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PRÉFACE

ce guide publié par le Centre du commerce international. Nous sommes convaincus que le présent guide 
répond à un besoin criant et croissant.

1973 et 20 ans plus tard en 1993, sont devenues des classiques pour toute une génération de conseillers 
commerciaux et leurs organisations. Une fois encore, 20 ans plus tard, cette troisième édition aborde le 
panachage particulier de compétences diplomatiques et professionnelles dont ont besoin les conseillers 
commerciaux à l'étranger pour apporter une contribution tangible au développement des exportations 
nationales.

Le monde a considérablement changé depuis la dernière édition du présent guide. Sur fond de ralentissement 
économique mondial, le présent guide tient compte de nouveaux paramètres tels que la mondialisation et 

Les conseillers commerciaux à l'étranger prennent souvent des décisions en solo. Le présent ouvrage se 
penche sur les différentes possibilités de réseautage et de création de partenariats susceptibles de les sortir 

commerciaux tangibles.

approfondie de ce dont ont besoin les conseillers commerciaux à l'étranger pour renforcer la compétitivité 
nationale dans un environnement économique en constante mutation.

Nous espérons que ce guide servira de référence au quotidien pour les conseillers commerciaux à l'étranger 

nationales, sectorielles, publiques ou privées.

compétitivité internationale des entreprises, en particulier dans les économies en développement.

Arancha González
Directrice exécutive
Centre du commerce international
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 INTRODUCTION2

INTRODUCTION

RAISON D’ÊTRE DU PRÉSENT GUIDE
Le présent guide est conçu pour aider les conseillers commerciaux à l'étranger (CCE) et leurs organismes de 

commercial complexe et en constante mutation.

Sur fond de ralentissement économique mondial, le présent guide plaide en faveur des services de 
représentation commerciale à l'étranger considérés comme facteur essentiel de compétitivité nationale. Il 

et régionaux ; le recours croissant à Internet et aux moyens de communication instantanée ; ainsi que la 

 CCE

avec les sièges ;

 IAC en tant que sièges, pour leur permettre de mieux comprendre le potentiel de la représentation 
commerciale à l'étranger comme complément nécessaire aux efforts de promotion du commerce ;

 Formateurs
représentation commerciale à l'étranger. En ciblant les formateurs, la portée du présent guide se trouvera 
considérablement élargie par rapport à celle des précédentes éditions, les CCE constituant un groupe à 
la fois très large et très particulier.

Il couvre aussi les questions opérationnelles inhérentes aux affectations du CCE en dehors de son pays 

décrit pas, point par point, les mesures à prendre, par exemple, pour organiser une mission commerciale, 

convient de faire.
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 INTRODUCTION 3

médias sociaux offre de nouveaux canaux de communication. Chaque jour, la conception de nouvelles 

nouvelles possibilités et opportunités.

les aideront au quotidien dans leur travail. Les questions et options ici mentionnées devraient encourager 
les décideurs des IAC à répondre aux besoins des CCE. Plus important, les auteurs espèrent que le présent 
ouvrage débouchera sur une collaboration plus étroite entre les sièges et les représentations commerciales 

Le présent guide aidera aussi ses utilisateurs à recenser les points forts et les points faibles de leurs réseaux 

le détail de chacune des variantes ou de chacun des modes de fonctionnement existants dans différents 

L’ITC RÉPOND AUX BESOINS DES CONSEILLERS 
COMMERCIAUX À L'ÉTRANGER

premier ouvrage, 
, a été produit en 1973 et a servi de guide à de nombreux agents dans les pays en 

Certains pays développés utilisent des manuels opérationnels pour former les diplomates. Ils peuvent couvrir 
la représentation économique et commerciale, les canaux de communication ainsi que les considérations 
administratives et sont généralement conçus par pays.

aux pays en développement et aux marchés émergents.
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 INTRODUCTION4

Figure 1 : Types d’institutions d’appui au commerce

Générales

Sectorielles

À fonction
spécifique

1. Organisations de promotion du commerce (OPC)
2. Ministères en charge du développement des exportations
3. Chambres de commerce et d'industrie
4. Agences de développement économique tournées vers l'exportation
5. Groupements économiques régionaux tournés vers l'exportation

1. Associations professionnelles
2. Associations d'exportateurs
3. Autres chambres (sectorielles) 
4. Organisations sectorielles

1. Organismes de crédit et de financement à l'exportation 
2. Organismes de normalisation et de qualité
3. Instituts de conditionnement à l'exportation
4. Organismes internationaux d'achat et de la chaîne d'approvisionnement
5. Institutions de formation
6. Organismes d'arbitrage et traitant du droit commercial

C
es

 in
st

it
u

ti
o

n
s 

d
is

p
o

se
n

t 
tr

ès
so

u
ve

n
t 

d
'u

n
 r

és
ea

u
 d

e 
R

C
E

DÉFINITIONS

retrouve aussi dans le lexique de la représentation du commerce extérieur.

INSTITUTIONS ET SITUATION GÉOGRAPHIQUE

Institution d’appui au commerce (IAC)
développement du commerce et liés au commerce. Les services offerts peuvent être fournis aux décideurs 

Organisation de promotion du commerce (OPC) 

leur propre réseau de bureaux de RCE, lequel est généralement rattaché aux ambassades ou consulats. 

Le pays d’origine

Le pays hôte
il travaille avec ces autres pays.

Poste

Le pays tiers

intérêt pour le CCE basé au Mexique.)
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EXPORTATIONS

Qu’entend-on par exportations ?

Exportations de services.

juridiques offerts par un cabinet juridique australien à une société chinoise engageant des poursuites devant 

le paiement soit effectué à partir de la Chine.)

Exportation de la culture d’un pays.

La promotion des exportations culturelles ne relève pas systématiquement du RCE. Ces activités peuvent 
être considérées comme importantes par le gouvernement national ou comme une forme de promotion du 

Exportations à partir d’investissements à l’étranger.

Les investissements étrangers

Les investissements à l’étranger

Rôle du CCE et investissements à l’étranger. Lorsque les entreprises développent leurs exportations, il 

cela investir dans des locaux professionnels, des bureaux, des réseaux, etc. La question se pose alors de 
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EXPORTATEURS ET IMPORTATEURS

Qu’entend-on par ‘exportateur’ ?

autre pays.

La taille de la transaction est une question qui intéresse les CCE. Ils pourraient consacrer tout leur temps à 

conséquent, ce qui aurait un effet important sur la balance des paiements mais un effet très minime sur 

des volumes de ventes sur Internet.

Un autre facteur vient compliquer la situation, en ce sens que bien souvent les exportateurs de marchandises 

producteurs de fruits ou de légumes vendent très souvent leur production à un groupeur qui exporte sous 

source de confusion car les producteurs savent que leur produit est exporté et se considèrent donc comme 
des exportateurs. (Ils pourraient être considérés comme des exportateurs indirects.)

Qu’entend-on par ‘importateur’ ?
entité qui achète quelque chose à un non-résident. Les importateurs achètent des marchandises (des biens) 

le présent guide.

Entreprises et entités. Les entités exportatrices sont généralement des entreprises régies par le droit 

compris des particuliers, des sociétés unipersonnelles, des partenariats, des organisations qui ne sont pas 

que des organisations de recherche à but non lucratif, culturelles, caritatives et religieuses. Lorsque dans le 

quelconque des structures susmentionnées. De même, les importateurs sont normalement des sociétés 

CLIENTS, CONSOMMATEURS ET ALLIÉS

services au CCE, notamment :

 Les exportateurs (vendeurs) et les exportateurs potentiels ;
 Les investisseurs

New 3 Entering New Markets French hi-res with crops.pdf   24 04/09/2014   11:56:25



 INTRODUCTION 7

à rendre les échanges commerciaux possibles :

 Les facilitateurs privés des échanges
associations professionnelles, compagnies de navigation, compagnies aériennes, médias et éditeurs 

 Les facilitateurs gouvernementaux : IAC, organismes de réglementation, différents ministères tels que 

par exemple, et peuvent donc à ce titre être considérés comme des clients ou des consommateurs. Dans la 

se sont engagées à fournir des services.

 Les importateurs (acheteurs) ;
 Les 

activités visent à :

 
 

RELATIONS COMPLEXES

si vous constituez une base de données des clients, va-t-elle aussi inclure les alliés, les importateurs et les 
contacts gouvernementaux ?
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Figure 2 : Les relations avec les clients et les alliés sont complexes

RCEIAC

Importateurs
(acheteurs)

Investisseurs
(dans le pays d'origine)

Gouvernement

Facilitateurs

Investisseurs
(dans le pays

du Poste)

Gouvernement

Exportateurs
(vendeurs)

Facilitateurs

Pays d'origine Alliés Clients Clients et consommateursPays du Poste

 

MISSIONS ET ÉVÉNEMENTS COMMERCIAUX

Les termes foires commerciales, expositions de produits, expositions commerciales et salons 
commerciaux sont généralement utilisés indistinctement. Les manifestations internationales et nationales 

à de nombreuses activités telles que des séminaires, des conférences, des réceptions, des démonstrations 

exposition 
de produits

expositions de produits

Les missions commerciales à l’étranger

Les missions commerciales intérieures
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LA REPRÉSENTATION COMMERCIALE 
À L'ÉTRANGER DANS UN MONDE EN 
CONSTANTE MUTATION

CONJUGUER COMMERCE ET DIPLOMATIE
Chaque RCE est unique. Dans le cadre de ses fonctions, il conjugue le meilleur du commerce et de la 

se consacrant entièrement à la promotion du commerce. Dans la pratique, la réalité est tout autre pour la 
plupart des réseaux de RCE des pays en développement et des marchés émergents.

La représentation commerciale à l'étranger est un service de vulgarisation essentiel pour les gouvernements, 

étroite collaboration avec les principales institutions en charge de la promotion du commerce, ce qui passe 
par le partage des stratégies, services, réseaux et outils de gestion. Ce service pouvant être coûteux, la 

Certains, probablement la majorité, sont désignés par leurs gouvernements nationaux et rattachés aux 

Différents titres sont employés pour désigner une même fonction : conseiller commercial, commissaire au 

UN LARGE ÉVENTAIL DE CONSEILLERS

La représentation commercial à l'étranger est une fonction assumée par diverses catégories de personnel :

 

 Les conseillers commerciaux spécialisés, rattachés à des associations professionnelles ou à des agences 
gouvernementales ;

 
 Les spécialistes du commerce expatriés travaillant pour une IAC ;
 

 
extérieur ;

 Les superviseurs des réseaux de représentation commercial à l'étranger travaillant dans la capitale.

Les responsabilités varient, allant de la promotion des exportations et de la promotion des investissements 
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produits, par exemple, pour que ce guide soit utile à tous les CCE, quelle que soit leur structure.

DES MAILLONS D’UNE CHAÎNE PLUS LONGUE

plus vaste et doivent travailler en étroite collaboration avec les principales IAC membres de ce réseau. 

dans le pays qui demandent leur assistance. Ils risquent alors de dépenser des ressources précieuses sans 

précédemment recueillies par les IAC, y compris des informations sur le marché obtenues dans le pays 

notamment constituer des groupes qui seront envoyés en missions commerciales ou réunir des groupes 

entreprises nationales et est en position de savoir quels sont les marchés qui pourraient intéresser les 

 
provinciaux ou les associations sectorielles ;

 
 Les associations industrielles et les chambres de commerce ;
 Les organismes publics à vocation commerciale, notamment douaniers, de quarantaine, sanitaires, 

communications ;
 
 
 Les consultants et formateurs en commerce ;
 
 
 Les organismes éducatifs offrant des formations aux exportateurs et aux négociants ;
 Les fournisseurs tels que les concepteurs et entrepreneurs organisant des exposition de produits.

possible.
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DÉFIS COMMUNS

 Les conseillers commerciaux travaillent sans mandats clairs ;
 
 

fournir aux exportateurs ne sont pas connues ;
 
 
 Les jeunes recrues ne sont pas ou peu formées.

DES OBJECTIFS DE HAUT NIVEAU

quasi-totalité des pays en développement, le développement économique est étroitement lié à la croissance 

DES LIGNES HIÉRARCHIQUES DIVERSES
La représentation commerciale à l'étranger est assurée par différentes organisations et catégories de 
personnes. Un pays peut compter plusieurs réseaux de représentation commerciale à l'étranger opérant 
simultanément dans la même ville. Les conseillers commerciaux à l'étranger (CCE) ont ainsi plusieurs lignes 
hiérarchiques.

du commerce. Les représentants diplomatiques qui assument des tâches liées au commerce relèvent 
généralement du ministère des affaires étrangères, alors que les conseillers commerciaux peuvent travailler 

nationale. Dans certains cas ils sont gérés par des organismes professionnels tels que des chambres de 

sièges nationaux.
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Tableau 1 : Lignes hiérarchiques du conseiller commercial à l'étranger

Exemples D RC B RE Supervision

Algérie ✗ Ministère des affaires étrangères (D)

Australie ✗ ✗ ✗ ✗

Bénin ✗ ✗ Ministère des affaires étrangères (D) et Ministère du commerce (RC)

Colombie ✗ ✗ Ministère des affaires étrangères (D), Proexport (B)

✗ ✗
(ECS) (B)

Guatemala ✗ ✗ Ministère des affaires étrangères (D) et PACIT (B)

Indonésie ✗ ✗ ✗ Ministère des affaires étrangères (D) et DG-développement des exportations 
nationales (B)

Mexique ✗ ✗ ✗ ✗ Secrétariat aux affaires étrangères (D et RC), ProMéxico (B)

Uruguay ✗ Ministère des affaires étrangères

Source : Strengthening Foreign Trade Representation : Methodology. Document non publié, ITC, novembre 2011.

D = Diplomates rattachés aux ambassades et consulats. 
RC = Conseillers commerciaux des ambassades et consulats. 
B = Bureaux commercial à l'étranger des OPC, associations professionnelles, généralement hébergés indépendamment. 
RE = Représentants étrangers de régions ou de villes du pays d'origine, généralement hébergés de manière indépendante.

Figure 3 : Possibles lignes hiérarchiques des RCE

IAC du pays d'origine RCE du pays hôte

Gouvernement
national

Gouvernement
Provincial/

régional

Groupes
sectoriels

Affaires étrangères

Industrie

Agriculture

Tourisme

Commerce

RCE affaires économiques

RCE industrie

RCE agriculture

RCE tourisme

RCE promotion du commerceOPC

TSI

Province/région A

Province/région B

Province/région C

Producteurs de café

Chambre de commerce

RCE province/région A

RCE province/région B

RCE province/région C

RCE filière café

RCE chambre de commerce

Industrie automobile RCE industrie automobile

 
Il existe autant de lignes hiérarchiques que de RCE.

Note : Tableau non exhaustif ; il existe de nombreuses variantes et combinaisons de ces exemples.
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POINTS FORTS ET POINTS FAIBLES

Chaque réseau de RCE présente des points forts et des points faibles, lesquels sont illustrés au tableau 2.

Tableau 2 : Réseaux de RCE : points forts et points faibles

Structure de CCE Points forts Points faibles

(D) Diplomates 
rattachés aux 
ambassades et 
consulats

 Lien étroit possible entre la politique 

 Coordination étroite des objectifs 

exemple)

 Accès facilité au gouvernement, entre 

diplomatique

 Lignes hiérarchiques claires 
(normalement directement à 

 Dispose généralement de la couverture 
diplomatique

 Souvent situés loin des régions commerciales

 Priorités divergentes entre la promotion du 

 Absence de lien direct avec le monde des affaires

 

 Agents généralement non sélectionnés pour leurs 

raisons

(RC) Conseillers 
commerciaux des 
ambassades et 
consulats

 Lien étroit entre la politique commerciale 

 Coordination étroite des objectifs 

exemple)

 Accès facilité au gouvernement, entre 

diplomatique

 Agents sélectionnés pour leurs 
connaissances commerciales

 

 Couverture diplomatique

 
(ambassadeur ou IAC) et des chevauchements 
sont fréquents

 Souvent situés loin des régions commerciales

 Risque de priorités divergentes entre la promotion 
du commerce et les autres fonctions de 

(B) Bureaux 
commerciaux 
à l'étranger : 
généralement sous 
la tutelle du ministère 
du commerce ou des 
OPC

 Situés dans des centres commerciaux

 Lien étroit avec les priorités nationales 

 Personnel possédant une expérience du 
commerce

 

 Se concentrent sur les questions 
commerciales

 
diplomatique

 
(ambassadeur ou IAC) et des chevauchements 
sont fréquents

 Priorités divergentes entre la promotion du 

 
les missions commerciales dirigées par le ministre

(B) Bureaux 
commerciaux 
à l'étranger des 
associations 
sectorielles ; 
généralement 
hébergés 
indépendamment

 Généralement situés dans les centres 
commerciaux

 Personnel possédant une expérience du 
commerce

 Liens étroits avec la branche du pays 

 Se concentrent sur les questions 
commerciales

 Liens étroits possibles avec les 
organisations sectorielles locales 
équivalentes

 
commerciale

 Manque de cohésion avec les priorités nationales 

par exemple)

 
uniquement avec leur propre IAC)

 Peuvent se concentrer sur un secteur très limité et 
ignorer les autres

 

 Accès au gouvernement compliqué

 Peuvent subventionner des activités différemment 
des autres organisations
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Structure de CCE Points forts Points faibles

(RE) Représentants 
étrangers des régions 
ou villes du pays 

Les pays mettent 
parfois leurs 
ressources en 
commun pour 
ouvrir un bureau 
promotionnel

 Généralement situés dans des régions 
commerciales

 Peuvent offrir des services de qualité 
à leurs propres groupes restreints de 
clients et ignorer les autres

 Ligne hiérarchique claire avec 

 
région grâce à des liens régionaux étroits 

 Généralement aucune loyauté vis-à-vis des 

 Peuvent être en concurrence avec un autre CCE 
dans la même région

 
leurs services et accroître la charge de travail

 Risque de doublons
 Risque de confusion avec le gouvernement 

 Risque de distorsion des priorités nationales 

régions)
 

 
lorsque les VIP du pays souhaitent organiser 
des visites de haut niveau pendant leurs 
déplacements

 

ÉVOLUTIONS RÉCENTES

Les tendances suivantes se font plus pressantes, notamment dans les pays développés :

 Missions de conseil, par exemple, en Finlande et en Suède ;
 Facturation des services, comme en France ;
 
 
 Indicateurs clés de performance et objectifs formels ;
 
 

parviennent mieux à accroître les exportations.

APPRENDRE DES AUTRES

Il est possible de tirer des enseignements des autres réseaux de CCE en consultant leurs sites web pour 

de différents réseaux de RCE.

assez rare que deux CCE soient en concurrence pour le même contrat. Les informations partagées par 

CCE. Dans la plupart des grandes villes commerciales vous trouverez un réseau de RCE qui se retrouvent 

utile. Les associations de CCE créées dans les villes de Miami (INTRADE), de Buenos Aires (ACACE) et de 
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REPRÉSENTATION COMMERCIALE – UNE MISSION CLAIRE

que les autres dispositifs de RCE. Les raisons à cela sont données au tableau 2. La mission des bureaux 

possède une expérience du commerce. Les autres types de structures de représentation commerciale à 
l'étranger visent souvent des objectifs multiples, autres que commerciaux, sont moins impliquées dans le 
monde du commerce et leur personnel possède rarement une expérience du commerce. Tout est question 
de spécialisation.

LES RÉSEAUX DE CCE SONT-ILS CORRECTEMENT SUPERVISÉS ?

opérationnels semblables à ceux des spécialistes du commerce qui font directement rapport à une IAC.

LE PAIN QUOTIDIEN

Politique commerciale

 Contacts avec le gouvernement du pays du Poste au sujet des questions de politique commerciale ;
 
 
 Représentation du pays dans les réunions professionnelles ou gouvernementales de haut-niveau ;
 

du groupe ;
 

Représentant d’ambassade

 Préparer des rapports économiques sur le pays du Poste ;
 
 

 
gouvernementales ;

 Représenter le pays lors de fêtes ou de célébrations nationales.

Représentant d’IAC

 
 
 
 
 Apporter des contributions aux systèmes nationaux de gestion de la relation client ;
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Facilitateur pour les exportateurs

 
 Répondre aux demandes commerciales émanant des importateurs potentiels ;
 Recenser les nouveaux débouchés pour les exportateurs ;
 Effectuer des études de marché pour les exportateurs ;
 
 Organiser les missions commerciales ;
 Organiser la participation aux expositions de produits ;
 
 Organiser des séminaires et des réunions professionnelles pour les exportateurs ;
 
 

provinces, par exemple) ;
 Trouver des partenaires locaux potentiels pour les exportateurs ;
 Présenter les exportateurs aux personnalités locales clés, y compris aux responsables de la réglementation.

Chargé des relations publiques

 Gérer les relations avec les médias ;
 
 
 
 
 
 

Administrateur de bureau

 
 
 
 Coordonner la formation du personnel.

Promoteur des investissements

 Rechercher des investisseurs potentiels ;
 
 

Promoteur du tourisme

 Organiser des campagnes de publicité et promotionnelles ;
 Organiser la participation aux salons et expositions touristiques ;
 Offrir son assistance pour les missions commerciales axées sur le tourisme ;
 

Achats

 

Activités dans des pays tiers

 
susmentionnées autant de fois que le nombre de pays dans lesquels il est accrédité.
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INTERVENIR DANS TOUS LES SECTEURS

négociations commerciales. Ces négociations commerciales visent alors à abaisser les obstacles et à 

conclusion de contrats.

importateurs et des VIP en visite.

Encadré 1 : Ce dont les conseillers commerciaux à l'étranger (CCE) ont besoin de 

 
de performance.

 

 

 

 

 
et autres documents pertinents.

 

utilisateurs.

 

 
soutien que les CCE sont censés apporter aux exportateurs et une liste des services que le CCE ne fournira pas 
aux exportateurs (organisation des déplacements, par exemple).

 Des programmes de formation pour le CCE et le personnel.

 

 Un contrat de travail clair énonçant toutes les conditions applicables : rémunération, indemnités, ajustements 

reddition de comptes et arrangements budgétaires.

 Enregistrer les demandes commerciales des entreprises qui ne sont pas prêtes à exporter, préserver le CCE de 
ces demandes et fournir aux exportateurs des informations claires sur ce que les CCE peuvent et ne peuvent 
pas faire pour eux.

 Un programme de passage de relai au nouveau CCE ainsi que des informations sur les contacts importants à 
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conseillers commerciaux à l'étranger (CCE)

 

 
performance.

 

 De trois à six exemples de réussite chaque année.

 Une coopération lorsque des tâches sont imposées au CCE avec peu de préavis.

 La présentation de rapports en temps et heure.

 Un appui pour la réalisation des activités importantes au plan politique mais qui peuvent avoir un rendement 
minime.

