

Á Etre motivé pour l'international 

Á Etre curieux des autres cultures 

MARCHE 

EQUIPE 

OFFRE 
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Chef de file - coordinateur Eurorégion Pyrénées-Méditerranée 

 

Groupement Européen de Coopération Territoriale 

(GECT) 

 

www.euroregion.eu 

Partenaires 

Direction Générale de l'Economie Sociale et 

Coopérative et du Travail Indépendant, Département de 

l'Entreprise et de l'Emploi. Generalitat de Catalogne. 

www.gencat.cat 

Le Réseau Synersud de Languedoc-Roussillon 

www.synersud.com 

Le réseau de Pépinières d'Entreprises de Midi-Pyrénées (REZOPEP) 

www.rezopep-midipyr.com 

Le Parc d'Innovation Technologique des Iles Baléares (PARCBIT) 

www.parcbit.es 
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CATALOGNE 

ILES BALEARES 

LANGUEDOC-ROUSSILLON 

MIDI-PYRENEES 



Á Informations sectorielles 

Á Interculturel 

Á Lexique 

Á Outils de communication 

Á Carnet d'adresses 

 

Á Résultats du quiz 

 

SOMMAIRE LANGUEDOC-ROUSSILLON 
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