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Accès aux marchés  
 

Communication positives auprès des parties prenantes (partenaires, 
investisseurs et clients potentiels) 

 

Communication Ciblée sur les Réussites 

Présenter les succès obtenus sur de nouveaux marchés à travers des études de cas, des témoignages 
clients ou des chiffres clés tels que l’augmentation des parts de marché et la croissance du chiffre 
d’affaires. Cela renforce la crédibilité de l’entreprise et témoigne de sa maîtrise des risques associés, 
créant une image de fiabilité auprès des parties prenantes. 
 

Label ou Certification de Confiance 

Obtenir des labels, certifications ou affiliations locales prouvant la conformité et l’engagement de 
l’entreprise envers les standards du marché cible. Ces éléments renforcent l’image de l’entreprise comme 
un acteur fiable et sécurisé, rassurant ainsi les partenaires et les clients. 
 

Relations Presse et Communication 

Publier des communiqués de presse pour promouvoir l’expansion et les réussites de l’entreprise, 
augmentant ainsi sa visibilité et valorisant l’impact de ses actions. Participer à des événements et 
conférences peut également témoigner de l'engagement de l’entreprise sur le marché et renforcer sa 
réputation. 
 

Partenariats Locaux 

Mettre en avant les collaborations avec des acteurs reconnus sur le marché cible, tels que les fournisseurs 
et distributeurs. Cela valorise l'entreprise en démontrant sa capacité à s’intégrer dans le tissu économique 
local et à réduire les risques d’accès grâce à des relations de confiance bien établies. 
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Rapports RSE et Transparence 

Intégrer ces actions dans les rapports de responsabilité sociétale de l’entreprise (RSE) pour montrer leur 
contribution au développement local, au respect des normes et à la durabilité. Cela renforce l’image de 
marque et capte l’attention des parties prenantes sensibles aux enjeux de responsabilité sociale et 
environnementale. 