 

 

 Assurer la sécurité des systèmes et du personnel.

 
politique sans autorisation préalable.
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DE LA THÉORIE À LA PRATIQUE

PLAN NATIONAL DE DÉVELOPPEMENT

économique et social. Ce dernier est généralement élaboré par une unité de politique économique de haut 
niveau du gouvernement, comme le Trésor public, par exemple. La stratégie commerciale peut englober 

question. Les priorités ne sont pas systématiquement sectorielles ; elles peuvent être liées à la marque 

Figure 4 : Des plans nationaux de développement aux plans d’action du CCE

Santé Éducation Culture

Plans nationaux de développement

Économie

Stratégie d'exportation

Branches d'activité 

Infrastructures Agriculture Fiscalité

Développement
sectoriel

Normes Logistique

Plan d'action
du CCE

Autres domaines
d'action stratégiques

Autres secteurs
prioritaires

Autres initiatives
ciblées

Régions
géographiques
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manière dont les CCE devraient prioriser leur travail en fonction des buts et objectifs de haut niveau, dans 

problèmes.

STRATÉGIE NATIONALE D’EXPORTATION

développement. Ces buts de haut niveau englobent des objectifs tels que :

 Accroître la valeur totale des exportations ;
 
 
 
 
 

technologie ;
 Améliorer la qualité des exportations ;
 

 
 
 Créer des emplois ;
 Acquérir de nouvelles technologies ou de nouveaux savoirs ;
 
 Améliorer la commercialisation.

Les objectifs de développement industriel peuvent être liés au souhait du gouvernement de développer tel 
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détails du plan. Transformer des objectifs généraux en buts tangibles, puis obtenir des résultats en accord 

DÉFINIR UN PLAN D’ACTION

Nous suivrons, dans la présente section, un exemple hypothétique unique tout au long des processus qui 

 
 
 

 Recenser les entreprises qui exportent déjà et comprendre sur quoi repose leur compétitivité et leur 
réussite ;

 
 

qui réussissent et leur activité pourrait être considérablement développée. Ces exportateurs seraient alors un 

ANALYSE FFPM : NE PAS PERDRE DE VUE LA BRANCHE D’ACTIVITÉ

Pour recenser les groupes cibles et élaborer une stratégie, il est conseillé de réaliser une analyse FFPM 
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STRATÉGIES D’EXPORTATION : AU-DELÀ DU MARKETING

 
 
 
 
 
 

pénétration et promotion du marché.

plus rapide et plus précis de demander aux CCE de procéder à une rapide évaluation de leur marché 

rien ne remplace les observations sur le terrain et les discussions avec les importateurs du produit ou du 
service visé. Pour procéder à une évaluation rapide du marché, il est possible de combiner deux paramètres 

 
 La compétitivité des fournisseurs du marché intérieur.

De nombreuses méthodes, toutes plus complexes les unes que les autres et assorties de formules de 
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Marché très attrayant
mais

non concurrentiel

Marché très attrayant
et

très concurrentiel

Marché non attrayant
et

non concurrentiel

Marché non attrayant
mais

très concurrentiel

D
em

an
de

 d
u 

pr
od

ui
t

Compétitivité des entreprises à l'exportation

Élevée

Faible Élevée

 

 La taille du marché ;
 Le volume et la proportion des importations ;
 Le taux de croissance des importations ;
 
 La concurrence ;
 La qualité et le conditionnement ;
 Les tendances du marché.

 Connaissance des éventuelles exportations déjà enregistrées ;
 Prix relatifs ;
 
 

Encadré 4 : Discuter avec des représentants du marché
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À ce stade, la branche ciblée (du riz sans pesticide) sera ajoutée aux secteurs prioritaires pour certains 
CCE. Ils devront ensuite élaborer des programmes appropriés, lesquels pourront comprendre une mission 
commerciale ou des recherches sur-mesure.

Tableau 3 : Élaboration de la stratégie d’exportation

Élaboration de la stratégie d’exportation Exemple

1. Fixer des buts de haut niveau

échanges de riz

3. Recenser les groupes cibles Riz biologique produit sans pesticide

5. Déterminer ce que cela implique pour les programmes  
    de RCE programme

plus complexes.

les classer par ordre prioritaire.

pourrait être de travailler avec les 10 plus gros exportateurs et les aider à accroître leurs exportations de 10 %. 

Encadré 5 : Faire en sorte que la stratégie reste simple

la tentation de compliquer les choses outre-mesure. Normalement, une quantité importante de données est 

assortis de pondérations notionnelles.

de nouvelles priorités.
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SÉLECTIONNER LES BRANCHES D’ACTIVITÉ NATIONALES 
PRIORITAIRES

haut niveau dans un plan national de développement dont certaines priorités découleront logiquement. En 

Il existe de nombreuses manières de segmenter les clients et les marchés. La meilleure solution consiste à les 

Méthodes répandues pour segmenter clients et marchés :

 
 Produits similaires ;
 Filières professionnelles ;
 Marchés cibles ;
 
 Valeur des exportations ;
 Taux de croissance des exportations ;
 
 
 
 Proportion de valeur ajoutée ;
 
 
 Compétitivité des prix.

Chacun de ces critères peut être encore subdivisé (petit à grand, non-exportateur, exportateur expérimenté, 

Il est ainsi possible de se faire une idée des domaines qui recèlent un potentiel. Les chiffres ne laissent toutefois 

révéler. Une compréhension précise des chiffres bruts est indispensable.
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CE SONT DES ENTREPRISES INDIVIDUELLES QUI EXPORTENT

une ou deux entreprises.

 
 
 
 
 
 Le développement de la chaîne de valeur ;
 

ÉTABLIR DES PRIORITÉS POUR LE MARCHÉ

un modèle relativement simple applicable dans la plupart des situations.

marchés, ce modèle peut être utilisé. Quelle que soit la manière de procéder, la tâche restera néanmoins de 
taille, mais il est possible de demander à chaque Poste de CCE de passer 50 domaines prioritaires au crible 

hypothétique.)

Il est également possible de comparer les 50 catégories de produits et services prioritaires et de sélectionner 

de 1 à 50 et pour chacun des marchés prioritaires. Parmi les 50 catégories de produits et de services, il est 
possible que certaines aient été mal notées mais que pour des raisons politiques les CCE soient contraints 
de les inclure dans leurs travaux. La méthode décrite plus haut permet de recenser les marchés qui offrent 
les meilleures perspectives, même si elles ne sont pas remarquables.
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Figure 6 : Prioriser les marchés
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Note : La surface ovale grisée indique la taille du potentiel du marché.
     L'exemple et les pays donnés sont hypothétiques.

Marchés hautement prioritaires –
Marchés attrayants et fournisseurs
du pays d'origine très compétitifs

ÉTABLIR DES PRIORITÉS PAR PRODUIT ET PAR SERVICE
Nombreux sont ceux qui partent du principe que parce que produits et services semblent très différents, la 

Encadré 6 : Privilégier les acheteurs ou les fournisseurs ?

écarter les domaines les plus évidents puis de préciser les contours des secteurs les plus attrayants. Pour cela, 
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se mesurer en termes de dépenses ou de jours-personnes, lesquels équivalent à des dépenses.

produits

ne sont pas des exportations. Citons le tourisme en exemple, car les touristes se rendent sur le marché du 

retombées sur la balance des paiements que la vente de milliers de $E.-U. de café en grains.

Figure 7 : Modes de fourniture dans le commerce des services

Pays A (importateur) Pays B (exportateur)Frontière

Mode 1 : Transactions portant sur des services

Mode 2 : Transactions portant sur des services

Mode 3 : Transactions portant sur des services

Mode 4 : Transactions portant sur des services

Mode 4 : Emploi

Consommateur 
du pays A

Consommateur 
du pays A

Consommateur 
du pays A

Consommateur 
du pays A

Fournisseur

Fournisseur

Entreprise

Personne
physique

Personne
physiqueSociété de service

Personne
physique

Filiale
étrangère

Consommateur 
du pays A

Le service franchit la frontière (apprentissage électronique,
télécommunications, télémédecine, par ex.)

Le consommateur se rend à l'étranger
(touristes et étudiants, par ex.)

Fourniture
du service

Fourniture
du service Investissement direct dans le pays A

(implantation d'une entreprise étrangère)

Emploi temporaire

Fourniture
du service

Travailleurs indépendants se rendent
dans le pays A (consultants,

formateurs, par ex.)

Source :  Département des affaires économiques et 

pour fournir leurs services, notamment les sociétés de location de voitures, les franchises de restauration 
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ÉTABLIR DES PRIORITÉS PARMI LES CLIENTS

Figure 8 : Branches d’activité travaillant pour l’industrie cinématographique
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représente schématiquement la proportion relative de clients de la représentation commerciale à l'étranger 

exportateur de taille moyenne. Plus important, elle recense aussi les services les plus pertinents pour les IAC 
et les RCE à chaque étape du processus.

Figure 9 :  Services de RCE pour les exportateurs aux différents stades du processus d’exportation
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 La proportion des entreprises qui exportent est généralement relativement faible, en fonction de la situation 

 

 
sa présence sur le marché (vert et orange). Les études ont montré que leur pourcentage se situe en 

 Le CCE travaillera vraisemblablement essentiellement avec les entreprises qui vendent déjà sur le marché 

resteront clientes des activités promotionnelles organisées (expositions de produits, par exemple) et 

 

chaque année de 1 % à 2 % de tous les exportateurs actifs sur le marché en question. Elles peuvent avoir 
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services différents.

STRATÉGIES POUR LES ASPIRANTS EXPORTATEURS

 
 

 

qui va réussir.
 

 
 
 
 Avoir des produits qui satisfont aux normes ISO ou aux autres normes imposées par le marché cible.
 Avoir une idée claire de sa structure de coûts et du prix à pratiquer.

être prêt à exporter.

se voient souvent demander de fournir des services à des entreprises mal préparées. Pur gaspillage de 

Encadré 7 : Ne ratez pas les entreprises à fort potentiel

produisent le même produit ou fournissent le même service. Mais il peut aussi exister des marchés de niche 

omettre ces entreprises qui recèlent pourtant un fort potentiel.

Autre exemple : des pièces automobiles peuvent être passibles de droits de douane élevés, mais il peut être 
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règle pas nécessairement la question du mécanisme adéquat nécessaire pour gérer les exportations de 
manière structurée.

 

création car leur marché intérieur ne convient pas ou est trop limité.

ce stade, les services offerts par le RCE touchent aux débouchés commerciaux, aux études globales de 

importateurs et les distributeurs. Les CCE et les IAC seraient bien avisées de leur recommander la prudence 

STRATÉGIE APPLICABLE AU MARCHÉ DU TOURISME
La stratégie applicable au marché du tourisme diffère des autres en ce sens que les acheteurs doivent visiter 

La stratégie en faveur du secteur du tourisme peut comprendre :

 Des campagnes publicitaires ;
 La participation à des salons du tourisme ;
 
 
 
 Le soutien de manifestations de prestige ou de visites de personnalités ;
 

 

des campagnes publicitaires.
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STRATÉGIE DE PROMOTION DES INVESTISSEMENTS

La Conférence des Nations Unies sur le commerce et le développement (CNUCED) est responsable de 

complets. Il se compose de :

 
 
 

 
 

DE LA STRATÉGIE À L’ACTION
Lorsque toutes les priorités nationales sont ramenées à des priorités du Poste, le CCE doit organiser des 
activités, lancer des programmes et prendre des mesures concrètes pour obtenir des résultats.
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ne sera donc pour lui pas une gageure.

initiative. Il se peut aussi que la demande soit minime, voire inexistante. Et pourtant, le CCE se sera vu 

Poste.

Poste existant.

Figure 10 : Établir les priorités du Poste de RCE
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ceux pour lesquels le Poste a le plus de chances d'obtenir les meilleurs résultats.

 Rechercher les synergies.

 Soutenir une manifestation collective. Une exposition de produits consacrée à un secteur prioritaire 
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 Des recherches personnalisées peuvent-elles être proposées à des entreprises dans des domaines 
désignés comme des priorités nationales tout en sachant que les perspectives offertes par le marché 
sont actuellement limitées ? Dans ce cas-là, le CCE cherche des débouchés de niche et des fournisseurs, 

 Les possibilités offertes sont-elles limitées par des restrictions commerciales ? Est-il possible de surmonter 
ces restrictions par le biais de négociations bilatérales ?

 Est-il possible de travailler avec des alliés, tels que des associations professionnelles ou des gouvernements 

 Dresser la liste des tâches à accomplir, même si elles semblent peu prioritaires selon les critères nationaux. 

ACCÉDER AU MARCHÉ

et informer les clients exportateurs des avantages et des inconvénients des différentes approches.

encouragée à adopter une vision à long terme et à songer à sa stratégie à long terme. Dans un premier 
temps, les entreprises sont impatientes de se lancer. Mais si la stratégie est mauvaise, comme par exemple si 

 Quels sont les objectifs à long terme pour ce marché ?
 
 

 
 
 
 
 Comment les différends seront-ils réglés ? (La médiation est suggérée.)
 Quelles modalités de service sont nécessaires ? Qui va fournir les services ?
 
 
 À partir de quel moment estimera-t-on une réussite ?
 
 
 
 
 

Les CCE devraient conseiller leurs clients sur ces questions et les encourager à les étudier très sérieusement.
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MODES D’ENTRÉE SUR LE MARCHÉ

plus courants.

Tableau 4 : Modes d’entrée sur le marché – point de vue de l’exportateur

Type 
d’arrangement

Fonctionnement Aspects positifs Aspects négatifs

Désignation d’un 
agent ne possède généralement pas la 

marchandise mais prélève une 
commission sur les ventes.

effectué tant que la vente 

peut travailler sur plusieurs 
exportations de services.

des intérêts concurrents. Il est 

contrat de représentation.

Désignation d’un 
distributeur

Le distributeur importe 
la marchandise et en 
devient alors propriétaire. Il 
organise la distribution et la 
commercialisation.

Le paiement est effectué à la 
livraison de la marchandise. Un 
distributeur dispose souvent 

clients, de personnel de vente, 

etc.

marchandise. Le distributeur 
peut travailler avec des produits 
concurrents et peut ne pas 

être pas de couverture nationale. 
Est-il possible de limiter la 
distribution à certaines régions ? 

propriété intellectuelle.

Établissement 
d’une entreprise 
locale pour 
fabriquer ou faire 

vente

être une sorte de coentreprise. 
Une entreprise locale est 
enregistrée et vous investissez 

Lorsque vous êtes majoritaire, 
vous êtes responsable de 
toutes les décisions et devez 

supérieur de vos produits ou 
de vos services. Vous pouvez 
conserver la marque, la 
propriété intellectuelle, la qualité, 

arrangement si vous avez déjà 

pas les sociétés en propriété 
exclusive ou limitent 

de ces entreprises est coûteux 

réseau ou de distribution établis. 
Le manque de connaissance 
des procédures et des normes 
locales est un obstacle.

Vente directe aux 
gros clients directement en son nom 

propre. La vente en ligne est 
une variante de ce type de 
vente. Les gros détaillants 
peuvent importer directement et 

Cette approche fonctionne bien 
pour les marchandises en vrac 
ou lorsque le nombre de gros 

restriction quant à la manière 
dont vous allez développer 

intermédiaire sont évitées. Ne 
pose aucun problème juridique 
particulier.

Personne ne peut prendre 
votre parti en cas de différend 
ou avoir un intérêt à assurer le 

généralement aucune garantie 

pour assurer le service et régler 
les problèmes locaux.

Acquisition d’une 
entreprise locale ou partie une entreprise locale, 

établir une entreprise locale.

judicieuse, vous obtenez des 
systèmes de distribution, du 
personnel expérimenté, des 

une marque et la maîtrise 
de la propriété intellectuelle 

intellectuelle). Cette approche 
peut fonctionner avec certaines 
sociétés de service tels que 
touristiques ou de vente au 
détail.

de retrouver la même culture 
et les réseaux sont parfois liés 
à des particuliers. Vous héritez 
des éventuels problèmes de 
personnel ou commerciaux. 
Elle exige une réelle diligence 
raisonnable pour savoir 
précisément ce dans quoi vous 
vous engagez.
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Type 
d’arrangement

Fonctionnement Aspects positifs Aspects négatifs

Contrat de 
licence 

La technologie, ou le savoir-
faire, sont vendus moyennant un 
honoraire ou une commission 
sur les ventes.

Un faible investissement 
est requis et si les choses 

cesse de rentrer.

la propriété intellectuelle. 

nécessaire pour vous assurer 

respecter la licence ou elle 

peut exiger un investissement 

que la technologie fonctionne 
correctement.

Contrat de 
franchise

Un montage complet est mis 
en place, comprenant manuels 
et instructions pour chaque 
procédure. Porte sur la marque, 

les procédures, le personnel, 

la qualité, etc. Le montage 
est accordé sous licence ou 
vendu à des franchisés ou à un 

ensuite le réseau national ou 
local, en échange de quoi un 

de jeu ou en pourcentage des 
ventes.

La franchise peut fort bien 
fonctionner pour les sociétés 

savoir-faire qui est vendu. Les 
franchisés peuvent posséder 
leur propre entreprise et 
avoir intérêt à faire en sorte 

Vous pouvez aussi englober 

le matériel publicitaire, etc. Vous 
pouvez réaliser des économies 

termes de commercialisation 
grâce à une distribution à 
grande échelle.

Il est dans tous les cas 

aux différents marchés, aux 
différentes langues, normes, etc. 
Les différends étant monnaie 
courante entre franchiseurs et 
franchisés, des mécanismes 
de règlement des différends 
sont nécessaires. Garantir le 
paiement des commissions et 
le respect des règles par les 

Il est important de continuer 

cesse la valeur, faute de quoi 
vous risquez de perdre des 

concurrence.

Création d’une 
coentreprise

Un accord est signé en vertu 
duquel une nouvelle entreprise 
est établie sur la base de 
vos contributions et de celles 

contributions peuvent inclure de 

faire, des locaux professionnels, 
des réseaux de distribution, du 
personnel, etc. La propriété et 

fonction de formules préétablies, 
lesquelles sont généralement 
fondées sur le pourcentage de 
la contribution à la coentreprise.

Ce peut être une solution pour 
pénétrer le marché moyennant 
un investissement relativement 
minime, lorsque vous fournissez 
le savoir-faire ou le produit et 
que votre partenaire fournit les 
locaux professionnels et les 
réseaux. Vous pouvez partager 
la propriété de sorte que la 
majorité des parts soit détenue 

actionnaire (autre que vous) 
ne détienne plus de 25 % des 
parts. Vous obtenez un accès 
aux réseaux et contacts locaux 
existants et exercez un certain 

qualité, la marque, le service, le 
capital intellectuel, etc.

se passe sur le marché. Ce 
support est relativement simple 
à utiliser pour se développer 
sur le marché ou consentir de 
nouveaux investissements.

Une coentreprise locale peut 

de commercialisation ou de 
livraison via ses réseaux, etc. 
Vous héritez de son image 
au plan local, ce qui ne pose 

est positive mais dans le cas 
contraire, ce peut être un 
problème.

une meilleure compréhension de 
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Type 
d’arrangement

Fonctionnement Aspects positifs Aspects négatifs

Vente en ligne Les produits ou les services font 

les commandes sont passées 
en ligne et les produits sont 
livrés par voie postale ou par le 

certains cas, comme pour les 
services de traduction, le produit 
peut aussi être fourni en ligne.

Les forfaits touristiques, les 

billets se prêtent aussi à ce type 
de commercialisation.

La vente en ligne est 
généralement adaptée à un 

relativement faible tels les livres, 

jouets, etc. Mais la technique 
gagne rapidement du terrain.

Cette approche vous permet de 

de distribution. Les paiements 
peuvent être assurés grâce aux 
systèmes tels que PayPal.

Les ventes en ligne impliquent 
généralement une multitude 
de petites transactions et un 
traitement important de chaque 
envoi. Le service après-vente 

Les ventes en ligne exigent 
des technologies et des 
communications de qualité. Il 
vous faut gérer vous-mêmes 

dans une langue étrangère. 
Les ventes en ligne ne sont 
pas (dans la plupart des pays) 
adaptées à la distribution de 
marchandises périssables. 
(Le Japon et plusieurs pays 
européens disposent néanmoins 
de systèmes de distribution 

produits périssables.)

Sur nombre de marchés, les distributeurs sont protégés par le droit commercial local. Les CCE doivent 
se familiariser avec la législation locale applicable aux distributeurs et aux accords de représentation, 

familiariser avec les modalités de ces accords et recenser les normes applicables au marché en question. 

facteurs culturels entrent aussi en ligne de compte.

disposer de listes de cabinets juridiques, de cabinets comptables et de spécialistes en entreprises vers 

devrait communiquer toutes les données au client puis formuler des recommandations sur la base des 

Si les arrangements commerciaux conclus se détériorent, pour quelque raison que ce soit, la responsabilité 
juridique du CCE ne devrait pas être engagée.

Caractéristiques du marché

 Législation locale ;
 
 
 
 Normes et pratiques réglementaires ;
 Sentiments nationalistes ;
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Ressources à la disposition de l’exportateur

de soutien en continu et ce que cela coûtera.

Compétences locales

Tableau 5 : Caractéristiques des modes d’entrée sur le marché

Investis-
sement en 
capital par 
l’exporta-

teur ?

Capital 
requis par 
l’entreprise 

locale ?

Niveau 
d’appui 
requis 
1-10* ?

Contrôle 
de la 

propriété 
intellec-
tuelle ?

Accord 
juridique 
requis ?

Conserve 
le contrôle 

des 
processus

Possibilité 
de 

développer 
l’activité à 
n’importe 

quel 
moment ?

Convient 
aux petits 
exporta-
teurs ?

Convient 
aux 

exporta- 
teurs de 
service ?

Agent Oui Non 5 Non Oui Non Non Oui Oui

Distributeur Non Oui 4 Non Oui Non Non Oui Non

entreprise 
locale

Oui Non 10 Oui Oui Oui Oui Non Oui

Vente directe Non Non 4 Oui Non Oui Oui Oui Oui

entreprise 
locale

Oui Non 8 Oui Oui Oui Oui Non Oui

Licence Non Oui 3 Non Oui Non Non Oui Oui

Franchise Non Oui 7 Oui Oui Oui Oui Oui Oui

Coentreprise Oui Oui 8 Oui Oui Oui Oui Oui Oui

RECOURS À UN AGENT

acheteurs et les vendeurs et prennent une commission sur les ventes conclues. Dans certains cas, ils 
peuvent percevoir un salaire ou une provision. Pour les CCE, les agents sont simples à trouver, ce sont eux 
qui contactent le bureau du CCE pour leur proposer leurs services.
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travaille-t-il avec un nombre trop important de produits pour en représenter un supplémentaire comme il le 
mérite ?

Les clients seraient bien avisés de négocier des accords de représentation en bonne et due forme. Il convient 

La plupart des agents exigeront des droits de vente exclusifs dans tout le pays ainsi que des commissions sur 

RECOURIR À DES DISTRIBUTEURS

courante, notamment pour les exportateurs de marchandises. Ils possèdent une bonne connaissance du 
marché et des talents de vendeur uniques sur le marché local. Les distributeurs offrent une bonne couverture 

doute les services les plus précieux que puisse fournir le CCE. La première chose que font les exportateurs 

traitement des commandes, techniques, après-vente et de réparation, ainsi que des pièces détachées. Ils 

conditions en vigueur sur le marché.

