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Cadre général
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Cadre général (suite)

• Taux de chômage de 9.1 % (08/2011)

• Dette publique $14 712 milliards 
(09/2011)

• >300 millions de consommateurs

• NAFTA (Canada et Méxique)

• Opportunités d’accès aux capitaux(VCs, 
Private equity) 
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Une économie en crise
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Les problèmes des Etats 

Unis 

• Dette publique trop élevée

• Crise du secteur immobilier à cause du 

“subprime lending”

• Taux de chômage

• Endettement du consommateur

• Perte de compétitivité (concurrence des coûts 

de main-d’œuvre en Chine, au Mexique, …)
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Panique générale

6



http://globalvistaconsulting.com/

S
oi

ré
e 

U
S

A
 -

3/
10

/2
01

1 
–

w
w

w
.g

ar
d-

in
te

rn
at

io
na

l.f
r

Les défis

• Résoudre le conflit d’ intêret dans lequel les 

banques operènt (banques d’investissement 

et de dépôt sont cumulées)

• Crédit à la consommation (endettement des 

américains)

• Créer un environnement plus intéressant pour 

favoriser les investissements dans le secteur 

de la production industrielle

• Investir dans les secteurs porteurs
7
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Secteurs principaux

– industrie pétrolière

– acier

– industrie automobile

– aéronautique

– télécommunications

– produits chimiques

– agroalimentaire

– services financiers

– biens de consommation
8
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Import et Export

• Biens importés: produits agroalimentaires, biens 
intermédiaires (pétrole), biens d’équipement 
(ordinateurs), biens de consommation (automobiles, 
vêtements, jouets)

• Biens exportés: produits agroalimentaires (soja, maïs, 
fruits), biens intermédiaires, biens d’équipement 
(avions, matériel informatique), biens de 
consommation (automobiles, médicaments)

• Principaux partenaires commerciaux: Canada, Chine, 
Mexique, Japon et Allemagne
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Secteursporteurs

• Bioindustries: soins de santé (commercialisation de 
la R&D et volumes considérables de capitaux)

• Technologies propres: environnement et l’énergie 
renouvelable

• Bâtiment écologique: technologies écologiques et 
écoénergétiques

• Technologies de l’information et des 
communications:  produits sans fil, technologies de 
l’information dans les domaines de la santé et sécurité
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Quelles stratégies adopter?
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Un seul pays …..
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…..sur la carte!

• Deux systèmes majeurs: fédéral et de l'état, en 
plus des systèmes dans les comtés et les villes

• Taxation (State tax en plus des Federal tax)

• Cultures différentes (East coast, West coast, 
Midwest et South)

• Langues: Anglais mais aussi Espagnol

• Différents marchés

13
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Conseils pratiques

• Visiter les Salons et rencontrer vos homologues.

• Plan stratégique/business plan

• Stratégie prix (taux d’échange $ vs Euro, Janvier
2011: $1.336; Avril 2011 1.44)

• Certifications (UL, Intertek, CSA)

• Coûts de transports et douane 

• Assurances responsabilités

• Etre proche de vos clients et marchés

• Logistique

14
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Approche en deux phases
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Première phase

• Collaboration avec un partenaire local 

– Savoir-faire, infrastructure, canaux de distribution, 
assistance à la clientèle

• Cultiver la relation avec le partenaire

– visites fréquentes et transparence

• Ecouter et soutenir le partenaire

– Marketing, produits, etc.
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Deuxième phase

• Créer une structure autonome
– JV avec le partenaire

• Financements et subventions des états .. mais il faut
investir et créer de l’emploi

• Assemblage, production (made in the USA) en plus 
de la vente.
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Conclusions

• Marché complexe, hyperconcurrentiel et dynamique 
mais qui peut donner des belles satisfactions

• Son approche nécessite une stratégie efficace et une 
communication claire 

• Utiliser toutes les ressources d’information et les 
relations disponibles (consultants, banques, CCI, 
importateurs, ambassades, Economic Dev. Dept…). 
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Links utiles

• http://selectusa.commerce.gov/

• http://www.usa.gov/Business/Foreign_Business.shtml

• http://www.cbp.gov/

• http://export.gov/fas/fas.asp?pName=gen

• http://export.gov/france/contactus/index.asp

• http://www.case-europe.com/

• http://www.50states.com/
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