Les relations distributeur-exportateur fructueuses se caractérisent notamment par :

 
 

convenus ;
 

assurer des ventes ;
 
 Un réel effort de compréhension des problèmes du distributeur ;
 La prise de décisions conjointes.

Inconvénients
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 Ils ne possèdent pas toujours de compétences en commercialisation et en gestion et ont parfois besoin 

Quelles sont les préoccupations des distributeurs ?

rentable pour les deux parties, exportateur et distributeur.

Ces deux objectifs sont bien évidemment quelque peu contradictoires. Les préoccupations des distributeurs 
ne sont pas toujours exprimées mais elles sont une réalité.

Le manque de communication est la cause première de détérioration des relations entre les deux parties. 

Trouver des distributeurs

concurrence. Comment le CCE qui est déjà très occupé pourra-t-il trouver le temps nécessaire ? La question 

potentiels choisis avec soin, tels des partenaires à une coentreprise, par exemple.

distribution ou de représentation. Dans la plupart des cas elles ne mènent à rien mais certaines méritent que 

À choisir entre passer quatre jours à étudier les distributeurs potentiels ou rédiger un rapport général sur le 

 Observer la concurrence sur le marché et contacter certains de leurs distributeurs ;
 Discuter avec les gros clients ou des clients et des acheteurs potentiels ou du personnel chargé des achats 

sur le marché et leur demander des recommandations. Le nom de certains distributeurs ne manquera pas 
de revenir régulièrement dans la discussion avec chacun ;

 
 Consulter Internet en utilisant le moteur de recherche le plus populaire sur le territoire visé ;
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vision déformée de la situation ;
 
 Consulter la chambre de commerce et les associations professionnelles spécialisées ;
 

ne font que recommander des candidats parmi leurs membres. Dans certains pays, toutes les entreprises 

Sélectionner des distributeurs

exportateurs :

 Les très grosses entreprises de distribution ne sont pas toujours le choix le plus judicieux. Tournez-vous 

 

 

 
une cible de choix.

 Les distributeurs qui travaillent avec des produits ou des services complémentaires sont des candidats 
de choix.

 
indicateurs de réputation du distributeur.

 Accorder une grande importance à la connaissance du marché, aux capacités techniques (dans le cas de 

Encadré 8 : Gros distributeurs ou petits distributeurs ?

est pour ainsi dire impossible de réunir tous les critères idéaux.

fournisseur parmi de nombreux autres. Le distributeur se trouve en position de force pour négocier et peut imposer 

donné, ce peut être un avantage.
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Fournir des informations contextuelles

Si des recherches sur-mesure et rémunérées sont effectuées, consacrez davantage de temps à la fourniture 

Les informations disponibles ne seront jamais exhaustives. Dans certains cas des renseignements peuvent 

communiquent le nom du même distributeur au CCE, il peut sans risque être recommandé au client.

On entend par informations contextuelles :

 Les renseignements sur la zone géographique couverte par le distributeur et ses segments de marché. 

devraient se montrer sceptiques face à quiconque prétend que le distributeur représente tout le pays. 
Chaque région est différente.

 Quels sont les produits et les comptes gérés par le distributeur ?
 Qui sont leurs clients clés ou les points de vente desservis ? Leurs contacts professionnels sont-ils 

impressionnants ?
 

plus précieux.
 

sur son histoire et son évolution. Le distributeur qui travaille avec une nouvelle gamme de produits est 
généralement disposé à communiquer ces informations.

 
former ?

 

 
la commission et les délais de désignation. Avec le temps, les CCE se familiarisent avec les normes du 

 
 

délai ?
 

juridique.
 

recommandation sur la seule base de ces informations, elles pourraient être erronées ou de nature à 

 
de recherche locaux.

des décisions éclairées.
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international, 2010.

Programmes d’appui aux distributeurs

le distributeur sur le marché. Les activités programmées visent à motiver le distributeur et à jeter les bases 

de se développer mais ils exigent du temps, des efforts, le souci du détail et un investissement dans la 

un ou plusieurs des éléments suivants :

 Partage des coûts.
des dépenses promotionnelles est un excellent moyen de favoriser la coopération et de garantir que le 

 Communication.

de réponse plus courts.
 Tenir le distributeur informé.

 
clients sur le territoire du distributeur est un des principaux facteurs de mécontentement du distributeur. 

directement. Cette idée est toutefois rarement bonne et contribue à saper la relation.
 Publications et brochures commerciales. Il est possible de soutenir les efforts de vente du distributeur 

photos et matrices de brochures et de catalogues pouvant être surimprimées dans la langue locale. Les 
brochures et publications de vente peuvent souvent être téléchargées sur le web.

 Site web.
demande de renseignements, renvoyer au site web du distributeur.

 Visites du marché.

accompagner le représentant du distributeur dans ses visites aux clients clés.
 Prix.

 Demander conseil.
préférences en termes de produit et les changements apportés aux modèles.

 Appréciation. Exprimer votre reconnaissance lorsque le travail est bien fait. Organiser, par exemple, une 
conférence de vente dans un endroit attrayant et y convier le distributeur et son personnel de vente.

 Formation.
techniciens, par exemple).

 Visites du distributeur.
lui réserver à cette occasion un traitement de qualité.
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FILIALE DE VENTE

réunies :

 

 

VENTE DIRECTE

consommateur.

clients sur un marché comptant de gros acheteurs. Le CCE doit comprendre dans quelles conditions la vente 
directe est possible et quand elle devrait être recommandée.

tout de recourir aux intermédiaires.

qualité ; la traçabilité des matières premières ; la logistique ; la sécurité des renseignements commerciaux 
exclusifs (dessins et modèles, par exemple) ; ainsi que les installations de fabrication de secours. Certaines 

Les courtiers ou négociants en produits de base traitent directement avec les exportateurs et les fournisseurs. 

expédition.

ACQUISITION

parties est souvent nécessaire.

ou juridique.

FRANCHISAGE

Le franchisage est une forme de commercialisation et de distribution dans le cadre de laquelle le franchiseur 

New 3 Entering New Markets French hi-res with crops.pdf   68 04/09/2014   11:56:28



51

Pénétrer un marché en accordant une licence sur une technologie ou en créant une franchise est une 

services désireuses de fournir leur service loin. La forme de franchisage la plus connue est probablement 

divertissement, de la formation et du toilettage pour chien.

Différentes possibilités sont offertes au franchiseur pour pénétrer un marché. Il peut vendre à un franchiseur 

franchise et de sa rentabilité.

peuvent être envisagés.

COENTREPRISE

commerciale distincte, séparée des autres activités commerciales des partenaires.

intellectuelle ou un savoir.

exige de suivre une procédure semblable à celle qui permet de trouver un distributeur. Dans certaines 

que le vendeur souhaite conserver la maîtrise du processus.

Avant de se mettre à chercher un partenaire acceptable pour créer une coentreprise, le CCE a besoin de 

VENTE EN LIGNE

La vente en ligne est en pleine expansion. Elle a dans un premier temps débuté avec le site Amazon de vente 
de livres, mais elle concerne à présent tous les secteurs commerciaux. Les échanges de produits de base 

Les magasins en ligne sont particulièrement indiqués pour les petites entreprises présentent sur un marché 

magasin en ligne présente trois caractéristiques principales :
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 Une liste ou un catalogue de produits contenant informations, photos et prix des produits.
 Un mécanisme de sélection des produits généralement dénommé panier.
 Un mécanisme de commande et de paiement. Les commandes sont envoyées par courrier électronique 

au vendeur et plusieurs modes de paiement peuvent être proposés, généralement par carte de crédit ou 

ligne soit protégée contre les risques de piratage ou les virus. Elle doit aussi fournir au consommateur des 
renseignements clairs sur les procédures de commande et de paiement, les retours, les remboursements, 
les garanties ainsi que la protection des données personnelles et la sécurité.

 La possibilité de promouvoir des produits, des services, une organisation, des événements, des idées ou 
des compétences professionnelles.

 
 Un nombre illimité de personnes peuvent effectuer leurs achats simultanément.
 
 

 Le catalogue de produits et de services peut être élargi à mesure que la demande progresse,
 

et la maintenance du site sur le web.
 

 Personne ne sait que le magasin en ligne existe. Une commercialisation hors ligne et en ligne est 
nécessaire. La commercialisation hors ligne passe par la publicité dans la presse et autres supports 
publicitaires traditionnels. La commercialisation en ligne passe par la publicité sur les sites de médias 
sociaux ou par le biais de sociétés de moteurs de recherche.

 
leur carte de crédit.

 Les clients locaux et internationaux sont souvent exigeants dans leurs demandes sur les produits. Certains 

ne pas risquer de perdre en crédibilité.
 Les agents des douanes risquent de rejeter certains produits, ce qui entraîne des problèmes tant pour 

 
 

établis et le CCE pourra prodiguer des conseils.

actuelle, le commerce en ligne est essentiellement déréglementé. Les CCE sont généralement court-circuités 
dans ces échanges.
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Places de marché électroniques

Ces communautés commerciales en ligne peuvent fournir aux vendeurs un meilleur accès aux fournisseurs 

dédouanement, par exemple.

 

 

 Comprendre la culture du marché local ; ce qui fonctionne et ce qui ne fonctionne pas.

 
solutions de remplacement.

 Trouver des partenaires de grande qualité et à fort potentiel comme clients et fournir des informations détaillées 

 Organiser les programmes des réunions commerciales et les présentations aux clients, y compris aux 

autres contacts concernés.

 Suggérer des bureaux temporaires possibles.

 Assurer le suivi des contacts et des exportateurs au-delà de la présentation initiale.
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LES RÉSEAUX : ÉPINE DORSALE DU 
COMMERCE

PARTENAIRES INSTITUTIONNELS
Nombreux sont les individus et les organisations avec lesquels le CCE peut, et devrait, prendre contact et 
instaurer des réseaux. Le tableau 6 mentionne certaines de ces organisations. Le CCE doit instaurer un 
réseau de contacts de qualité dans des organisations parallèles dans les deux pays, par exemple avec des 

établir des réseaux avec ces deux groupes.

types de réseaux que le CCE se doit de développer.

Tableau 6 : Partenaires et réseaux potentiels

Entité Pays d’origine Pays hôte

Secteur public

Ministères Bureau du Premier ministre 
Commerce 
Affaires étrangères 

 
Agriculture 
Travaux publics 
Trésor public 
Douanes

Bureau du Premier ministre 
Commerce 
Affaires étrangères 

 
Agriculture 
Travaux publics 
Trésor public 
Douanes

Agences de 
promotion

Organisation de promotion du commerce 
Investissement 
Tourisme 
PME 
Financement des exportations

Organisation de promotion du commerce 
Investissement 
Tourisme 
PME 
Financement des exportations

Autres agences du 
secteur public

 
 

Port 
 

Droit commercial et arbitrage 
Instituts de formation 

ou de provinces (peuvent avoir leurs propres 

 

de commercialisation

 
 

Port 
 

Droit commercial et arbitrage 
Instituts de formation 

ou de provinces (peuvent avoir leurs propres 

 

de commercialisation

Secteur privé

Chambres Commerce 
Industrie 
Agriculture 
Services 
Tourisme 

Commerce 
Industrie 
Agriculture 
Services 
Tourisme 

Autres Associations professionnelles Associations professionnelles 
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Entité Pays d’origine Pays hôte

Réseaux étrangers 
basés dans le pays

Ambassades et consulats 
Bureaux commerciaux 
Bibliothèques commerciales des ambassades 
étrangères 
Agences de promotion des importations

Ambassades et consulats 
Bureaux commerciaux 
Bibliothèques commerciales des ambassades 
étrangères 
Agences de promotion des importations

Institutions 
internationales

Banque mondiale 
OMC 
Voir liste des agences de développement : 
www.devdir.org

Banque mondiale 
OMC 
Voir liste des agences de développement : 
www.devdir.org

Organisations 
régionales

Voir liste des accords et organisations de libre- Voir liste des accords et organisations de libre-

Entreprises  
 

À la recherche de partenaires pour ces 
coentreprises 
Investisseurs 

 
À la recherche de technologie 
Offrant des technologies

 
 

À la recherche de partenaires pour ces 
coentreprises 
Investisseurs 

 
À la recherche de technologie 
Offrant des technologies

Facilitateurs Transport 
Finance 
Entreposage 
Juridique 
Conditionnement 
Médias 
Consultants

Transport 
Finance 
Entreposage 
Juridique 
Comptable 
Conditionnement 
Publicité 
Promotionnel 
Médias 

 
Consultants 
Organisateurs de présentations 

 
Exploitants de sites 
Entrepreneurs en construction pour les 
présentations 

Clubs/sociétés

Sociaux-commerciaux Sports

Affaires

 Rotary
 

Sports

Affaires

 Rotary
 

Sociétés nationales Alliance française 
British Institute 
Goethe Institute 
Autres groupes nationaux

Alliance française 
British Institute 
Goethe Institute 
Autres groupes nationaux

Réseaux virtuels  
 

Twitter 
YouTube 
Variantes régionales

Recherches Internet : réseaux sociaux pour les 
professionnels des affaires

 
 

Twitter 
YouTube

Recherches Internet : réseaux sociaux pour les 
professionnels des affaires

INSTITUTIONS D’APPUI AU COMMERCE

sectoriels, comme par exemple un groupe assurant la promotion des exportations de coton. Chacun de ces 

programmes spécialisés. Certains disposent de leur propre réseau de RCE.
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 La chambre de commerce principale et en particulier toute sous-chambre spécialisée se consacrant au 

 

 

ORGANISATIONS DE PROMOTION DU COMMERCE

Lorsque plusieurs CCE opèrent sur le même territoire, le risque de doublons et de concurrence existe et peut 

là-bas les priorités. La question se pose de savoir quelle organisation devrait être retenue ?

également que les groupes sectoriels disposant de leurs propres RCE accepteront de renoncer à leur accès 

terrain.

priorités commerciales nationales et en assurer la réalisation. Une autre variation sur ce thème consiste à 

Encadré 10 : Villes jumelées

Les maires signent souvent des accords de jumelage avec des villes étrangères présentant des caractéristiques 
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SOUTIEN MUTUEL

aussi assumer deux autres fonctions importantes :

 
 

demandes ayant peu de chances de déboucher sur des exportations.

Les encadrés 1 et 2 du chapitre 1 contiennent une liste de ce dont les CCE ont besoin de la part des IAC et 
inversement.

MINIMISER LES CONFLITS

devant des tierces parties.

priorités mutuellement négociés et convenus. En réalisant les 14 objectifs énoncés dans chaque encadré, 

Encadré 11 : Imposer des réunions

Imposez aux différents CCE sur le terrain (même ville, organisations différentes) de se retrouver au moins une fois 

constater à quel point ces discussions permettent de limiter les surprises et de tenir chacun informé. Le fait que 

Encadré 12 : Qui fait tout le travail ?

une énième présentation commerciale. Lui-même et ses collègues du Poste étaient convaincus que le Poste 

produits. Ils organisaient les participants, la conception, le fret, etc.
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COMMUNICATION

à l'étranger du RCE du territoire du Poste. Cette personne sera le premier point de contact et devrait être 
tenue informée de tout contact important ou de tout fait nouveau de RCE avec les organismes ou entreprises 

La communication se fait généralement par courrier électronique mais peut impliquer des appels 

visioconférences. Les réseaux sociaux sont un autre instrument de communication de grande portée. Dans 

PROMOTION DU BUREAU DU CCE

habile exercice de relations publiques pour ne pas se faire oublier.

des efforts.

dernier.

Des conférences téléphoniques régulières peuvent contribuer à surmonter les obstacles liés à la distance et 
aux fuseaux horaires.

RÉSEAUX DU PAYS HÔTE

activités et domaines de compétence. Certaines agences, comme les organisations de normalisation, se 
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RESTER EN CONTACT AVEC L’IAC DU PAYS HÔTE

Les CCE et les IAC locales font le même type de travail mais leurs intérêts ne correspondent pas vraiment. 

existants ou les accords commerciaux potentiels les amèneront souvent à travailler avec le CCE.

Avec les groupes tels que les chambres de commerce, qui comptent parmi leurs membres des exportateurs, 

ENTREPRISES PRIVÉES
Quelles sont les entreprises nationales que devraient aider les CCE ? Les CCE devraient-ils aider chaque 

devrait être adoptée par toutes les organisations nationales. Il peut être utile de fournir une assistance :

 
 Aux investisseurs entrants et sortants ;
 
 
 Aux petites et grandes entreprises ;
 

pourra-t-il raisonnablement aider, ses ressources étant limitées ? Quels sont les avantages économiques 

agences nationales devraient prendre ces décisions politiques et non le CCE.

ou les très grandes entreprises. Dès lors que ce critère entre en ligne de compte, un nouveau niveau de 

peut être adaptée à la capacité du bureau de RCE. (Pour de plus amples informations sur la facturation des 
services, voir le chapitre 4.)

New 3 Entering New Markets French hi-res with crops.pdf   79 04/09/2014   11:56:29



62

de leur épargner les interventions de faible priorité exigeant énormément de temps.

ASSOCIATIONS PROFESSIONNELLES

pour toutes sortes de produits, pour toutes les régions et toutes les questions commerciales, y compris le 
transport, la quarantaine ou les normes. Toutes les associations professionnelles ne sont pas essentielles au 
CCE. Les associations essentielles présentent les caractéristiques suivantes :

 
 
 
 

renseignements de qualité sur les entreprises exportatrices ou prêtes à exporter.
 

perte de temps et de ressources.

ASSOCIATIONS PROFESSIONNELLES SUR LES MARCHÉS DU PAYS HÔTE

 
compétitif ;

 Représenter les acheteurs du pays ;

Encadré 13 : Faire face aux demandes concurrentes
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 Coopérer avec le CCE pour faciliter les missions professionnelles et recenser les distributeurs et acheteurs 
potentiels.

En ce qui concerne les autres associations professionnelles telles que les associations normatives et de 

Les chambres de commerce peuvent être utiles. Elles disposent de renseignements de qualité sur leurs 
membres et les importateurs ou distributeurs qui pourraient être intéressés. Elles peuvent aussi aider à 
organiser des réunions ou des réceptions lors de missions commerciales.

peuvent aider à organiser des réunions avec leurs membres locaux.

RECENSER LES RÉSEAUX D’ENTREPRISES

une certaine connaissance du pays est cependant nécessaire. Les fonctionnaires des ministères et les 
distributeurs peuvent souvent fournir des informations importantes sur les associations.

Les CCE devraient recenser les associations importantes pour les produits et services prioritaires pour le 

TROUVER DES FACILITATEURS

Connaître ces entreprises et être personnellement en contact avec elles peut grandement faciliter la tâche 

 
 Les entrepreneurs en construction pour les représentations ;
 Les agents publicitaires ;
 Les exploitants de sites ;
 
 Les organisateurs touristiques ;
 Les cabinets juridiques ;
 Les cabinets comptables ;
 Les banques ;
 Les entreprises de dédouanement de fret et les transitaires ;
 Les bureaux de compagnies aériennes ;
 
 Les consultants en entreprises et en investissements ;
 Les interprètes et les traducteurs.
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AUTRES RÉSEAUX PROFESSIONNELS

CONTACTS PERSONNELS

réseaux de manière systématique :

 Utiliser les réseaux établis par le précédent CCE. Une réception est un moyen utile de présenter des 
contacts. Pour des contacts plus étroits, un déjeuner ou un dîner est plus indiqué. Pour cela, la bonne 

quelque 100 contacts utiles est un bon investissement pour le nouveau CCE.
 

Concentrez-vous sur :

 Les contacts de haut niveau au sein des ministères liés au commerce ;
 
 Les cabinets juridiques et comptables ;
 
 Les chambres de commerce et associations professionnelles ;
 Les transitaires et agents de dédouanement ;
 Les médias commerciaux ;
 Les organisateurs et contractants de foires commerciales ;
 Les universitaires travaillant dans des domaines liés au commerce ;
 Les organisations normatives ;
 

Soyez systématiques. Récupérez les cartes de visite de tous les contacts. Dans la mesure du possible, 

enregistrer instantanément sans devoir les saisir.

Utilisez des programmes de scannage pour saisir rapidement les coordonnées, mais assurez-vous que le 
système de reconnaissance des caractères a correctement reconnu toutes les données, en particulier les 
numéros de téléphone.

relation.
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ASSOCIATIONS DE CCE

Les CCE peuvent nouer des contacts avec leurs pairs par le biais de réunions de CCE locaux provenant de 

organisateurs locaux de foires commerciales sur les questions qui touchent tous les importateurs.

encourage les réunions entre CCE car elles donnent la possibilité de nouer des contacts et de rester en 

CLUBS PROFESSIONNELS ET SOCIAUX

loisir telles des clubs de golf ou des Country Clubs pouvant être utilisés par les CCE et leurs familles. 

un excellent moyen de tisser des contacts durables.

groupes de loisirs tels que la photographie ou la nature, peuvent être utiles pour créer des réseaux. Pour 

RÉSEAUX VIRTUELS

réseau virtuel de 500 contacts ou plus peut être une réalisation remarquable, mais cela peut détourner le 

réseau virtuel mais bien sa présence physique sur le marché.

Voir le chapitre 5 pour plus de renseignements sur les médias sociaux.

PRIORITÉS EN MATIÈRE DE RÉSEAUTAGE
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 Les associations professionnelles du pays hôte. Les associations professionnelles peuvent orienter 
précisément les CCE vers les importateurs. Elles peuvent parfois gérer une mission commerciale ou 

quels sont les enjeux des relations commerciales et peuvent faire pression sur leurs gouvernements au 
nom des importateurs.

 Les IAC et les OPC.

qualité peut aussi aider à résoudre les problèmes administratifs.

immédiatement), mais pour pouvoir organiser rapidement une réunion.

clés sont :

 
 Le temps gagné dans votre travail grâce au réseau ;
 Les retombées potentielles en termes de contrats conclus grâce au réseau.

sur les avantages et les inconvénients du réseautage avec différents groupes.

Tableau 7 : Réseautage – retombées

Type de réseau                                                      Pourquoi ?

PAYS D’ORIGINE

des efforts considérables.

Autres 
ministères

Réseautage : où investir ?

Efforts les plus rentables :  
  

 établissement de réseaux avec les associations professionnelles  

  
  du pays d'origine
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Type de réseau                                                      Pourquoi ?

Associations 
professionnelles

Les associations professionnelles de votre pays peuvent organiser des programmes pour les acheteurs 

Entreprises du 

ventes, mais essayer de convaincre des entreprises réticentes de tenter leur chance sur votre marché 

Facilitateurs

PAYS HÔTE

et, inversement, celle-ci pourra vous indiquer les entreprises locales qui pourraient être intéressées par 

Autres 
ministères utiles pour accéder aux nouveaux débouchés ou régler les problèmes commerciaux et faire sauter 

Associations 
professionnelles

Les réseaux avec les associations professionnelles locales telles les chambres de commerce peuvent 

des renseignements sur la demande locale. Ces associations peuvent être des partenaires utiles 

importateurs

Facilitateurs

aussi modestes.

Réseaux virtuels Les réseaux virtuels sont relativement simples à constituer mais en retirer quelque chose de concret 

Ils peuvent être utilisés pour trouver rapidement un public. Mais ils vous aideront rarement à fournir un 

Postulats :

 Il convient de noter que les chiffres donnés dans ce tableau sont des estimations fondées sur la propre expérience de 
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TRANSMETTRE LE RÉSEAU À UN SUCCESSEUR
Les réseaux établis tout au long du mandat du CCE (généralement trois ou quatre ans) sont des atouts 

grande mesure lié à la personne du CCE. Il est toutefois possible de préserver les liens tissés.

Le passage de témoin devrait être formel. Le CCE sortant devrait organiser des réceptions pour présenter 

de quoi ils devront être rebâtis de zéro.

pouvoir être transmise. Transmettre un jeu de cartes de visites photocopiées ou de contacts dans les médias 
sociaux ne saurait toutefois remplacer les présentations personnelles.
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FOURNIR DES SERVICES

SPÉCIALISATION

obstacles au commerce. IAC et RCE interviennent à plusieurs niveaux en :

 Abaissant les obstacles au commerce ;
 Améliorant la manière dont sont perçus leur pays et leurs exportateurs ;
 Recensant les exportateurs potentiels et en renforçant leur capacité à exporter ;
 Mettant en présence acheteurs et vendeurs ;
 

biens et services sur les marchés internationaux. Ils peuvent aussi aider le pays à créer des richesses 

importés. Le pays importateur obtient des marchandises et des services moins coûteux ou de meilleure 

Les marchés internationaux sont imparfaits. Bien souvent, acheteurs et vendeurs ne sont pas connectés. Ils 
ne connaissent pas toujours la qualité ou la quantité des marchandises et des services. Faute de posséder 

Les gouvernements doivent classer les domaines susmentionnés par ordre de priorité pour leurs IAC, priorités 

concentrer sur les petites et moyennes entreprises tout en servant les grandes entreprises internationales. 

des réseaux de RCE.
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Tableau 8 : Doublons dans les services

Entité Doublons possibles

associations professionnelles
Mise en relation des acheteurs et des vendeurs

Missions commerciales

Présentations et expositions commerciales

Certains volets des négociations commerciales

Règlement des différends

Banques Mise en relation des acheteurs et des vendeurs

Agences de promotion des investissements 

Association de développement régional du 

étrangères

On trouve fréquemment des spécialistes de la politique commerciale attachés 
à une ambassade dont la principale fonction consiste à traiter des questions 

chevauchent parfois.

Comptables (voire les cabinets juridiques) Ils contribuent parfois à mettre acheteurs et vendeurs en relation

Consultants privés (en commercialisation, 
commerce, stratégie commerciale et 
publicité, par exemple)

Les consultants offrent un large éventail de services payants, dont : les 
études de marchés, le recensement de partenaires, les relations publiques, la 

ainsi que les programmes de commercialisation.

commerciaux
Ils publient des études de marchés, mettent les partenaires commerciaux 

Organisateurs de foires et de présentations 
commerciales

Ils organisent des foires et des expositions de produits et peuvent inviter des 

Agents de voyage Ils peuvent organiser des programmes pour les visiteurs ou les missions 
commerciales

Ces représentants peuvent assumer exactement les mêmes fonctions que le 

Il peut y avoir doublons dans les présentations, missions, études de marché 
et recensement des acheteurs et des vendeurs

ÉVITER LES DOUBLONS

Avoir des RCE dans un pays étranger est une opération coûteuse. Les RCE devraient opter pour les 

et respectez le champ des compétences des autres organisations. La concurrence est destructrice ; la 
coopération est productive.
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Des services uniques

représentation commerciale à l'étranger et les domaines dans lesquels elle présente un avantage compétitif. 

 
 
 

 
que dans le secteur privé.

Lorsque ces services sont demandés, le CCE présente un avantage unique, même si dans certains domaines 

Ne rivalisez pas, coopérez

programmes. Considérez toutes les entités qui offrent les mêmes services comme des alliées et non comme 
des concurrents. Toutes partagent les mêmes objectifs. Ne rivalisez pas avec elles, coopérez. Organisez 

votre appui comme en publiant les invitations sur le papier à en-tête de la RCE, en prenant la parole lors des 

Ne soyez pas avare en compliments pour ceux qui interviennent dans le même espace de travail. Ils informent 

coopèrent dans le cadre des activités menées, ils peuvent eux aussi faire état des mêmes retombées auprès 

générosité est souvent payante sur le long terme. Concentrez-vous sur les retombées.

donné à la légère.

ou supérieure pouvant souhaiter le même appui pour le même contrat. Soyez impartial et aussi neutre que 
possible pour éviter de sembler partial.

pour autant porter leurs fruits. En outre, certaines activités qui donnent de bons résultats peuvent également 
être coûteuses, en termes de temps et de budget.
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Figure 11 : Concentrez les ressources là où elles auront le plus d’impact

Coût élevé
et faibles retombées

Coût élevé
et retombées importantes

Faible coût
et faibles retombées

Faible coût
et retombées importantes

Te
m

ps
 o

u 
re

ss
ou

rc
es

 c
on

sa
cr

ée
s 

au
 p

ro
je

t

Impact sur les exportations ou les objectifs

Élevé

Faible Élevé

Aspects politiques de la participation

Le travail de représentation commerciale à l'étranger a une dimension politique indéniable. Toutes les 

leurs clients tout en se concentrant sur les projets à fort impact et à faible coût. Dans la mesure du possible, 

orientez les clients vers un consultant).

PRÉCISER LES RESPONSABILITÉS

établi cette liste à partir des pratiques observées à travers le monde. Il a estimé que ces services pouvaient 
généralement être divisés en quatre grandes catégories.

Les sections ci-dessous traitent de chacune des quatre grands fonctions assumées et se concentrent sur 
celles pour lesquelles le CCE semble offrir un avantage comparatif indéniable.

Les avantages comparatifs des CCE sont essentiellement liés à leur proximité par rapport au marché. Les 
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Tableau 9 : Menu des services

Fonctions principales Sous-catégories Fonctions principales Sous-catégories

Intelligence commerciale Diffusion 
Contacts professionnels 
Renseignements sur le 
marché 
Analyse du marché

Promotion des entreprises  
Commercialisation et image 
de marque 
Attirer les investissements

Renforcement des 
capacités d’exportation

 
 

Facilitation  
Entreprises dans la politique 
commerciale 

 
Infrastructures 
Ressources humaines

Sources 

de compétences sont ce qui rend les IAC indispensables aux exportateurs en matière de renforcement des 

SERVICES D'INTELLIGENCE COMMERCIALE 
Le tableau 10 énumère les catégories dans lesquelles le CCE présente habituellement un avantage comparatif 

question.

Tableau 10 : Fourniture de services d’intelligence commerciale

Services

Avantage comparatif du 
CCE :

5 = avantage important 
1 = avantage limité

Probabilité que le service 
fournit par le CCE 

débouche sur des contrats 
d’exportation

5 Faible

5

Intelligence concurrentielle 5 Faible

Renseignements sur les foires commerciales 5 Moyenne

Caractéristiques du marché 5 Faible

5 Faible

5 Faible

4 Utile mais recourent 
normalement à une agence

4 Faible

4 Moyenne

4

4 Faible

Sources 

retombées.
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Le tableau 10 contient aussi une évaluation qualitative de la probabilité que ces activités débouchent sur des 

Lorsque le CCE est directement chargé de trouver des partenaires potentiels et de fournir des services 

débouche sur un contrat commercial. Ces tâches prennent certes du temps mais les retombées potentielles 
sont importantes.

exploité, mais les retombées seront en règle générale faibles. 

COMMUNIQUER LES NOUVEAUX DÉBOUCHÉS

bon vendeur, certaines conditions doivent être réunies :

 
 Un annuaire commercial ou une base de données commerciales qui détermine avec précision la capacité 

de vos vendeurs ;
 Une connaissance personnelle du vendeur intéressé ;
 

TROUVER DES IMPORTATEURS ÉTRANGERS ET DES PARTENAIRES

Trouver des importateurs étrangers et des partenaires potentiels est un volet essentiel du travail. La tâche 

Utilisez tous les moyens possibles pour trouver des partenaires potentiels : Internet, téléphone, 

vous aideront à limiter la liste de partenaires potentiels. Il existe sur Internet un large éventail de marchés 

Lorsque cela est possible, rendez visite aux entreprises partenaires potentiels et interrogez leur PDG ou leur 

des notes et gardez-les. Même si le partenaire potentiel ne convient pas au client du moment, il pourrait 
convenir pour un autre client.

inconvénients de chacun. Le client gagnera ainsi énormément de temps pour sélectionner un partenaire et 
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DE L’INTÉRÊT DE L’INTELLIGENCE CONCURRENTIELLE

transmettre ces renseignements. Les CCE peuvent devoir contacter leur propre clientèle ou les vendeurs qui 
pourraient être intéressés.

INFORMATION SUR LES FOIRES COMMERCIALES

Différents groupes disposent de bases de données Internet contenant des informations sur les foires 

Poste est relativement simple. Celles-ci pourront être distribuées sur papier ou mises à disposition sur le site 
web. Ces renseignements sont parfois déjà disponibles en ligne, provenant du gouvernement ou de sources 

que vous y observez sur la taille de la manifestation, le nombre de participants, le type de participants, le 

Même si les entreprises ne sont pas assez nombreuses pour constituer un stand national, les rapports 

son propre site web.

CARACTÉRISTIQUES DU MARCHÉ

Tous les marchés ont en commun un certain nombre de caractéristiques. Les acheteurs bien disposés 
doivent entrer en contact avec les vendeurs bien disposés. Il est important de faciliter cette rencontre entre 
des partenaires potentiels. Cependant, tous les marchés ont leur propre géographie, leur culture, leur 
politique, leur religion, leur histoire et leur économie. Parfois, les gros détaillants importent directement. 

Un bref résumé des normes applicables sur le marché local pourrait être envoyé par courriel aux représentants 

site web du Poste si des renseignements y sont déjà disponibles.

offrir des produits moins coûteux aux consommateurs en court-circuitant certaines des étapes de la chaîne 
de distribution peut sembler aller de soi. Soyez prudent si vous recommandez cette approche. Ces systèmes 

se retrouver écartées pour avoir essayé de changer les systèmes locaux.
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Figure 12 : Exemples de réseaux de distribution de marchandises
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familiariser avec ces dispositions en discutant pour commencer avec des professionnels et des représentants 

du commerce locales et les banques produisent des informations à ce sujet et peuvent les communiquer. 
Ces renseignements peuvent être mis à la disposition des clients sur papier ou sur votre site web. Les 

disponibles ailleurs.

le temps de se connaître avant de parler affaires. Proposer du thé, du café ou autres rafraîchissements peut 
être considéré comme une pratique normale en affaires.

disponible au plan local est une bonne chose mais il existe aussi un certain nombre de sites web utiles. Voir 
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POTS-DE-VIN ET CORRUPTION

En matière de pots-de-vin et de corruption, les attitudes varient selon les pays et les cultures. Le sujet étant 

dire que pour conclure des contrats les pots-de-vin sont inévitables et que les pots de vin ou les commissions 

décrochent malgré tout le contrat.

que le versement ou la perception de pots-de-vin dans les affaires est une réalité et que rares sont les pays 

pots-de-vin pour décrocher un contrat. Soyez très prudent lorsque des cadeaux et un accueil somptueux 

IDENTIFIER LES TENDANCES DU MARCHÉ

Les marchés évoluent généralement lentement, mais ils évoluent bel et bien, en particulier en cas 

le revenu de la classe moyenne augmente. La demande de biens de consommation augmente, notamment 

avec ces changements en ayant étudié les statistiques économiques et grâce à son expérience quotidienne 
du terrain.

Certaines tendances sont imprimées par la mode, comme par exemple les jeans délavés, le café expresso 

publiques, comme la tendance à manger plus sain. Comprendre les causes profondes de cette évolution du 
marché aide le CCE à faire des prévisions.

RECENSER LES MARCHÉS ET ÉVALUER LEUR POTENTIEL

recenser les débouchés offerts par le marché, le CCE doit connaître :

 Les produits, les services et la capacité des entreprises du pays d’origine. Celles-ci peuvent 
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 Les marchés du pays hôte. Examiner les produits importés ne permet pas immédiatement de recenser 

vendeur.
 La compétitivité nationale.

de qualité ou de service.
 Les tendances du marché.

du marché. Ces tâches peuvent prendre du temps et devraient être réalisées par étapes :

 

 
Dans la négative, faites preuve de circonspection.

 

Même les experts du terrain se trompent souvent dans ce calcul, ne perdez donc pas trop de temps à 

importations de fèves de café ont progressé de 15 % par an, tirées par la demande de café fraîchement 

cette tendance se maintienne pendant encore au moins cinq ans et les importations devraient passer de 

 

 
documents statiques. Les réponses seront bien plus importantes lorsque le CCE répond directement à la 

SOLVABILITÉ ET NOTATIONS DES ENTREPRISES

Les CCE reçoivent souvent des demandes de renseignements sur la solvabilité de partenaires potentiels. 

précautions de base peuvent néanmoins être prises.

 
 

Les rapports bancaires ou tout autre rapport publiquement disponible peuvent aussi être consulté. 

la charge de travail peut être réduite.

DÉBOUCHÉS ÉCONOMIQUES ET PISTES COMMERCIALES

le vendeur.
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des pistes commerciales. Cependant, seules 2 % à 3 % des pistes commerciales débouchent réellement sur 

ressources.

Nombre de pays se sont dotés de systèmes particulièrement sophistiqués passant par la transmission des 

Le taux de réussite est plus élevé si le vendeur intéressé a chargé le CCE de trouver des débouchés pour 
son entreprise et lui fournit des détails sur les produits ou les services visés ainsi que sur le fournisseur. Il est 

suivre la piste pertinente pour lui.

les vendeurs hésitent à travailler avec eux ; ils ne sont pas réellement spécialistes des produits demandés ; 

présente un réel intérêt pour le négociant. Encourager les négociants à utiliser les annuaires disponibles 
dans la bibliothèque commerciale du Poste, le cas échéant.

Les pistes commerciales peuvent être traitées de diverses manières :

 
des entreprises précédemment sélectionnées.

 En publiant une simple liste de vendeurs et des demandes présentées par les acheteurs. Celle-ci peut 

est probablement inférieur à celui du système automatisé (entre 1 % et 3 %).
 En orientant les clients vers les systèmes sur Internet qui offrent des pistes commerciales (voir www.

un autre fournisseur a généralement déjà été sélectionné.

CCE ne peut échapper à ce type de travail, il devrait concentrer ses efforts sur le travail qui lui est commandé 
et limiter les recherches systématiques.

COMPRENDRE LES APPELS D’OFFRES
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souvent uniquement ouverts aux entreprises locales, que ce soit à dessein ou du simple fait que la livraison 
devra être effectuée dans un délai imposé.

Déroulement des projets

 
 
 
 
 
 Adjudication des marchés.

Différents consultants spécialisés peuvent être nécessaires à chacune de ces étapes.

Sous-traitance

Un gros projet peut être adjugé à une grande entreprise internationale de construction spécialisée dans la 

certaines composantes, lesquelles peuvent représenter des projets substantiels à part entière, comme 

présélection, dont doivent se charger les entreprises elles-mêmes, peut être long et coûteux, mais il peut 
aussi mener à des débouchés commerciaux fructueux.

Appels d’offres

Les plans des gouvernements sont habituellement publiés et donc faciles à obtenir mais les plans de 
développement des sociétés privées ne sont parfois brièvement mentionnés que dans la presse locale. Il 

vendeurs pourraient être compétitifs.

des projets et peuvent contacter le CCE de leur propre chef.

responsables sont disposés à discuter, dans les grandes lignes, de la nature de leurs plans.
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Une entreprise locale a peut-être déjà franchi avec succès la première étape du processus et soumissionne 
pour la deuxième étape.

 
 
 

Soutenir les vendeurs

en va de la réputation du CCE.

invitant ceux qui seront appelés à adjuger le contrat. Ces initiatives peuvent aider à ouvrir des portes, faciliter 

Diffuser l’information

de ce type de système, les CCE doivent se contenter de leur propres ressources (recherches sur Internet, 

Évaluation
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Vous pourrez ainsi mieux évaluer les domaines dans lesquels vous devriez réduire ou augmenter vos efforts.

LIGNES DIRECTRICES POUR L’ÉTABLISSEMENT DE RAPPORTS SUR LES 
MARCHÉS

Études sectorielles

néanmoins parfois appelé à en produire un, auquel cas il pourra présenter la forme suivante :

 
 Statistiques de base sur la production, la consommation et la croissance ;
 Ventilations par sous-secteur ;
 

 Statistiques sur les importations et les exportations et évolution ;
 

entreprise ?
 Environnement réglementaire. Aborder les questions telles que la législation, les prescriptions en matière 

 Ce que font les pays concurrents ;
 
 Réseaux de distribution. Aborder les importateurs, les grossistes et les détaillants ;
 Promotion et publicité ;
 Matériels de référence suggérés, avec des liens vers des sites web ;
 Liste des jours fériés et fêtes publiques ;
 
 

Des spécialistes locaux des études de marché peuvent aussi être mis à contribution pour offrir ce type 

Étude de marché concise axée sur le produit visé

en rapport avec leur produit. Recueillir ces informations prend du temps et exige des efforts mais peut aussi 
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Tableau 11 : Présentation type d’une étude de marché concise

1. Résumé analytique

2. Description du produit ou du service

3. Production, consommation, statistiques sur le commerce extérieur

  Importations
  Exportations

  Consommation apparente

4. Caractéristiques du marché (différences démographiques régionales, évolution, etc.)

5. Accès au marché (tarifs douaniers, taxes, licences, droit du travail)

6. Prix

7. Circuits de distribution

8. Pratiques commerciales

9. Concurrence

10. Emballage et étiquetage

11. Promotion des ventes (foires commerciales, médias, etc.)

12. Perspectives du marché

15. Liste des sources

Les CCE et leur personnel devraient suivre quelques principes importants :

 Préparer une description détaillée de ce que les clients vont produire et fournir. Si le client exporte des 

 

 
 

pendant six mois mais pourra au-delà de ce délai être diffusée à des tiers.

suivantes :

 Noms et coordonnées des acheteurs et partenaires intéressés ;
 Taille absolue du marché et tendances ;
 
 Concurrents ;
 Ventilation des prix et marges, dans la mesure du possible ;
 Droits de douane, taxes et autres prélèvements ;
 Réglementation, sécurité, quarantaine, étiquetage et emballage ;
 Chaînes de distribution et leur fonctionnement.

sur leur réputation, par exemple. Proposez au client de consulter les rapports des agences de notation 
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de crédits et faites preuve de diligence raisonnable avant de vous engager. Une fois que le vendeur a 
instauré un dialogue avec les acheteurs, sa connaissance du marché augmente rapidement et il devient 
autonome. À ce stade, le plus gros est fait, à moins que le client ne revienne à la charge pour demander des 
renseignements complémentaires sur les pratiques commerciales, des conseils juridiques et comptables, 

Ce travail prend du temps et est exigeant mais ouvre de grandes perspectives de réussite, notamment 

Rapports sur les marchés nationaux ou régionaux

Le CCE se voit demander de manière sporadique de fournir un rapport commercial ou économique sur le 

général de la situation sont utiles aux ministres et fonctionnaires du gouvernement et peuvent permettre de 

 Introduction : bref aperçu de la démographie du pays, y compris de sa population, ventilée par tranches 

 Statistiques sur le revenu national et évolution, notamment du PIB, du revenu par habitant et de la parité 

 Statistiques et tendances commerciales à un niveau élevé, y compris les chiffres totaux des importations 
et des exportations, ainsi que leurs catégories principales ;

 Position du pays sur la scène internationale, comme par exemple, 15e plus gros importateur ;
 
 Dix principales importations et exportations entre les deux pays ;
 
 
 Trois exemples montrant comment les activités menées par le CCE ont contribué à la réussite à 

 Emplacement et personnel actuels des bureaux de CCE ;
 
 Grands projets de développement ou infrastructures ;
 
 Questions de relations commerciales ;
 
 Appendice contenant des indicateurs économiques tels que les taux de change et les statistiques sur 
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rapports sur les pays. Ils sont généralement établis au niveau macro, bien que les statistiques données 
concernent la région visée. Il est également utile de replacer la région dans son contexte national. À titre 

peut être établi pour une mission commerciale en visite dans cette région uniquement. Il peut aussi se 

et ne porter que sur les échanges commerciaux de cette branche.

contexte, envisagez de les reporter dans les chiffres nationaux.

Nombre de rapports sur les marchés sont disponibles en ligne (voir www.globaltrade.net pour un exemple). 
Les clients peuvent normalement les trouver eux-mêmes et attendront quelque chose en plus du CCE.

marché présente certes des différences, mais la liste ci-dessous est un bon point de départ :

 

 Les adresses et coordonnées complètes des ministères importants ;

 Les grandes foires commerciales, leurs dates et les coordonnées détaillées des organisateurs ;

 La liste des visiteurs importants et des manifestations renommées, tels que les ministres du gouvernement et 
les missions commerciales ;

 De 5 à 10 juristes de renom, leurs coordonnées détaillées et une idée de leurs honoraires ;

 De 5 à 10 cabinets comptables ainsi que leurs coordonnées ;

 De 3 à 5 sociétés de relations publiques ;

 

 

 

 

 
des moyens de communication ;

 

 

 

 
les clients ;

 Des renseignements sur les transports locaux, y compris des sociétés de location de vocation, les taxis, bus 
et trains ;

 

 Les magasins proposant vêtements, cartes, livres et journaux internationaux ;

 Les jours fériés, les grandes manifestations et festivals.

réponses aux demandes commerciales des clients. Elles devraient être disponibles sur les systèmes informatiques 
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SERVICES DE RENFORCEMENT DES CAPACITÉS 
D’EXPORTATION

Tableau 12 : Les CCE et les services de renforcement des capacités d’exportation

Services de renforcement des capacités 
d’exportation

Avantage comparatif du 
CCE dans la fourniture de 

ces services : 
5 = avantage important 

1 = avantage limité

Probabilité que le service 
fournit par le CCE 

débouche sur des contrats 
d’exportation

4 Moyenne

3 Moyenne-élevée

3 Moyenne

3 Moyenne-élevée

3 Faible

Sources 

retombées.

La dernière colonne est une évaluation qualitative de la probabilité que cette activité débouche sur des 

plus le client est impliqué sur le marché, plus le travail du CCE a tendance à gagner en pertinence.

plus haut. Essayez de réserver les ressources limitées dont vous disposez pour les activités qui présentent 

meilleure position pour gérer certains aspects de la fourniture des services, ce qui permet de gagner du 

PRESCRIPTIONS RELATIVES À L’ACCÈS AU MARCHÉ

Les règles et réglementations variant selon le marché, les CCE doivent connaître les plus importantes. Les 

différences pouvant affecter les vendeurs.

produits, notamment alimentaires. Il serait judicieux de se procurer une copie de la législation locale en 

devront peut-être prendre conseil auprès de spécialistes concernant les matières dangereuses et obtenir 

De nombreux produits étant soumis à quarantaine, il est important de voir comment les produits du pays 
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à même de fournir des informations précises sur ces points.

Pouvoir aisément accéder à des renseignements sur les sujets énumérés ci-dessous permet de gagner du 

appendice aux informations concernant le marché ou aux études de marché.

 Documents de transport ;
 
 Marchandises dangereuses ou prohibées ;
 Déclarations en douane ;
 Prédédouannement des marchandises ;
 
 
 
 Factures commerciales ;
 Liste de colisage ;
 Factures pour les douanes ;
 Factures consulaires ;
 
 
 
 Visas de travail ;
 Visas de tourisme ;
 Règles locales de propriété ;
 Règles régissant les partenariats ;
 Règles régissant la pratique de différentes professions.

références Internet. Même si les clients pourraient demander ces informations à leur propre ambassade, les 

PLANS DE COMMERCIALISATION À L’EXPORTATION DE L’ENTREPRISE

exigent toutefois un investissement énorme en temps et en ressources. Certains volets du plan peuvent être 

comme expliqué plus loin dans le présent chapitre.

 Une bonne compréhension de la société et de ses avantages uniques à la vente ;
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trouver des combinaisons de forces et de possibilités pour ensuite déterminer les mesures à prendre pour 

 

 
de personnel, de recours à un agent et de service après-vente ;

 

EMBALLAGE ET CONDITIONNEMENT À L’EXPORTATION

clients. Ces informations devraient être recueillies dans le cadre de toute étude de marché réalisée pour le 

de produits pharmaceutiques, de produits dangereux ou de machines, qui tous exigent un traitement très 
différent. Les agents et les importateurs peuvent conseiller des emballages de qualité supérieure, indiquer ce 

est tout juste acceptable. Un emballage de piètre qualité peut favoriser la casse, le pillage, la contamination, 

local et précisez les normes exigées par les importateurs.

des enfants peuvent être obligatoires. Les organismes de réglementation exigent aussi de plus en plus 

CONTRIBUTION AUX STRATÉGIES D’EXPORTATION DE L’ENTREPRISE

globale reste très similaire.

générales sur les perspectives du marché. Vous êtes, dans une certaine mesure, en concurrence avec vos 

concentrer sur votre marché.
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Les CCE se verront généralement demander des renseignements sur le respect des prescriptions en matière 

tant que coordonnatrice des contributions de plusieurs Postes de CCE en vue des évaluations comparatives 
à réaliser.

RESPONSABILITÉ SOCIALE DE L’ENTREPRISE

La réputation de votre pays est importante. Acquérir une image positive prend du temps mais il est relativement 

adoptant une position ferme et positive sur les questions telles que :

 Le respect des lignes directrices et règlements en matière de lutte contre la corruption. Ne recommandez 

 Le respect des mesures de lutte contre la contrefaçon ;
 

 Le respect des normes éthiques et des codes déontologiques par le gouvernement ou par les groupes 

 Le respect des normes du travail et des mesures connexes telles que la Business Social Compliance 
Initiative (voir www.bsci-intl.org) ;

 Le respect de normes personnelles élevées, dans le travail et en dehors. Le CCE est un personnage 

 

 
les foyers ;

 
différend commercial oppose toujours deux parties. Mieux vaut laisser à des médiateurs et à des 
professionnels le soin de les régler ;

 Bien traiter vos collaborateurs, dans le respect des meilleures pratiques locales ;
 

FOURNITURE DE SERVICES PROMOTIONNELS
Les activités promotionnelles sont des activités pratiques essentielles au travail réalisé. Le tableau 13 contient 
la liste des activités promotionnelles dans lesquelles le CCE semble avoir un avantage comparatif indéniable 

Concentrez les ressources rares sur les activités qui présentent une plus forte probabilité de déboucher sur 
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Tableau 13 : Les CCE et les services promotionnels

Services de promotion du commerce

Avantage comparatif du 
CCE :

5 = avantage important 
1 = avantage limité

Probabilité que le service 
fournit par le CCE 

débouche sur des contrats 
d’exportation

Conseils personnalisés sur le marché 5

5 Moyenne

5 Moyenne

Inviter les acheteurs 5

Participation aux foires commerciales 5

Autres manifestations promotionnelles (dégustations de 
produits, par exemple)

5

Rencontres acheteurs-vendeurs, tournées commerciales 5 Moyenne- élevée

Utilisation des médias étrangers 5 Faible

5 Faible

Visites aux investisseurs potentiels 4 Moyenne

Invitations aux investisseurs potentiels 4 Moyenne

Campagnes de commercialisation 4 Faible

Gestion des activités collectives via Internet 3 Moyenne

Sources 

retombées.

CONSEILS PERSONNALISÉS

Les services de conseil personnalisés visent à répondre aux besoins précis du client. Ils diffèrent des autres 

autres car ils leur apportent ce dont ils ont vraiment besoin.

les résultats obtenus sont particulièrement importants, avec des taux de réussite souvent supérieurs à 80 %.

Dans le cadre des services de conseil personnalisé, les clients peuvent demander tout un éventail 

 Interroger 10 agents potentiels et en déduire une liste de priorités ;
 
 
 
 
 Organiser une dégustation de produits dans un grand supermarché ;
 
 Visiter un site éloigné et présenter un rapport sur les contacts et clients potentiels ;
 

produits.
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La liste pourrait être plus longue encore, les demandes du client étant potentiellement illimitées. Nombre 

temps disponible en se concentrant sur les interventions ayant le plus de chances de déboucher sur des 

 Facturer les services fournis. Facturer le temps consacré à la fourniture de services est un bon moyen 

 Limiter le temps consacré à une intervention.
une tâche ;

 Exclure les services chronophages.
spécialistes tels que des comptables ou des juristes.

Accordez une attention particulière aux services de conseil :

 Comprenez parfaitement ce que souhaite le client.

se comprennent.
 Préparez un contrat simple,

récriminations.
 Convenez d’un calendrier réaliste. Tenez compte des autres engagements tels que les expositions de 

 Indiquez clairement ce que vous ne ferez pas. Organiser une réunion avec un ministre pourrait ne pas 
être facile à faire, par exemple.

 Tenez le client informé.

 Assurez le suivi du service.

 Si les services sont facturés, envoyez la facture rapidement.

PROGRAMMES DE TRAVAIL

programme de travail.

Le CCE présente à cet égard des atouts uniques :

 

 
suscite le respect, ne saurait être égalé par un voyageur récemment arrivé ;

 Le bilinguisme et la connaissance des cultures et normes des deux pays ;
 

locaux ;
 

locaux en poste depuis longtemps.

Établir le programme

client et préparez-lui un programme en conséquence.
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Ménagez-vous toujours du temps pour rencontrer le client en personne, même brièvement et si le client est 

aiment rencontrer le CCE et pouvoir lui parler.

Le reste du programme variera en fonction des besoins du visiteur, mais il pourrait comprendre des réunions 
avec :

 Des importateurs ;
 La chambre de commerce ;
 Des représentants du gouvernement ;
 Des détaillants ;
 Des agents ou des partenaires potentiels ;
 Des organisateurs de présentations ou des publicitaires ;
 Des juristes ou des comptables locaux ;
 Quiconque peut être susceptible de répondre aux besoins du client.

Lorsque vous élaborez un programme, prévoyez du temps pour les rendez-vous annulés ou déplacés. 
Essayez, dans la mesure du possible, de regrouper les rendez-vous au plan géographique pour réduire 
au minimum les temps de déplacement. Faites en sorte que le programme soit présenté de manière 
professionnelle. Il peut être communiqué par courriel. Prodiguez éventuellement des conseils sur la façon de 

ses collaborateurs peut se charger lui-même de cette tâche via Internet. Il existe aussi des agents de voyage 

PROGRAMME DE VISITES TYPE

inoxydable. Le personnel du CCE a préparé un programme de visites. Des rendez-vous ont été pris avec 

Chaque rendez-vous devrait être communiqué au visiteur dans un format accessible. Vous trouverez 

Le CCE ou son personnel devrait recommander au visiteur de nommer un agent chargé de traiter avec tous 

après une visite des chantiers et des architectes.
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Tableau 14 : Exemple de programme pour le visiteur d’affaires

Programme de visites pour Victor Moreno 

De

Autres détails

Programme préparé par Shari Ibaan, Chef de la commercialisation  
Portable : +44 (03) 444 555 666

Date du rendez-vous 10 août 2014

Heure 9 h 30

Cadre rencontré Tim Smith, Responsable des achats

Entreprise ABC Shipyards

Adresse de la réunion Responsable des achats 
I Railway Road, Las Rosas 
Federal Capital

Tél : principal +44 (03) 1234 4563 

Tél : portable +44 (03) 5677 89123

Tél : ligne directe du cadre +44 (03) 1234 4567

Télécopie : +44 (03) 1234 4564

Courriel de Tim Smith tim.smith@abcshipyards.com

Site web www.abcshipyards.com.fc

Lieu de la réunion et directions Cette réunion aura lieu dans les bureaux de M. Tim Smith au 1 Railway Road. (Attention, il 
existe deux Railway Road, vous devez vous rendre à celle qui se trouve dans la banlieue 
de Las Rosas.)

 h 30. La circulation sera dense. Prévoyez au moins 
45 minutes de trajet. Demandez au chauffeur de taxi de vous attendre. (Le coût de la 

cette zone.)

Il vous faudra quitter la réunion avant 10 h 
réunion.

Présentation de l’entreprise ABC Shipyards est un des plus gros importateurs et distributeurs de tubes en acier. Elle 

Autres

AVANTAGES DE LA PROMOTION COLLECTIVE

POURQUOI LA PROMOTION COLLECTIVE ?

e siècle. 

Francfort, la première foire du livre était organisée par des libraires locaux. Johannes Kepler y vendait son 

les plus populaires pour la commercialisation internationale sont les foires commerciales internationales et 

Le tableau 15 propose une taxonomie des différentes manifestations collectives auxquelles les CCE ont le 
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Les missions commerciales présentent certains des avantages des foires commerciales mais à plus petite 

représentants du gouvernement, des universitaires et des médias. La différence tient au fait que le CCE 

sur leur calendrier.

Encadré 15 : Participer à des manifestations organisées par des professionnels

envergure tels que les foires commerciales et savourer leur triomphe. Dans la plupart des cas, une manifestation 

personnel pourront alors se concentrer sur les acheteurs compétents à inviter. Faire cavalier seul serait un pur 
gaspillage de ressources.

organisateur de foires commerciales.
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Interactions complexes All come to one placeManifestation professionnelle

Vendeurs

Vendeurs

Régulateurs

Médias

Utilisateurs

Financiers

Acheteurs

Séminaires

Vendeurs

Régulateurs Financiers

Médias

Acheteurs

Utilisateurs

Séminaires Vendeurs

FOIRES COMMERCIALES ET STANDS NATIONAUX

présenter des produits qui pourront être étudiés de près. La commercialisation des services est plus 

qui correspondent le mieux.

soit disposé à y participer. Une telle manifestation offre aux entreprises des retombées et une portée nationales 

stand national. Si moins de 10 entreprises sont réunies, elles peuvent participer à titre individuel.

CLASSER LES ACTIVITÉS PAR ORDRE DE PRIORITÉ

Des dizaines de milliers de foires commerciales sont organisées chaque année à travers le monde (voir 

commerciales. Les associations professionnelles, gouvernements régionaux et gouvernements nationaux 

rencontres entre acheteurs et vendeurs sont en réalité des mini-présentations commerciales. Le CCE doit 
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Quelques suggestions sont proposées ci-après pour classer les activités par ordre prioritaire. Recherchez 
les manifestations qui réunissent les conditions suivantes :

 
 
 La manifestation a toujours attiré des acheteurs et des exposants.
 
 

spécialisé.
 
 

MESURE DES RÉSULTATS ET SUIVI

participation à une foire ou à une mission commerciale, et les retombées effectives de la manifestation seront 

produit des résultats tangibles (ou intangibles) ? Quels enseignements en avez-vous tiré ? Que feriez-vous 
différemment la prochaine fois ?

vendeurs à tenir chacune des promesses faites et à exploiter les pistes trouvées. Les manifestations 

PARTICIPATION AUX FOIRES ET EXPOSITIONS DE PRODUITS

certaines normes minimales.

La plupart des grandes villes organisent des foires professionnelles spécialisées qui attirent de nombreux 

produits de nettoyage domestiques. Les acheteurs ne se plieront pas en quatre pour rencontrer une ou deux 
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Certaines expositions commerciales sont luxueuses.

 
Certains stands sont modestes.

Maximiser l’impact et réduire la charge de travail

consacre entièrement.

plus productives, comme attirer les acheteurs les plus indiqués sur les stands de votre pays.

New 3 Entering New Markets French hi-res with crops.pdf   124 04/09/2014   11:56:33



107

bons résultats.

Les réceptions organisées par le CCE pour les gros acheteurs et les personnalités sont nimbées du prestige 

professionnels. Ils pourront ainsi rencontrer des clients potentiels, assister aux séminaires connexes, et peut-
être se voir offrir la possibilité, en dehors du site, de faire la démonstration de leurs marchandises et de leurs 

Organiser la participation à une exposition commerciale

 

 Conseils sur la façon de tirer le meilleur de la participation aux expositions commerciales, essentiellement 

 

Les points suivants sont absolument essentiels :

 

 Fixez-vous des objectifs clairs, couchez-les par écrit, accompagnés de résultats escomptés concrets ;
 

 
 Aidez les participants à assurer le suivi des contacts pris lors de la manifestation.

Listes de contrôle à l’intention des participants

Reportez-vous aux sites web énumérés aux paragraphes précédents qui contiennent des exemples de listes 

 Procédures douanières et droits de douane ;
 Quarantaine ;
 Censure ;
 
 Assurance ;
 Droit du travail local ;
 Normes techniques ;
 Réglementation relative à la construction ;
 
 
 Responsables de la foire ;
 Sécurité ;
 Vérité ;
 Santé et sécurité ;
 

manifestation.
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demandes commerciales auxquelles il devra être donné suite. Ils peuvent recourir aux techniques telles que le 

Liste de contrôle pour le suivi

notamment inclure les questions suivantes :

 Envoyer notes de remerciement au personnel, aux entrepreneurs, aux invités et aux personnalités ;
 Envoyer la documentation ou les renseignements techniques promis ;
 Présenter les devis demandés ;
 Dire aux membres du personnel ce que vous avez pensé de leur prestation ;
 Recueillir les commentaires et critiques des visiteurs puis les transmettre au personnel ou aux organisateurs ;
 Arrêter les comptes ;
 Exécuter les commandes ;
 Contacter tous les visiteurs qui sont passés sur le stand et ont laissé leurs coordonnées. Ajouter ces 

contacts à votre base de données ;
 
 

malgré tout aux participants de considérer le premier jour de retour dans leurs bureaux comme le dernier 

parti de la manifestation.

devraient systématiquement viser bien avant la manifestation peuvent être cités :

 Désigner des représentants locaux ;
 Conclure un accord de licence ;
 Trouver des partenaires potentiels pour des coentreprises ;*
 Trouver de nouveaux acheteurs de grande qualité ;*
 
 Trouver de nouveaux points de vente ;*
 Conclure des ventes directes ;*
 Obtenir des investissements ;*
 Soutenir un agent ;
 
 
 Accroître la part de marché ;*
 Maintenir les contacts ;*
 Motiver le personnel ;
 Sensibiliser le public ;
 Accéder à de nouveaux groupes cibles.
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Au terme de la foire, essayez de rendre visite aux exposants pour leur demander dans quelle mesure ils ont 
réalisé leurs objectifs. Notez chaque objectif de 1 à 10 ou utilisez des nombres absolus pour les objectifs en 
matière de vente, par exemple. Les résultats qui, aux yeux du particulier, peuvent sembler sans importance, 

tendance à surestimer les résultats potentiels et à être déçus par les résultats obtenus. Cependant, les 

devraient être utilisés comme référence pour la participation future.

MISSIONS COMMERCIALES

circonstances. Elles sont peut-être même plus utiles sur les marchés émergents que sur les marchés 

commerciales qui appellent une gestion différente :

 

 

le service du protocole local du Ministère des affaires étrangères. Le CCE gère le programme sur la base du 
calendrier du ministre.

Convenir d’objectifs

Encadré 16 : Calculer le coût réel des manifestations commerciales

la location du site, la publicité et les réceptions. Le temps du personnel doit également être pris en compte, de 
même que les frais généraux tels le coût du fonctionnement du bureau de RCE, une partie du coût des salaires du 
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les objectifs soient couchés sur papier bien avant que la mission soit organisée. Parmi les objectifs généraux 

 Participer à des réunions conjointes avec des fonctionnaires responsables de la politique industrielle ;
 Rencontrer des fabricants nationaux qui importent les produits proposés ;
 

proposez ;
 
 
 Organiser un séminaire sur la technologie ou les produits proposés ;
 Rencontrer des importateurs, des agents et des acheteurs.

 Trouver au moins trois nouvelles possibilités de coentreprises ;
 
 
 
 

Gérer la mission

impliqué, il est possible que le gouvernement absorbe une partie des coûts, mais cela devra être précisé dès 

Demandez-vous si vous souhaitez préparer une brochure de mission. En dépit de leur coût et du temps 
nécessaire pour réunir toutes les informations nécessaires, elles sont utiles. Voici un exemple de brochure 

ajoutent à la dernière minute. Imposez des délais stricts et expliquez clairement que ceux qui ne fourniront 

que tous les participants se retrouveront à un endroit et à une heure précise à destination.

aura des répercussions sur le reste des activités de la mission.
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20 personnes, les réunions professionnelles deviennent trop lourdes ; avec moins de 5 personnes, une partie 

aiment généralement se déplacer en voiture mais elles peuvent être séparées dans la circulation et arriver bien 
après que la personnalité a été accueillie et a pénétré le bâtiment. Avec un minibus toute la délégation restera 

Voici quelques considérations pratiques concernant la gestion de la mission :

 
 

mission ne peut pas assister à une réunion.
 
 Attendez des membres que leur comportement soit irréprochable pendant le programme autant que 

pendant leur temps libre.
 Imposez un code vestimentaire professionnel.
 

le départ.
 

entendre les suggestions.
 

séances qui les intéressent.
 Imposez des règles concernant la participation des conjoints. Un programme distinct est habituellement 

conjoints à la mission.

Mesure des résultats et suivi

gouvernement, mais les retombées de ces réunions ne se concrétiseront peut-être que quelque temps après.

Il est extrêmement important que tous les engagements pris (fournir des renseignements supplémentaires ou 

et pour favoriser le développement ultérieur des échanges.

AMENER DES ACHETEURS DANS LE PAYS D’ORIGINE

suivants :

 

cinématographique.
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 La capacité ou la qualité des marchandises ou des services du pays fournisseur sont mal connues ou le 
pays a une image négative et erronée.

 
 Une manifestation existe déjà dans le cadre de laquelle sont présentés un éventail de produits intéressants. 

semaine de la mode ou un événement axé sur les logiciels.
 

infrastructures en fonctionnement.
 

fournir les quantités demandées ou à respecter certaines normes.
 

du marché.
 

 

Manifestations consacrées aux acheteurs

systématiquement impliqué. Une association professionnelle peut prendre une initiative ; ou alors une 

 
 
 

 
commercial ;

 
liée à des réunions professionnelles.

les économistes, les analystes spécialisés ou les universitaires, dans un effort visant à obtenir leur concours 
pour promouvoir une image positive du pays.

Encadré 17 : Rencontre acheteurs-vendeurs

Tout événement dans le cadre duquel acheteurs et vendeurs se retrouvent est une rencontre acheteurs-vendeurs. 

exemple. Le format de ces réunions peut varier mais elles incluent habituellement une exposition commerciale 
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Rôle du RCE

souhaitent à un prix attrayant. Ils voyagent et utilisent Internet sans aucune intervention du RCE. Dans ce cas 

 Trouver un débouché.
 Trouver et sélectionner des acheteurs appropriés. Attention à ne pas leur organiser de vacances.
 

 
 
 

 

 

dépenses des experts ou des intervenants à un séminaire. Demandez-vous si la même approche doit être 

à un séminaire ou à une réunion de la branche.

exemple, de réserver du temps pour des entretiens individuels entre les acheteurs et les vendeurs.

Certains acheteurs peuvent être excessivement exigeants et compliquer considérablement la vie des 

nécessairement de nombreux produits. Viser les acheteurs de produits relativement bas de gamme qui 
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Fixer des priorités

temps et votre énergie aux activités dont les retombées sont les plus importantes et qui exigent le moins 

 Correspondent-ils au plan stratégique du Poste ? Figurent-ils dans un des secteurs prioritaires ?
 
 Quels résultats peuvent être escomptés ?
 De meilleurs résultats pourraient-ils être obtenus moyennant un effort moindre, par exemple en organisant 

une exposition commerciale ?
 
 

eux-mêmes ?

Gérer les rencontres acheteurs-vendeurs

 
 Gérer le budget ;
 Assurer la liaison avec le CCE au sujet des acheteurs ;
 
 

 Préparer le lieu de la manifestation pour exposer ou démontrer les produits ou services ;
 

vendeurs ;
 Organiser des visites de producteurs pour voir comment les produits sont cultivés, transformés ou utilisés ;
 
 

se poser les questions suivantes :
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Autres moyens de soutenir les manifestations d’acheteurs

Si la manifestation va avoir lieu, que le CCE y soit associé ou non, mieux vaux vous impliquer. Ce peut être le 

indiquer ce qui peut ou non être réalisé. Il pourra aussi offrir une assistance ponctuelle dans les domaines 
suivants :

 
 
 

 
 

compte des intérêts de chaque acheteur ;
 

Mesure des résultats

ait été un échec.

essentiellement aux vendeurs, mais le CCE peut les aider en prenant contact avec les acheteurs à leur 

de suivi peut se prolonger sur plusieurs années, certains contacts ne portant leurs fruits que des années 
plus tard.

Encadré 18 : Gestion des invitations

le CCE.

général ou de personnes auxquelles il devait une faveur.
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contrairement aux résultats à long terme qui sont eux souvent sous-estimés.

car il va permettre de voir si la mission a tenu ses promesses et si des problèmes sont survenus. Un compte 

limites du budget alloué.

AUTRES ÉVÉNEMENTS PROMOTIONNELS

comprend les expositions en showroom, les catalogues, les démonstrations de produits et les séminaires. 

utilisés pour promouvoir ou expliquer des marchandises qui seront vendues directement aux consommateurs 

également intéressants pour les exportateurs de services.

En termes de gestion, ces manifestations présentent la plupart des caractéristiques des expositions 
commerciales. Cependant, dans bien des cas le CCE et son personnel pourront travailler avec des agents 

doit se charger de la logistique, réaliser les évaluations et assurer le suivi, le cas échéant.

le lancement de nouveaux exportateurs sur le marché.

Gérer une promotion ou une dégustation de produits en magasin

Les promotions en magasin peuvent englober un large éventail de manifestations, depuis les promotions 

de produit dans un supermarché. Les promotions en magasin ont habituellement pour objectif de :

 
 Lancer de nouveaux produits sur le marché ;
 Familiariser les consommateurs avec un produit ;
 

Les magasins ont recours aux événements promotionnels pour attirer la clientèle et pour accroître les ventes 

plusieurs semaines et peuvent comprendre :
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 Une exposition de la marchandise ;
 Une décoration élaborée du magasin ;
 Un support publicitaire dans les médias ;
 Des cérémonies spéciales ;
 Des réceptions ;
 Des apparitions de personnalités ;
 Des démonstrations ;
 Des divertissements ;
 Des concours ;
 Des manifestations culturelles.

Catalogues et expositions en showroom

Les présentations en catalogue sont pour les exportateurs un moyen peu coûteux de savoir dans quelle 

dans les produits et ne sera pas en mesure de répondre aux nombreuses questions qui pourraient lui être 

minimes.

Les expositions en showroom sont des expositions commerciales miniature généralement gérées par le 

doit trouver public et participants. La tâche est coûteuse et chronophage et trouver un public de qualité peut 

participation à une foire commerciale locale spécialisée.

Séminaires

Les séminaires se tiennent habituellement dans une grande salle ou un auditorium. Ils peuvent, entre autres, 
viser les objectifs suivants :

 Informer les participants sur de nouveaux produits ;
 
 Asseoir sa crédibilité ;
 Utiliser un orateur éminent pour attirer des participants et permettre de nouer des contacts.

Les séminaires ont généralement une valeur pédagogique, ce qui peut être attrayant pour ceux qui éprouvent 

intervenants de grande qualité. Pensez à répéter avec les intervenants. Assurez-vous que tout le matériel qui 

bien. Prévoyez un équipement de secours.

plus vaste et intéressé. Le séminaire peut être peu coûteux et relativement simple à organiser, hormis trouver 
le public visé. Essayez de le greffer sur un autre événement comme une foire commerciale, par exemple.
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conférences en ligne.

GESTION DES ÉVÉNEMENTS COLLECTIFS VIA INTERNET

 
 
 Appeler des collègues pour les inviter à se joindre à la réunion en direct ;
 
 Recevoir une réponse instantanée grâce au vote en temps réel et organiser des séances de questions-

 Préparer des brochures et les distribuer avant ou après la réunion en direct ;
 
 Assurer le suivi des contacts semi automatiquement.

Des réunions virtuelles peuvent être organisées pour informer les exportateurs, tenir des consultations avec 

organisées entre des acheteurs et des vendeurs ou pour préparer une exposition commerciale virtuelle.

Certains logiciels de gestion des conférences en ligne contiennent des systèmes intégrés de suivi et 

disponibles dans les grandes villes. Elles offrent généralement un appui technique. Il existe de nombreux 

avec les clients.
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la Namibie. 

TRAVAILLER AVEC LES MÉDIAS ÉTRANGERS

histoires de contrats commerciaux. Les revues professionnelles spécialisées font exception à la règle car 
elles recherchent toujours des informations pertinentes. Mieux vaut leur proposer un article et des photos 
prêts à être publiés.

gastronomiques peuvent souhaiter écrire sur des produits alimentaires uniques. Les journalistes spécialisés 

souhaitée par le CCE, mais ils peuvent malgré tout lui faire de la publicité.

IMAGE DE MARQUE DU PAYS

mesure de la perception mondiale des pays sur plusieurs plans, notamment culturel, de la gouvernance, des 
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marque nationale, consulter le magazine 

Se faire une image positive

longue haleine souvent entravé par des manifestations internationales. Il vaut parfois mieux opter pour 

de fabrication locales et passent, aux yeux de la population locale, pour des entreprises du cru, ce qui leur 

avant le meilleur de ce que le pays a à offrir peuvent grandement contribuer à faire changer les attitudes. Il 

propagande. Les journalistes touristiques sont parfois invités dans un pays et publieront des articles positifs. 

Inverser une image négative

La stratégie de marque nationale sera très vraisemblablement déterminée par les organisations basées dans 

le simple cadre du commerce. La participation du CCE peut se limiter à trouver une agence de publicité 

STRATÉGIE DE MARQUE SECTORIELLE

Une stratégie de marque est souvent élaborée pour un secteur donné dans lequel le pays possède des 

en collaboration avec une OPC ou une IAC spécialisée. La stratégie peut être complétée par des études 
dans les pays du Poste.

Poste comme la participation aux expositions commerciales, les campagnes de publicité, les séminaires ou 

consortium de bijoutiers de premier plan dans la pays qui ont créé une collection témoin dont la promotion 
a été assurée via :

 
 

Suisse ;
 Un catalogue et un site web Ceylon Sapphire Collection ;
 Des éditoriaux dans des magazines commerciaux et destinés aux consommateurs ;
 Des documents destinés aux détaillants pour diffusion dans leurs points de vente.
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Les stratégies de marque sectorielles peuvent mettre en avant les atouts locaux et les exploiter, comme par 
exemple :

 La production de vêtements sans recourir au travail des enfants ;
 

produits pharmaceutiques ;
 La durabilité écologique des matériaux ;
 Une origine géographique ou régionale pouvant avoir de la valeur sur le marché ;
 Les produits fabriqués par des femmes entrepreneurs.

Les stratégies sectorielles peuvent améliorer la reconnaissance de la marque et du pays ainsi que bâtir 
une réputation de qualité. Ceci peut alors favoriser une augmentation des ventes et des prix pour un grand 

CAMPAGNES DE COMMERCIALISATION

Les campagnes de commercialisation conjuguent habituellement plusieurs techniques destinées à 

grandes quantités ou de tester un produit pour la première fois. Le CCE peut être associé à une campagne 
de commercialisation à différents niveaux :

 
 Au niveau commercial national, ce qui implique de faire changer les attitudes vis-à-vis des produits en 

provenance de votre pays ;
 Au niveau du produit, ce qui implique de vendre un produit donné.

Campagne de promotion de l’image nationale

important et il y a des chances pour que le CCE y soit associé.

commercialisation sont chronophages et coûteuses et débouchent rarement, voire jamais, sur des contrats 

cibles précis, les allégations de réussite seront sans fondement.

organisant :

 Des journées nationales destinées à présenter des produits alimentaires et des divertissements du pays 

 
en tant que pays partenaire ;
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 Des campagnes médiatiques, à la télévision, à la radio, dans les journaux, sur Internet et peut-être aussi 
un programme pour les journalistes de passage ;

 
haute personnalité ;

 
à forfait ;

 
 
 
 

Campagne de promotion des produits nationaux

campagne nationale, même si les objectifs sont probablement plus ciblés. Le CCE peut être associé à une 
campagne nationale pour corriger des positions obsolètes concernant le statut sanitaire de produits du pays 

une industrie du logiciel de pointe.

Le bureau de RCE peut être étroitement impliqué dans les grandes campagnes visant à faire changer les 

de la campagne. Le CCE fera vraisemblablement appel à des spécialistes des relations publiques et de la 

et axée sur le commerce peut inclure :

 Une visite par une mission commerciale spécialisée ;
 Des séminaires techniques ;
 
 Une campagne médiatique ;
 
 
 
 Des bourses de formation technique.

Dans certains cas, des activités déjà programmées peuvent être intégrées à la campagne, comme par 

campagne, tout en satisfaisant aux objectifs commerciaux du bureau.

liens commerciaux et des partenariats solides qui durent et se renforcent. Elles permettent de transformer 

consommateurs, des étudiants ou des fonctionnaires du gouvernement avant la campagne, une semaine 

comme par exemple les femmes de 25 à 45 ans ou les hommes de plus de 40 ans. Ces renseignements 
peuvent être utiles pour la conception des campagnes futures, en plus de constituer des résultats tangibles.
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Campagne de marketing portant sur un produit donné

trouver des distributeurs, des agents ou des partenaires. Des conseils personnalisés seront probablement la 
meilleure solution pour trouver ce type de partenaires.

 Gérer la campagne dans son intégralité, ce qui exigera énormément de ressources ;
 

 
une promotion en magasin.

ont cependant tendance à rapidement ressembler à une campagne nationale de commercialisation, en plus 
ciblée.

de groupes clés, les nouveaux contrats signés ou en cours de négociation et la couverture médiatique.

PROMOTION DE L’INVESTISSEMENT

investisseurs potentiels.

Une palette de techniques peut être employée pour trouver des investisseurs au sein des groupes cibles, 
notamment :

 

 
 

public plus ciblé.
 

 

potentiel dans leur clientèle.
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garantie.
 Organiser des visites des personnalités du gouvernement, lesquelles donnent la possibilité de rencontrer 

des représentants de haut niveau de leurs entreprises et de discuter investissement.
 Utiliser le site web de RCE comme outil passif pour attirer les investisseurs. Le site web devrait insister 

données économiques.
 

Rencontrer les investisseurs potentiels

Après avoir recensé les investisseurs potentiels, organisez une réunion. Les investisseurs contactent parfois 

viables. Réunissez des études de cas sur des investisseurs qui ont réussi. Soyez prêts à discuter taux de 

faciliterait la tâche. Dans la plupart des pays les demandes de réunions se font par courrier ou par courriel sur 

visés ? De beaux livres illustrés de photos peuvent faire bonne impression, mais ce sont les documents 
factuels qui ont un impact réel. Soyez convaincu de ce que vous avez à offrir et faites en sorte que votre 

pays semble plus imparfait que les autres. Recherchez les secteurs ou les débouchés qui seront attrayants 

Après la première réunion, présentez des débouchés soigneusement étudiés qui correspondent aux 

New 3 Entering New Markets French hi-res with crops.pdf   143 04/09/2014   11:56:34



126

À quel moment une invitation est-elle pertinente ?

Dans le cadre de la visite peuvent être organisées des réunions avec les organismes publics en charge de 

Envoyer les invitations

vous invitez des investisseurs potentiels à visiter votre pays, tenez compte des éléments suivants :

 Ayez une idée claire des investissements qui intéressent le visiteur. Plusieurs conversations seront peut-
être nécessaires pour les circonscrire.

 Dans un premier temps, limitez-vous à une conversation de haut niveau, mais assurez-vous que les 
informations relatives à la législation sur les investissements étrangers ont été diffusées.

 
 
 

exemple).
 

 

Suivi

Des délais ou des informations supplémentaires seront peut-être nécessaires, que pourra accorder le CCE.

SERVICES DE FACILITATION
Les services de facilitation des échanges rendent possible le commerce international. La facilitation des 

sont ceux pour lesquels le CCE présente un avantage comparatif indéniable.
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Tableau 17 : CCE et services de facilitation

Services de facilitation

Avantage comparatif du 
CCE dans le cadre de la 

fourniture
5 = avantage important 

1 = avantage limité

Probabilité que le service 
fournit par le CCE 

débouche sur des contrats 
d’exportation

Participation aux négociations commerciales 4 Faible

Lobbying sur le marché (RCE) 5 Moyenne

Règlement des différends commerciaux 5 Moyenne

Suivi des accords commerciaux 4 Moyenne

4 Faible

Bureaux 4 Faible

Sources 

retombées.

NÉGOCIATIONS COMMERCIALES

Les négociations commerciales au sens le plus large renvoient à tous types de négociations entre acheteurs 
et vendeurs. Les CCE peuvent être associés à trois types de négociations :

 Négociations entre entreprises sur des questions commerciales, y compris les prix, la qualité, les normes, 

 Négociations commerciales multilatérales entre de multiples pays ;
 

Négociations entre entreprises

Le CCE peut être associé à des négociations privées entre acheteurs et vendeurs, en particulier lorsque les 

renseignements mais ne vous impliquez pas directement en tant que négociateur. Ce sont les vendeurs qui 
doivent prendre les décisions et en assumer la responsabilité.

(voir appendice VI pour de plus amples informations) :

 www.globalnegotiator.com
 
 
 

Négociations commerciales multilatérales

gouvernements sur les lois qui régissent les échanges commerciaux. Elles portent sur des questions telles 
que :

 Les tarifs douaniers ;
 Les obstacles non tarifaires ;
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 Les arrangements commerciaux préférentiels ;
 Les autres taxes grevant les importations ;
 Les règlementations en matière de quarantaine et phytosanitaires ;
 
 
 
 La réglementation sur la sécurité et la santé.

gouvernements élaborent des politiques commerciales, ils tiennent compte des préoccupations et des idées 

est associé indirectement en fournissant des renseignements sur les obstacles au commerce dans le pays 

négociation et des questions négociées ; voire, sur instruction du siège, en essayant de savoir si une offre 

accords de libre-échange locaux.

 Un exposé détaillé du bureau principal est nécessaire et devrait englober un historique des négociations 
entre les pays ;

 Une compréhension très claire des attentes de chacun est nécessaire ;
 
 

négociation.

Le CCE est bien placé pour suggérer des arguments de négociation avec tel ou tel pays.
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Négociations commerciales bilatérales

Le CCE sera vraisemblablement associé à des négociations commerciales bilatérales. Les négociations 

les normes et les traitements phytosanitaires en vigueur ont été respectés ou que les normes correspondent 

sont les questions qui exigent un accord entre gouvernements.

Accords de libre-échange

Les accords de libre-échange sont négociés aux plans multilatéral et bilatéral. Les CCE sont pour ainsi dire 

consiste généralement à apporter des explications sur certaines questions sensibles au plan local et à 
soumettre des propositions de compromis. Ce sont habituellement les experts en politique commerciale du 

LOBBYING SUR LE MARCHÉ

ainsi dire impossible de la rétablir.

de haut niveau avec des ministres ou autres fonctionnaires peuvent être envisagées, tout comme une mission 
commerciale pour permettre aux vendeurs de faire la démonstration de leurs produits, de leurs compétences 
et de leur expérience. Ce lobbying peut aussi passer par des diners, des réceptions et des déjeuners dans le 

du bureau du CCE est important.

sur les produits et les services.
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DIFFÉRENDS COMMERCIAUX

Droit national et international

Chaque pays a son propre système juridique en deux volets : le droit privé et le droit public ou administratif. 

par le droit public ou administratif.

La Commission des Nations Unies pour le droit commercial international (CNUDCI) a élaboré une série 
de conventions et de lois types destinées à harmoniser les législations internes applicables au commerce 

 Convention sur la prescription en matière de vente internationale de marchandises (1974) ;
 Convention des Nations Unies sur le transport de marchandises par mer (1978) ;
 Convention des Nations Unies sur les contrats de vente internationale de marchandises (1980) ;
 Convention des Nations Unies sur les lettres de change internationales et les billets à ordre internationaux 

(1988) ;
 Convention des Nations Unies sur la responsabilité des exploitants de terminaux de transport dans le 

commerce international (1991) ;
 Convention des Nations Unies sur les garanties indépendantes et les lettres de crédit stand-by (1995) ;
 Convention des Nations Unies sur la cession de créances dans le commerce international (2001) ;
 

internationaux (2005) ;
 Convention des Nations Unies sur le transport international de marchandises effectué entièrement ou 

partiellement par mer (2008).

gouvernements nationaux.

Règles internationales n’ayant pas force de loi

pas contraignantes mais elles ont été, pour ainsi dire, universellement acceptées. Citons par exemple les 
INCOTERMS (conditions internationales de vente) de la CCI et ses Règles et usances uniformes. Les Règles 
et usances uniformes relatives aux crédits documentaires (RUU) employées par les banques du monde entier 

Le droit international qui régit le commerce international est complexe. Des juristes se spécialisent dans ce 

remettre aux juristes professionnels pour traiter des questions de droit.
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Questions juridiques et Internet

être réglementé. Utilisateurs et régulateurs sont néanmoins confrontés à diverses questions au plan national, 
notamment :

 
 Le commerce électronique ;
 Le piratage ;
 La cybercriminalité et le cyberterrorisme ;
 Les signatures électroniques ;
 Le piratage musical et des livres ;
 Le cryptage ;
 Les pourriels ;
 
 
 
 La protection des bases de données ;
 
 Les clauses abusives et la protection du consommateur ;
 

Ces questions touchent tous les pays et ne connaissent pas de frontières, ce qui rend nécessaire 

organisations internationales débattent actuellement de la question de savoir comment gérer ces questions, 

solution simple.

rattrapent le monde réel.

Différends commerciaux

Les différends commerciaux peuvent survenir de diverses manières. Les parties à une transaction 

désaccords, les réclamations et les demandes reconventionnelles sont inévitables.

Les plaintes peuvent être déposées par :

 
 
 
 
 

de propriété ;
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de la marchandise ; les produits de contrefaçon ; le recouvrement des mauvaises créances ; les ventes 
forcées ; les actions en justice possibles ; le non-respect des accords ; et les questions liées à Internet.

Un des moyens de faire face aux différends consiste à aider les entreprises à les éviter. Proposez aux 
entreprises de convenir de procédures de règlement des différends adéquates avant même de conclure un 

concernées et peuvent être coûteux et préjudiciables. Tout ce qui peut être fait pour limiter au maximum les 

sont uniquement liées aux plaintes déposées par les importateurs locaux contre vos exportateurs, mais il 

insister sur les éléments suivants :

 

 Livrer une marchandise conforme aux échantillons soumis et dans le respect des normes applicables. Si 

presque inévitable.
 

les différends qui découlent des dommages imputables à un mauvais emballage. Ces différends peuvent 
être évités.

 
différends découlent souvent de malentendus et de différences culturelles.

 

ensemble.
 

capacité à continuer à importer, rechercher des solutions créatives pour garder le client et préserver la 

 

Arbitrage

Le règlement des différends découlant de contrats commerciaux internationaux relève de diverses institutions 
internationales et organismes normatifs de premier plan. Parmi les plus importants peuvent être cités :

 La Chambre de commerce internationale (CCI) ;
 Le Centre international pour le règlement des différends (CIRD) ;
 
 
 
 
 

Il existe aussi des organismes privés tels que JAMS International. Des procédures de règlement extrajudiciaires 
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tout autre pays également signataire, comme si la sentence avait en fait été rendue par les tribunaux du 
second pays.

domiciliée, des décisions rendues dans un autre pays.

Conciliation

La conciliation est un moyen de régler les différends qui gagne de plus en plus en popularité. Au titre du 
règlement type de conciliation de la CNUDCI, les parties désignent trois conciliateurs. Ils entendent les 
parties et essaient de parvenir à un accord, lequel est alors signé par les parties.

Les procédures nationales ou internationales sont longues et coûteuses et partent généralement du principe 

En cas de conciliation, les deux parties doivent céder du terrain.

Procédures juridiques

Lorsque toutes les autres approches ont échoué, les parties peuvent se tourner vers le système juridique 
formel. Elles auront habituellement indiqué dans leur contrat le droit applicable en cas de différend, comme 

Évitez d’être impliqué dans des différends commerciaux

Il arrivera cependant que le RCE soit impliqué dans des différends. Il jouera alors dans tous les cas le 

dissiper les malentendus. Si vous ne pouvez éviter de vous impliquer, les lignes directrices suivantes peuvent 
être utiles :

 

 

 
la réponse au plaignant.

 Si après avoir apporté des éclaircissements, la plainte est maintenue et donne lieu à un différend, proposez 
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Différends impliquant des gouvernements

Comme pour toute réclamation, précisez les faits dans toute la mesure du possible. Si la réclamation semble 

Il existe plusieurs façons de procéder. En cas de différend avec un gouvernement, il convient pour commencer 

mémoire ou une note verbale. (La note verbale est une communication diplomatique rédigée à la troisième 

Dans bien des cas, les problèmes mineurs peuvent être réglés de manière informelle avec les personnes 

jamais émotionnellement dans les différends de cette nature. Ils ne se résolvent généralement que par le 

SUIVI DES ACCORDS COMMERCIAUX

produisent pas. Concentrez-vous sur les questions qui présentent le plus grand intérêt pour les exportateurs 

La commercialisation pour tirer parti de l’accès amélioré

exportateurs. Ne perdez pas de temps avec les produits qui ne recèlent que peu ou aucun potentiel.

commerciale, de participer à une exposition commerciale, de mener des études personnalisées pour des 

 

Processus d’évaluation

libre-échange. De nouvelles lois devront peut-être être rédigées et adoptées. Des fonctionnaires pourront 
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TRADUCTION ET INTERPRÉTATION

le sens précis et le ton du propos.

généralement être sous-traités auprès de professionnels locaux et doivent être payés par les exportateurs.

Contrôle de la qualité

types de négociations.

perdre les nuances.

FACTURATION DES SERVICES

Vaut-il mieux exploiter des centaines de pistes commerciales et les transmettre aux multiples vendeurs, 
ou alors passez davantage de temps avec un investisseur potentiel qui semble réellement vouloir investir  

des priorités dans les services fournis.

services sont fournis gratuitement, la demande peut être intarissable. Lorsque les services sont facturés en 
proportion du coût du travail réalisé, les clients ciblent davantage leur demande.

En revanche, lorsque les services sont facturés, le CCE est davantage sous pression et se doit de fournir des 

pas satisfaits du service fourni, ils vont se plaindre. Le fait que les services soient payants permet aussi de 
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activités, comme accueillir une mission commerciale ou coordonner une exposition commerciale, peuvent 

La décision de facturer les services fournis est une importante question stratégique pour les IAC. Elle ne 

la décision prise, les services doivent être facturés dans tous les Postes de RCE, ce qui exige une certaine 

Des procédures comptables longues et coûteuses doivent aussi être introduites pour gérer la facturation et 
les paiements.

ce soit exige des ressources. Les entreprises qui ne disposent que de ressources limitées risquent fort de 

personnel. Certains organismes de RCE qui facturent leurs services font en sorte que la facturation se fasse 

comprendra le prix pratiqué. Plusieurs types de facturations sont envisageables :

 
 

entreprise ou une autre entité.
 
 Récupérer les coûts directs des services arrangés pour les clients, comme les services de traduction.
 

par le CCE, des études de marché menées par le Poste ou la diffusion de débouchés commerciaux sans 

 Services intégralement subventionnés : gratuité pour tout ce qui est déjà disponible, ou pour les brèves 
discussions avec le RCE ;

 Services partiellement subventionnés : une partie des coûts est récupérée ;
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résistance similaire, au motif que le client a déjà acquitté une cotisation pour être membre.

PERCEPTION DES HONORAIRES

différents Postes ne suivent pas les mêmes procédures, les clients se plaindront. Il est parfois possible de 

en informer le fournisseur.

Le coût réel de la perception des honoraires peut être très élevé. Il inclut les dépenses en personnel et les frais 
généraux, de même que les dépenses associées aux différends relatifs aux frais facturés. Si les clients ne paient 

doit être pris en compte. Si les membres du personnel ne passaient pas leur temps à percevoir les honoraires 
impayés et à courir après les mauvais payeurs, ils pourraient faire quelque chose de plus productif.

est saturé ou monopolistique.

informée pour pouvoir établir les factures, recevoir les paiements et tenir les comptes.

tutelle préfère conserver ces fonds au titre des frais généraux de fonctionnement.

Une étude consacrée à différentes IAC qui facturent leurs services a révélé ce qui suit :

 Les retombées sont positives sur la qualité des services fournis. Tout service facturé doit être maîtrisé. 

 

 
ajoutée, dans les délais et dans les limites de son budget.

 Les clients doivent prendre des décisions sur les services dont ils ont réellement besoin et être disposés à les 
payer.

 
CCE ne doit pas être sous-estimé.

 
précises.

 La cohérence dans les prix et dans la qualité est extrêmement importante.

 
comprennent bien les honoraires facturés et minimiser les réclamations.
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Encadré 20 : Facturation des services : questions à aborder

 

 

 
travail, à moins que générer des recettes ne soit un de ses objectifs.

 

partie des frais généraux et contribuent donc indirectement à fournir le service.

 

 Un juste équilibre doit être trouvé entre des coûts détaillés et précis et la simplicité. Une solution simple consiste 

personnel.

 Les clients peuvent utiliser Internet tout comme le personnel du Poste et sauf problèmes linguistiques, le CCE 

 
facturant ses services. Certaines activités permettent de récupérer des coûts, notamment :

 

 

 
entreprise ;

 Le travail effectué pour une mission commerciale menée par un ministre ou une personnalité, pendant 

 Les réceptions organisées par le RCE pour nouer de nouveaux contacts mais non attribuables à une seule 
entreprise.
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GESTION DU POSTE

conservation des archives et les réceptions.

TYPES DE BUREAUX DE CCE
Les principaux types de bureaux de CCE sont :

 
 Les bureaux indépendants ;
 Un consultant local ;
 Un seul individu ;
 

PERSONNEL DE L’IAC AU SEIN D’UNE AMBASSADE

PERSONNEL DE L’IAC DANS UN BUREAU INDÉPENDANT

Le bureau indépendant compte généralement deux employés au moins en fonction de la charge de travail, 

CONSULTANT LOCAL

Pour des raisons de contraintes budgétaires, rares sont les IAC en mesure de disposer de bureaux sur tous les 
marchés qui intéressent leurs exportateurs. Les marchés périphériques et non prioritaires qui présentent un 

CONSULTANT BASÉ DANS LE PAYS D’ORIGINE APPELÉ À VOYAGER

New 3 Entering New Markets French hi-res with crops.pdf   160 04/09/2014   11:56:35



143

PERSONNEL DE L’AMBASSADE

au ministère des affaires étrangères. Toutefois, le personnel diplomatique en charge des affaires étrangères 

DÉMARRAGE

PRÉSENTATION DE LA POLITIQUE GÉNÉRALE

Nombre de CCE compétents ne parviennent pas à satisfaire aux demandes de leur siège car ils ne sont pas 

Avant même la prise de fonctions, la meilleure solution consiste à demander une présentation détaillée de 

des enjeux les plus complexes du moment et des informations sur tout événement passé qui pourrait avoir 
son importance. Des déplacements de ministres sont-ils prévus ? Quelles sont les missions commerciales 

toujours.

adoptée jusque-là dans les négociations multilatérales est précieux.

ACCRÉDITATION

diplomatique est dans certains cas nécessaire, voire un permis de travail.

pays et assumer des responsabilités dans des pays tiers, il est important de savoir si vous aurez aussi besoin 

RÉUNIONS AVEC L’AMBASSADE DU POSTE

CONTRAT DE TRAVAIL

en un vous-même.
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STRUCTURE HIÉRARCHIQUE

cette organisation. Pour pallier les problèmes liés aux instructions contradictoires, il est plus simple de se 

INFORMATIONS FINANCIÈRES ET BUDGÉTAIRES

Tout responsable qui ignore ce que fait son équipe comptable est très vulnérable à la fraude. Consultez 

dépenses soient menés.

SÉANCES D’INFORMATION PAR LES ACTEURS CLÉS

Il y a de fortes chances pour que votre fonction intéresse différentes organisations et personnes dans le 

rencontrer et de vous informer sur leurs besoins et leurs attentes. Elles discuteront de vos résultats avec vos 

plus si les opérateurs économiques sont proches les uns des autres.

discuter avec lui de toutes les questions soulevées dans les encadrés 21 et 22.

FORMATION AUX PROCÉDURES DE L’IAC

formation approfondie est nécessaire pour vous familiariser avec son mode de fonctionnement, ses normes, 
ses méthodes et ses styles de communication. Une formation est nécessaire dans les domaines tels que les 
normes déontologiques, le comportement à adopter en cas de corruption, les normes de santé et de sécurité 

le suivi budgétaire. Vous devez être habilité à gérer les comptes bancaires et savoir exactement quel pouvoir 
vous détenez. Êtes-vous habilité à engager le budget dans son intégralité ou devez-vous faire approuver par 

personnel local ou à décider du nombre de personnes à employer ?

RENFORCER LES CONNAISSANCES

son histoire, son gouvernement, son économie, son commerce, son industrie, ses grandes entreprises, son 
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rapports. Vous devez posséder une connaissance semblable de votre propre pays car des questions de 

FORMATION LINGUISTIQUE

de prendre ses fonctions est un bon investissement. Une fois en poste, le CCE aura du mal à trouver le 

RENSEIGNEMENTS SUR LA SÉCURITÉ

Informez-vous bien sur la situation sécuritaire, y compris la sécurité des communications et des systèmes de 
données, des biens et la sécurité personnelle. Il importe aussi de comprendre comment utiliser ou ne pas 

QUESTIONS D’ORDRE PERSONNEL

que faire de votre maison, de vos animaux domestiques, de votre voiture et de votre mobilier. Des factures 

réacheminé. Il vous faudra peut-être demander un permis de conduire international pour conduire dans le 

Si vous voyagez avec des enfants, il vous faudra peut-être trouver des écoles avant votre arrivée dans 

Changer de pays peut être traumatisant pour les enfants et tout ce qui pourra faciliter la transition facilitera 

INFORMATION ET PRÉPARATION DES CONJOINTS

vos enfants devront faire de même.

LOGISTIQUE DU DÉMÉNAGEMENT

les objets ménagers, entreposer les meubles et les biens volumineux, organiser le fret, vendre les véhicules 
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LES SIX PREMIERS MOIS
À votre arrivée dans votre nouveau Poste, vous serez peut-être le premier CCE de votre pays jamais affecté 

locaux adéquats, recruter du personnel, meubler le bureau, mettre en place des systèmes et ouvrir des 

votre prédécesseur.

Les principales différences entre les deux sont énoncées au tableau 18. Ouvrir un bureau est un travail 

car même si la relation a été personnelle, elle peut souvent se poursuivre si les présentations sont bien faites.

Tableau 18 : Nouveau bureau ou bureau existant ?

Projet
Lorsqu’il existe déjà un bureau, 
nombre de projets auront déjà 

été réalisés

Acheter une maison ✗

Déballer les cartons ✗

Installer le foyer ✗

Trouver une école pour les enfants ✗

Acquérir un véhicule ✗

Ouvrir des comptes bancaires personnels ✗

Ouvrir des comptes bancaires professionnels ✔

✔

Recruter du personnel ✔

Meubler le bureau ✔

Mettre en place les systèmes ✔

Créer un site web ✔

Préparer des rapports sur le pays ✔

interprètes, etc.
✔

Créer des réseaux avec le gouvernement ✗

Créer des réseaux avec les facilitateurs des échanges : chambres de commerce, 
banques, agents de dédouanement, sociétés de transport, associations 
professionnelles, etc.

✗

Tisser des liens avec les importateurs, les agents, les partenaires ✗

✗

Tisser des liens communautaires : écoles, clubs, loisirs ✗

Programmes en cours : foires commerciales, missions commerciales ✔

Sources 
sur des contrats.

✔ = Oui : cette tâche est achevée.

✗ = Non : le nouvel arrivant devra se charger de cette tâche.
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OBTENIR DES CONSEILS AVISÉS

Ils sont certes vos concurrents, mais vous vivez tous des choses très semblables et pouvez-vous aider les uns 

visites mais ne perdez pas de temps, au-delà de trois mois cette excuse ne sera plus valable.

FAITES-VOUS CONNAÎTRE

locale sans devoir tirer les enseignements de vos propres erreurs. Il y a des chances pour que votre nom soit 

Se faire connaître localement et disposer de réseaux de qualité auxquels recourir améliorera votre capacité 

Encadré 21 : Questions à poser

 Quel est le meilleur quartier pour établir le bureau ? Quelles sont les zones à éviter ?

 Quels sont les bons quartiers pour se loger ?

 Pouvez-vous me recommander des écoles ?

 Pouvez-vous me recommander un médecin, un dentiste, un plombier, un électricien, un agent immobilier, un 

de publicité, des techniciens en informatique ou des bureaux entièrement équipés ?

 
commerciales ?

 Quelles sont les foires commerciales les plus intéressantes ?

 Qui sont les responsables clés à connaître et quelles sont les associations professionnelles les plus importantes ? 
(Obtenez, dans la mesure du possible, leur nom et leurs coordonnées téléphoniques.)

 Des réunions des CCE locaux sont-elles organisées ? Qui est la personne à contacter ? (Assurez-vous de 

 

 

 Les conjoints peuvent-ils travailler dans le pays ?

 

 Y a-t-il des lois en matière de travail que vous devriez connaître ?

 

 Informez-vous sur les autres villes et leur importance relative au plan commercial.

 
traiteurs ?

 Informez-vous sur les loisirs et les possibilités de tourisme dans le pays pour vos familles.
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chapitre 3.)

PASSER LE TÉMOIN

de passe ainsi que les serrures et les clefs.

ASSURER LE TRAVAIL TOUT EN S’INSTALLANT

Par principe, commencez par régler en priorité votre situation domestique, y compris votre logement, le 
transport et la scolarisation de vos enfants. Si votre situation domestique est chaotique, vous ne pourrez pas 
vous concentrer sur votre travail.

des écoles de vos enfants. Des concessions seront nécessaires car il est rare de trouver des bureaux qui 

immobiliers, des cabinets juridiques, des comptables, des banques et la chambre de commerce locale.

des services de secrétariat.

 

 

 Informations sur les activités en cours.

 

 

 

 

 Informations sur les questions de personnel et administratives.

 Conseils sur les besoins personnels et de la famille.

 Conseils sur les pratiques culturelles et commerciales locales.
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Pour la plupart des CCE, la priorité absolue ce sont les services de secrétariat de qualité. Un assistant 

stades de votre installation.

certaines fonctions de bureau, telles que :

 La comptabilité : employez un comptable pour établir les factures, assurer les paiements et tenir les livres 
de compte.

 Les ressources humaines, pour les tâches telles que les entretiens et le recrutement du personnel, la 

du personnel. Les spécialistes dans ce domaine connaissent les règles et les normes du travail locales et 
peuvent éviter de nombreuses erreurs au CCE. Recruter et employer vous-même ce personnel peut être 
particulièrement coûteux et chronophage.

 

QUESTIONS FINANCIÈRES

Que vous établissiez un bureau à partir de rien ou que vous emménagiez dans une structure existante, il est 

correctement approuvées ? Les systèmes adéquats sont-ils en place pour gérer les fonds et éviter la fraude ? 

domaine aura des répercussions futures.

ENREGISTRER LE BUREAU

peuvent être longues et complexes. Peut-être vous faudra-t-il vous attacher les services de juristes 

COMPRENDRE COMMENT LES CHOSES SE FONT

Attendez-vous à un choc culturel lorsque vous serez confronté à des mentalités et à des priorités différentes. 

étranges, mais apprendre à opérer sans accroc et avec élégance dans un nouvel environnement est un 

Vous serez confronté aux mêmes types de différences culturelles dans votre vie de famille. Votre conjoint et 

PERSONNEL LOCAL

Si tout va bien, vous disposerez des ressources nécessaires pour employer du personnel local. Certains 
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personne locale connaissant la branche pourra vous être très utile.

succèdent souvent et veulent tout changer, licencient du personnel pour devoir ensuite recruter et former une 

connaissances des systèmes et entreprises que le personnel en poste a acquis.

Lorsque vous recrutez un nouveau personnel local, attachez-vous aux particularités de chacun. Les uns 

STYLE DU BUREAU

SYSTÈMES DE BUREAU

changer les systèmes déjà opérationnels. Dans un bureau existant, passez en revue les systèmes et 

de système a un coût, est source de confusion et de perte de productivité. Si les changer peut donner 

êtes jugé.

TRAVAILLER AVEC L’AMBASSADE

serez fréquemment appelé à travailler ensemble sur des projets et il vous faudra peut-être demander le 

pour vous présenter à tous les acteurs clés, y compris au personnel local, chauffeurs et membres du 
personnel administratif. En plus de vous permettre de développer votre réseau, ils pourront vous fournir des 

obstacles internes à la communication.

PRIORITÉS ET ÉCHÉANCES

souple vous permettra de tenir un cap précis et vous aidera à réaliser vos objectifs.
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VOUS FAIRE CONNAÎTRE ET FAIRE CONNAÎTRE LE BUREAU

Une fois que le bureau existant, ou le nouveau bureau, fonctionne sans accrocs, le moment est venu pour 
vous de vous faire connaître et de faire connaître votre bureau. Organiser un événement pour marquer 

ENGAGER DE NOUVEAUX EMPLOYÉS

 
 De leur rémunération et autres prestations ;
 De leurs horaires de travail ;
 Du poste auquel ils ont été engagés.

Étape 1 : Rédiger la lettre

Déterminez les prestations locales rattachées au poste à pourvoir et complétez les sections pertinentes du 
document, notamment :

 La rémunération ;
 
 Les horaires de travail ;
 Les heures supplémentaires ;
 Les congés ;
 

Consultez les autorités locales et des cabinets comptables pour savoir quelles sont les prestations 

appliqués.

Étape 2 : Faut-il prendre conseil auprès de juristes ?

Étape 3 : Rencontrer le candidat et lui présenter la lettre d’embauche

exposer vos attentes.

Étape 4 : Donner du temps au candidat pour étudier la lettre d’embauche
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Étape 5 : Garder une copie de la lettre d’embauche signée et en donner une copie à l’employé

ainsi tous les deux une copie du document signé.

GESTION DU TEMPS

du présent guide, les CCE ont plusieurs supérieurs hiérarchiques.

MAINTENIR L’ÉQUILIBRE

famille, vos loisirs, pour faire du sport.

de 2 heures pour les activités de représentation, et peut-être une heure pour répondre aux courriels ou 
appels téléphoniques depuis votre maison le soir. Essayez dans la mesure du possible de ne pas travailler le 

Travailler 7 jours par semaine, 16 heures par jour, est dangereux pour votre santé et le bien-être de votre 
famille.

La journée de travail du CCE comprend de nombreuses activités qui ne consistent pas directement en des 

garder du temps pendant la semaine de travail pour traiter des questions suivantes :

 
 Développement et entretien des systèmes ;
 Administration : budget, personnel, salaires, achats, biens, télécommunications et systèmes informatique ;
 
 
 
 

En réalité, 50 % de votre temps de travail quotidien moyen est directement consacré à travailler avec les 
exportateurs et les clients. Le personnel chargé de la commercialisation devrait consacrer près de 80 % de 
son temps aux tâches liées aux clients.

TECHNIQUES QUI VOUS PERMETTRONT DE GAGNER DU TEMPS
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 Préparez des réponses aux demandes les plus fréquentes. Mettez-les à la disposition de tous les membres 

 Prenez le temps de construire un site web qui offre les renseignements les plus fréquemment demandés. 
Orientez les gens vers le site web et faites le connaître pour vous éviter de recevoir ce type de demandes.

 

improductives.
 La suggestion qui précède entre dans la catégorie des tâches qui peuvent, et devraient être, sous-traitées. 

vous pourrez souhaiter conserver la responsabilité de la coordination et de la supervision globales de 

temps considérable.
 

votre liste de contacts commerciaux.
 

 Ayez toujours à disposition un rapport succinct sur votre pays. Il devrait se présenter sous la forme de 
feuillets conservés sur support électronique et régulièrement actualisés de manière à pouvoir les combiner 

 
toute simple peut transformer votre manière de travailler. Les clients accorderont une valeur à votre temps 
en payant plus pour les activités particulièrement appréciées, plus utiles.

 Pouvez-vous utiliser des stagiaires ? Des employés à temps partiel ou des sous-traitants ?
 Pouvez-vous utiliser des consultants ? (Vous devez en avoir sur votre liste de contacts.)
 Pouvez-vous travailler avec de gros cabinets comptables ?
 

données ?
 

 Pouvez-vous employer du personnel supplémentaire pour répondre à des besoins à court ou long terme ?

TRAVAILLER EN PARTENARIAT

Les partenariats avec des tiers pour atteindre des objectifs communs sont une solution dans laquelle tout le 

commerce, les organismes touristiques et les promoteurs de foires commerciales. On pense souvent 

récompensé, ou que seule la concurrence en tirera parti.

et en partageant le travail entre un plus grand nombre de personnes. Tous les partenaires en sortent ainsi 
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CONSEILS POUR ÉTABLIR DES PRIORITÉS

des demandes et tâches qui vous étaient destinées et que vous pouvez de manière réaliste ne consacrer 

toutes les activités qui ne coûtent pas cher et produisent les meilleurs résultats.

Le monde dans lequel évolue le CCE ne respecte pas toujours une logique économique. Il est aussi important 

en pâtira, même si les retombées positives directes sur les exportateurs auraient été minimes ou nulles.

au siège. Puis il y a certaines tâches que vous devriez réaliser car elles produisent de bons résultats, même 
si elles absorbent des ressources considérables. (Coût élevé, résultats élevés.)

même si une exposition commerciale exige des ressources importantes, elle peut donner de bons résultats. 

résultats positifs.

illimité. En règle générale, un cadre très occupé peut être appelé à gérer six problèmes différents chaque 

New 3 Entering New Markets French hi-res with crops.pdf   172 04/09/2014   11:56:36



155

Figure 14 : Résultats potentiels des activités du CCE
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GÉRER LES DÉCALAGES HORAIRES

Il est à tout moment minuit moins 12 quelque part dans le monde. Gérer les communications avec le siège ou 

pas raisonnable que le CCE réponde à des appels téléphoniques à 2 heures du matin, même si dans son 

Une autre solution consiste à laisser sur le répondeur de votre bureau un message bilingue pour communiquer 

consciencieusement assurer le suivi des messages laissés. Si vous éteignez votre téléphone portable ou le 

importantes.

Poste et ses jours fériés sur le site web et utilisez un système de messagerie sur le téléphone du bureau.

Lorsque vous travaillez sur des fuseaux horaires différents ou selon une semaine de travail différente, les 
gens vous appelleront ou vous rendront visite à des heures inopportunes. Lorsque vous avez pris toutes les 

moment la personne pourra attendre une réponse. Être disponible 24 heures sur 24 conforte les appelants 
dans leurs mauvaises habitudes.
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PLANIFIER DES TÂCHES DIVERSES

prévues sur votre programme et biffées à leur achèvement, ces tâches risquent de passer à la trappe. Cela 
créera des complications en cas de crise au bureau. Les activités énumérées ci-dessous entrent dans la 

 
 Exercices de préparation aux catastrophes naturelles (tremblement de terre, tsunami et autres 

catastrophes) ;
 Entreposage hors site des archives et de la correspondance (indispensable) ;
 Entraînement et procédures de sûreté ;
 Formation aux premiers secours ;
 
 Information et audit sur la sécurité personnelle ;
 
 Formation du personnel et du CCE ;
 
 
 
 Gestion des risques pour évaluer les risques potentiels tels que de fraude, de perte de personnel clé, etc. ;
 Assurance du bureau et du personnel ;
 Plan stratégique annuel.

susmentionnées. Ce délai pourra être revu à la baisse dès lors que les procédures du bureau seront rodées.

TRAVAILLER SELON LES CALENDRIERS NATIONAUX

guère.

peut être un simple calendrier des jours fériés et des manifestations nationales, complété par les activités 
prévues sur votre programme de travail, comme les expositions commerciales, les missions, les séminaires 

compétents ou accompagnez-les aux réunions.

chevauchements que pour trouver des possibilités de coopérer.

automatiquement par les parties intéressées. Dans la pratique, une ou deux personnes sont nécessaires 

informations doivent être codées comme suit à plusieurs niveaux :
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 Les dates et le programme de visites. Il est possible que plusieurs villes soient prévues et les dates ne 

 

personnes.
 

 

 Les autres organisations participantes. Les organisations internationales peuvent avoir un homologue 

revenir aux RCE mais aux IAC.

Il vous faudra probablement accepter des compromis et un calendrier imparfait. Un membre du bureau du 
Poste devrait se voir demander de tenir à jour le calendrier du bureau, lequel devrait être accessible à tous 
en ligne. Toutes les informations relatives aux activités et programmes futurs devraient être indiquées sur ce 

BUDGETS

le chapitre 4 pour une discussion plus approfondie de la facturation des services.

Gérer un bureau international viable est coûteux. Un budget annuel est généralement établi, qui doit couvrir :

 Les traitements et indemnités versés au CCE et à sa famille ;
 
 Les traitements et indemnités versés au personnel local, tels les bonus ou assurances maladie ;
 Les dépenses en heures supplémentaires et en personnel de relève ;
 Le loyer des bureaux et autres biens immobiliers, comme les logements le cas échéant ;
 
 Les frais de fonctionnement (électricité, eau, gaz, fournitures de bureau, véhicules, taxes, nettoyage, 

protection incendie et consultants, par exemple) ;
 

 
dans les foyers ;

 
consultants et publications ;
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 Les dépenses accessoires et diverses, comme par exemple les frais de recrutement de personnel, de 

 Les provisions pour imprévus.

susmentionnées doivent être provisionnées au budget. Les fonds sont généralement transférés par virement 

biens immobiliers ne doivent pas être utilisés pour les projets. Les lignes budgétaires doivent être respectées 

de vous rapprocher le plus possible des dépenses effectives.

GESTION DES FONDS

de recettes sont clairement établis.

Lorsque des fonds sont dépensés, ils devraient être consignés comme ayant été dépensés en exécution des 
différents postes de dépenses inscrits au budget. Une ventilation plus détaillée est possible si nécessaire, 
mais non indispensable pour autant que les lignes de dépenses soient connues dans les grandes lignes. Le 

suivante.

dont ils pensent avoir besoin, des sommes qui excédent souvent le budget alloué.

RÉGIES D’AVANCE

comme suit :

 
local du CCE. Cet argent est généralement converti en monnaie locale. Le CCE utilise ensuite ces fonds 

sont conservés et se voient attribuer un code dans le grand livre général (voir plus bas).
 

que toutes les dépenses ont réellement été engagées.
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Ce type de gestion des comptes offre une maîtrise relativement solide des fonds. Personnes dans le bureau 
de CCE ne peut dépenser plus de $E.-U. 100 000 à la fois. Les dépenses peuvent être régulièrement 
rapprochées, vraisemblablement tous les mois. Les fonds peuvent aussi être réapprovisionnés plus 

VÉRIFICATIONS ET AUDITS

les recettes encaissées sont additionnés pour chaque poste budgétaire. Cette procédure permet une 

budget est-il respecté ou va-t-il se trouver à court de fonds ?

bilan, vendus ou éliminés.

ÉTATS FINANCIERS

RCE sera tenu de suivre. Il devrait se présenter comme suit :

Tableau 19 : Plan comptable – vue d’ensemble

Comptes du bilan Comptes de résultat

 Actif

 Passif

 Actifs nets (solde des fonds)

 

 

 

 Dépenses et pertes hors exploitation

Un plan comptable est établi en vertu de ces postes du bilan, lequel consiste en une liste des comptes 

de mille comptes.

chaque chiffre représentant un item.
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une liste partielle de plan comptable.

Tableau 20 : Plan comptable type

Numéros de compte 10000 – 16999 Actifs à court terme

10100

10200

10600 Petite caisse

12100 Sommes à recevoir

12500 Provision pour créances douteuses

13100

14100 Fournitures

15300 Assurance prépayée

Numéros de compte 17000 – 18999 Immobilisations corporelles

17000 Terrains

17100 Bâtiments

17300

17800 Véhicules

18100

18300

INSCRIPTIONS AU GRAND LIVRE

Utiliser un système de codage des comptes dans le grand livre général, comme suggéré au tableau 21, 

Ce type de codage présente quatre avantages :

 Connaître les coûts réels vous aide à établir un budget pour les années qui suivent ;
 

sont beaucoup trop élevées ou trop basses ;
 
 

dépenses qui ont été consenties pour engager du personnel temporaire (code 6010).

Le suivi et le codage de toutes ces dépenses ont un coût. Faites en sorte que les codes contiennent le minimum 

été dépensés pour le personnel féminin et $E.-U. 10 000 pour le personnel masculin.
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Tableau 21 : Codes types du grand livre pour les expositions commerciales

Codes du grand livre pour le 
poste de CCE (section relative 
aux expositions commerciales)

Description

6000

6008 Location de plantes en pot pour les expositions commerciales

6009
(générateurs, écrans TV, etc.)

6010 Personnel temporaire engagé pour les expositions commerciales

6020 Fret associé aux expositions commerciales

6030

6040 Photos et graphisme pour expositions commerciales

6041 Mobilier et installations pour les expositions commerciales

6042

6045 Frais de communication pour les expositions commerciales (Internet, 
téléphone, télécopie, TV)

6050 Frais de publicité associés aux expositions commerciales

6070 Frais de représentation associés aux expositions commerciales

6080 Autres dépenses associées aux expositions commerciales

6081-6200 Réserves pour dépenses liées aux futures expositions commerciales

CENTRES DE COÛTS

dépenses entre les postes de RCE. Pour cela, un système de codage redondant sera nécessaire, impliquant, 
exemple, un numéro de centre de coût pour chaque Poste.

TAUX DE CHANGE

favorable.

 

 
tous les six mois ou lorsque le taux de change évolue de plus de 2 % par rapport au dernier ajustement.

elle peut le faire des centaines de fois par jour. Une procédure devrait être énoncée et acceptée dans les 
conditions de travail du CCE et de son personnel.
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INFLATION

être associé à des augmentations de salaire pour le RCE et son personnel. Ces augmentations de salaire 

Le personnel de RCE se plaint rarement de ce type de variation. En revanche, il se plaint toujours lorsque 

RECOUVREMENT DES COÛTS

 

 
 

entreprise ;
 

Le CCE peut être appelé à réaliser des paiements dans de nombreuses autres situations. Ces dépenses 

SOUS-TRAITER LA COMPTABILITÉ
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SYSTÈMES D’INFORMATION

BESOINS ESSENTIELS

 
 Un système de courrier électronique relié aux autres systèmes, et surtout à un carnet de contacts ;
 Un système comptable intégré à son système informatique en réseau ;
 
 Pouvoir produire et gérer des photos et des images ;
 Un système de secours pour tous les systèmes électroniques ;
 De téléphones mobiles synchronisés avec les ordinateurs professionnels, les systèmes de courriel et le 

carnet de contacts ;
 
 
 De scanners reliés au réseau interne ;
 Un site web, voire un blog pour le Poste ;
 

PLATEFORMES ET LOGICIELS

 Courriel ;
 Traitement de texte ;
 Tableur ;
 Graphisme ;
 Photos et images ;
 
 Système de sécurité et de détecteurs de maliciel (logiciel malveillant) ;
 

sécurité et une sauvegarde en cas de catastrophe.

RECOURIR AUX EXPERTS ET À LA FORMATION

de votre réseau. Ces services peuvent être sous-traités (sur une base contractuelle dans certains cas) ; 

maintenance des systèmes.
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SÉPARER TRAVAIL ET VIE PRIVÉE

téléphoniques personnels des activités professionnelles. Des priorités doivent être établies et respectées. 

les frais de téléphone et de communication personnels des employés.

Une solution de compromis peut consister à accepter de couvrir une partie des appels privés et de régler le 
coût des services 
ne subventionnent pas les frais de bureau, conjugué à celui de la générosité, qui les encourage à continuer 

un ordinateur portable. La pratique la plus courante consiste à fournir au personnel les équipements et 
logiciels appropriés. Pour des raisons de sécurité, appliquez une politique stricte quant au matériel qui 
pourra être téléchargé sur ces ordinateurs et utilisé par le reste de la famille.

SITE WEB DU BUREAU

Un site web bien conçu est indispensable pour tous les Postes de CCE. Ils peuvent constituer une source 

marché ou des nouveaux débouchés.

considérables en temps et en argent nécessaires à leur fonctionnement. Les sites doivent être conçus de 

Le site web doit servir plusieurs objectifs :

 Il doit permettre au CCE de gagner du temps en répondant aux questions facilement prévisibles : horaires 

 Le site web peut aussi être un puissant outil de recrutement pour les événements promotionnels grâce à 
une simple liste des événements prévus sur les 18 mois à venir. Il devrait aussi contenir des informations 

informations supplémentaires.
 

par exemple, présenter les informations de base suivantes :

 
 Programme des manifestations qui seront soutenues par le Poste sur les deux années à venir ;
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 Présentation des services offerts ou non par le bureau ;
 
 

INTRANET DU BUREAU

conditions de service, les avis de vacances de postes internes, les manuels et directives administratives.

de refaire le travail déjà accompli. Des systèmes simples fonctionnant uniquement au sein du bureau sont 

doit être accessible à distance.

SÉCURITÉ ET SAUVEGARDE

et de pare-feu de grande qualité. Le personnel doit être régulièrement formé aux mesures de sécurité et 

de ceux qui ne devraient pas y avoir accès. Ces mesures techniques prises au sein des ambassades exigent 

UTILISATION DES MÉDIAS SOCIAUX

sociaux est Internet. Différentes applications logicielles ont été conçues pour permettre une communication 
rapide et interactive via Internet. Leur utilisation est exponentielle.

Le présent chapitre se demande comment les CCE pourraient utiliser les médias sociaux, étudie leur potentiel 
et leurs limites.
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depuis lors. Bien que cette carte ait été créée en décembre 2012, elle révèle une propagation rapide des 

 Les blogs ;
 
 Les microblogs tels que Twitter ;
 Les communautés de contenu telles que YouTube ;
 
 
 

QU’EST-IL POSSIBLE DE FAIRE AVEC LES MÉDIAS SOCIAUX ?

Les médias sociaux permettent aux utilisateurs de :

 Toucher rapidement un grande nombre de personnes ;
 Envoyer un message ciblé à ceux qui suivent un sujet donné ;
 
 

des vidéos et autres contenus ;
 

est possible de combiner les deux stratégies. Nombre de marques connues utilisent à la fois des stratégies 

fois de la vente individuelle et des informations.

Tableau 22 : Principales applications et atouts des médias sociaux

Nom Utilisation Push ou pull ?

similaires
votre réseau.

Twitter Twitter permet de diffuser instantanément des informations et 
est particulièrement populaire parmi les journalistes grand nombre de personnes. Rapide.

constitués uniquement sur invitation. votre réseau.
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FAUT-IL UTILISER LES MÉDIAS SOCIAUX ?

Le tableau 23 contient une liste des activités pour lesquelles les RCE pourraient présenter un avantage 
stratégique. Elles ont été classées en fonction du nombre de clients ou de contacts qui pourraient être 

à une stratégie pull ou push.

Le tableau 23 démontre que :

 

cibles différents.
 

 

 

sorte que les deux parties ne reçoivent que les communications qui les concernent.

Le CCE devrait être capable de tenir un blog informant tous les contacts des activités de RCE, qui leur 

Twitter ou Google+ pourraient aussi être utilisés pour communiquer avec les clients associés à une exposition 
ou à une mission commerciale, ainsi que pour inviter des acheteurs choisis à visiter le stand de CCE lors 

groupe de professionnels du commerce international utilise Meetup pour organiser des réunions et rester en 

Les réseaux sociaux peuvent de toute évidence être utilisés pour tenir la diaspora des opérateurs économiques 

les médias sociaux peuvent être utilisés pour informer la communauté des expatriés des événements 
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Les rapports économiques établis régulièrement pour faire état des résultats et des réalisations enregistrés 

Tableau 23 : Activités de RCE et médias sociaux

Activités de RCE

Objectif chiffré 
pour le marché 

du pays hôte par 
activité

Objectif chiffré 
pour le marché 

du pays 
d'origine par 

activité

Type de média 
social requis

1 0 Pull

Installations de bureau 1 10 Pull

Règlement des différends commerciaux 1 1 Pull

Visites aux investisseurs potentiels 1 3 Pull

2 1 Pull

Responsabilité sociale des entreprises 5 1 000 Pull-push

5 20 Pull-push

Caractéristiques du marché 5 500 Push

5 200 Push

5 1 Pull

Rencontres acheteurs-vendeurs ; négociations 
commerciales 10 50 Push

10 10 Push

10 1 Pull-push

Suivi des accords commerciaux 10 10 Push

10 50 Push

Pressions exercées sur le marché (RCE) 10 1 Push

Tendances du marché 10 500 Push

Participation aux négociations commerciales 10 10 Pull

Préparation de plans de commercialisation 10 1 Pull-push

10 1 Pull

Services de conseil sur mesure sur le marché 10 1 Pull

20 1 Pull

20 100 Push

Préparation de programmes commerciaux 25 1 Pull

50 1 000 Push

100 1 000 Pull-push

Renseignements sur la concurrence 100 500 Pull-push

100 20 Pull

100 100 Pull-push

Gestion des manifestations collectives via Internet 100 100 Pull

Autres événements promotionnels (dégustations de 
produits, par exemple) 1 000 1 Push

Renseignements sur les foires commerciales 1 000 100 Push-pull

Participation aux foires commerciales 1 000 50 Push

Utilisation des médias étrangers 10 000 0 Push

Campagnes de commercialisation 100 000 1 Push

Image de marque du pays 1 000 000 1 Push
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permettent de voir dans quelle mesure ils contribuent à la réalisation de vos objectifs. Ces outils fournissent 
des statistiques, notamment sur le nombre de visiteurs des sites web et le nombre de recommandations, en 

Tableau 24 : Outils permettant d’utiliser les médias sociaux

Recherche sur blogs, web et Twitter

Recherche sur les forums

CONSIDÉRATIONS PRATIQUES

Pour être fournisseur de contenu et faire passer votre message, il est important de trouver ou de constituer 
des groupes cibles appropriés. Les membres de ces groupes doivent partager des intérêts communs, ce 
qui permet au CCE de leur fournir un contenu pertinent et personnalisé.

informations datant de deux semaines, ils risquent de ne pas y revenir. Lorsque vous avez perdu un groupe 

Produire du contenu de qualité prend énormément de temps. Rester présent sur les médias sociaux 
comporte un coût réel, exige des ressources et des efforts considérables. Assurez-vous que les informations 

Les médias sociaux ne sont pas sans risque et peuvent être la cible de piratages.

Le prochain vendeur pourrait être une franchise, un consultant, un investisseur ou une entreprise à la 

avec les médias sociaux. Souvent, les meilleurs acheteurs potentiels ne recherchent pas activement un 

à leur attention. Ces acheteurs rejoignent rarement les groupes constitués sur les médias sociaux et liés au 

en comble pour y trouver des entreprises qui produisent le bien ou le service en question et sont prêtes à 

constituer un groupe de vendeurs sur-mesure via les médias sociaux.

New 3 Entering New Markets French hi-res with crops.pdf   187 04/09/2014   11:56:37



170

cible et un contenu pertinent pour les abonnés.

comme un site unique et localisé pour le Poste.

Même si le contenu est produit dans une langue étrangère, il est possible de le conserver sur un site 

quantité de travail importante pour le CCE.

La situation géographique des publics visés soulève une autre question importante liée à la conception même 

choix. Les pages web devraient être conçues de manière à pouvoir être consultées depuis des dispositifs 

Quelques conseils de base pour travailler avec le web mobile :

 Pages courtes ;
 Navigation claire et concise ;
 
 Tester les pages pour voir comment elles apparaissent lorsqu'elles sont téléchargées sur des smartphones 

et autres tablettes.

PUBLIER UN BLOG

suiveurs, plusieurs questions doivent être prises en considération. La pratique du blog peut être un exercice 

intégrés à des réseaux sociaux. Certains services de blog sont destinés à un usage professionnel et offrent 
la possibilité de personnaliser les matrices, de suivre les visiteurs et les recommandations.

Publier un blog a un coût et peut être chronophage. Peut-être feriez-vous mieux de consacrer ce temps à 

GESTION DES RISQUES

accéder à vos systèmes. Mais il est un risque potentiellement plus dommageable encore, celui de publier 
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médias sociaux sont impératives, de même que la formation du personnel à ces questions.

plus tard dans une région reculée du pays. Cette information sera précieuse pour celui qui chercherait à 
cambrioler votre domicile.

fonctions telles que 4Square qui permettent de vous géolocaliser.

POLITIQUES RELATIVES AUX MÉDIAS SOCIAUX

communiquent, que ce soit via un média social ou via toute autre enceinte publique.

Le CCE et les membres du personnel qui alimentent les médias sociaux doivent suivre un programme de 
formation strict et prendre connaissance de toutes les politiques en vigueur. Il est conseiller de centraliser 

demandes vers ce point focal.

Pour commencer, il est par principe important de séparer tous les comptes personnels des adresses de 

 Indiquer qui est habilité à ajouter du contenu ou à publier des déclarations ;
 
 
 
 
 

femme ;
 Veiller à la précision des traductions, le cas échéant ;
 Décider si des tiers seront autorisés à ajouter des commentaires et leurs propres documents ;
 
 
 Imposer une formation aux personnes appelées à utiliser les médias sociaux ;
 Tenir compte des enjeux du moment ;
 Savoir quel matériel peut et ne peut pas être posté sur les médias sociaux ;
 
 
 

collègues parmi ses amis ;
 Faire montre de respect et de courtoisie ;
 Imposer une politique de tolérance zéro en cas de harcèlement ;
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Mesure des résultats

Pour mesurer la rentabilité des médias sociaux, tenez compte de la valeur du temps que vous auriez pu gagner 
en communications grâce à eux. Vous auriez alors réalisé une économie réelle. Nombreux sont les outils de 

Ils vous fournissent des chiffres tels que le nombre de visites et le nombre de recommandations, mais la 

partie à la transaction.

SYSTÈMES DE GESTION DE LA RELATION CLIENT

utilisent la technologie pour organiser et synchroniser toutes les interactions entre clients, y compris les 

la facilitation des échanges (banques et agents en douane), ainsi que la facturation des services aux clients.

QUI SONT LES ‘CLIENTS’ ?

Le CCE opère dans un monde différent de celui des entreprises exportatrices qui interviennent généralement 

notamment pour les milliers de catégories de services, ainsi que pour différentes branches du gouvernement 
et un large éventail de facilitateurs des exportations. Le tableau 25 illustre les multiples catégories de clients 
et alliés.

Le tableau 25 regroupe une sélection de positions aux plus hauts niveaux. Dans une catégorie telle que 
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 0801190040 Noix de coco décortiquées, non desséchées

au vendeur une description précise. Certaines IAC sont dotées de systèmes offrant ce type de détail. Si les 

parfois plusieurs pays, ce qui multiplie les entrées. Le message le plus important contenu qui ressort de ce 
tableau est que le système de GRC exige un travail considérable pour le Poste de CCE.

Catégorie 
principale

Sous-catégories Sous-sous-catégories
Pays 

d’origine
Pays de 
Poste 1

Pays de 
Poste 2

Exportateurs

Marchandises

Agriculture ✔ ✗ ✗

Minéraux ✔ ✗ ✗

Articles manufacturés ✔ ✗ ✗

Services

Tourisme ✔ ✗ ✗

Finance ✔ ✗ ✗

Technologie ✔ ✗ ✗

Importateurs

Marchandises

Agriculture ✗ ✔ ✔

Minéraux ✗ ✔ ✔

Articles manufacturés ✗ ✔ ✔

Services

Tourisme ✗ ✔ ✔

Finance ✗ ✔ ✔

Technologie ✗ ✔ ✔

Facilitateurs

Gouvernement

IAC ✔ ✔ ✔

Commerce ✔ ✔ ✔

Santé ✔ ✔ ✔

Finances

Banques ✔ ✔ ✔

Assurance ✔ ✔ ✔

Caisse de retraite ✔ ✔ ✔

Logistique
Transitaires ✔ ✔ ✔

Transport ✔ ✔ ✔

Associations 
industrielles

Secteurs divers ✔ ✔ ✔

Formateurs Gouvernement ✔ ✗ ✗

Privé ✔ ✗ ✗

Non-commercial

Ambassades
Ambassade propre ✗ ✔ ✔

Autres ambassades ✗ ✔ ✔

Investissement

Promoteurs des 
investissements

✔ ✔ ✔

Investisseurs potentiels ✔ ✔ ✔

Médias
Presse ✔ ✔ ✔

TV ✔ ✔ ✔

Notes : A ✔ indique que des données sont nécessaires dans ce secteur. Une ✗ indique que des données ne sont pas nécessaires 
dans ce secteur.
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MISE EN ŒUVRE D’UN SYSTÈME DE GRC EFFICACE

commerciaux visés. Une parfaite compréhension des objectifs, des besoins et des problèmes commerciaux 

de GRC aux systèmes comptable et de communication, tels les téléphones, les courriels et le site web.

lesquelles les systèmes de GRC ne fonctionnent pas.

et sont récurrents chaque année.

Pour de plus amples informations sur les systèmes de GRC employés en tant que stratégie commerciale, 

et les entités gouvernementales sont plus stables, mais individus, postes, numéros de téléphone et adresses 
électroniques ne cessent de changer.

VARIANTES DES SYSTÈMES DE GRC

disponibles en ligne, comme par exemple :

 
 

un groupe de clients.

Les systèmes de GRC partent du principe que votre organisation devrait conserver les données sur les 
clients à un endroit, de manière à ce que quiconque en a besoin puisse y accéder. Lorsque les données 

De nombreux autres systèmes à plus petite échelle sont disponibles, y compris à base de tableurs, sachant 
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Pour concevoir un système de GRC, il convient de :

 
 
 

SÉCURITÉ

Le système de GRC étant un recueil de renseignements sur les entreprises et leur activité, il est extrêmement 

de ces documents.

protéger contre les pirates et les virus informatiques. Des audits de sécurité devraient être réalisés assez 

CERTIFICATION ISO DES BUREAUX DE RCE

de 19 000 normes internationales couvrant la quasi-totalité des aspects de la technologie et du commerce. 
Elle publie aussi des normes en matière de gestion pour les organisations de service telles que les IAC ou 
les RCE.

QU’EST-CE-QU’UNE NORME ?

processus et services.

obstacles au commerce international.

QU’ENTEND-ON PAR CERTIFICATION ISO ?

clairs pour le système de gestion.
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La série de normes ISO 9000 présente le plus grand intérêt pour les RCE car elle se concentre sur les 

ISO 31000 sur le management du risque et ISO 22000 sur la gestion de la sécurité des denrées alimentaires. 

produits du bureau de RCE :

 Exigences générales pour le système de management de la qualité et la documentation ;
 Responsabilité du management ;
 Gestion des ressources ;
 Réalisation du produit ;
 Mesures, analyses et améliorations.

AVANTAGES

Sur un total de 11 722 personnes interrogées, 4 222 ont indiqué que la satisfaction du client était le principal 

informations de première main sur le processus.
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INCONVÉNIENTS

le niveau de développement des systèmes en place, il peut prendre de trois mois à trois ans. Une fois les 
systèmes de management de la qualité en place, un délai supplémentaire de trois mois est généralement 

dépend aussi des ressources qui peuvent y être consacrées. Un aperçu détaillé des questions les plus 

bureau se développe et assume des tâches plus variées, les besoins en matière de processus documentés 

seule personne.

devra être lancé.

dans la langue locale pour que le personnel puisse respecter la norme. Cela peut néanmoins soulever des 

DÉCROCHER SA CERTIFICATION

par un organisme de coordination reconnu. Il est aussi important de faire en sorte que les auditeurs employés 

Pour un aperçu complet des mesures à prendre pour élaborer un système de management de la qualité et 

FORMATION
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Les CCE étant disséminés de par le monde et ayant des besoins différents selon les pays, les IAC et les 

 Une formation générale de grande qualité ;
 Des connaissances en informatique, y compris sur les tableurs, le traitement de texte, le présentations, le 

courrier électronique et les médias sociaux ;
 
 Une expérience de la gestion de personnel ;
 Des compétences sociales ;
 Des compétences en matière de communication ;
 

Le Forum international des formations diplomatiques se réunit chaque année et rassemble doyens et 

réunions, qui portent sur les techniques de formation et la diplomatie moderne, sont disponibles sur leur 

recrutés. Par ailleurs, ils devraient avoir suivi un programme de formation intensif. Nombreux sont cependant 

DIPLOMATES

fonctions de CCE, il leur faudra aussi posséder les connaissances et les compétences considérées comme 

CCE

En outre, les CCE devraient posséder quelques connaissances sur certains des sujets indiqués en vert. 

Les coordonnateurs de réseaux de RCE ont besoin de compétences particulières. Ils sont habituellement 
le point focal des exportateurs qui souhaitent participer à des expositions commerciales, à des missions 
commerciales, ou rencontrer des acheteurs en visite dans le pays. Ils sont parfois aussi le premier point de 
contact du CCE qui doit trouver un fournisseur pour un produit donné. Ils doivent parfaitement connaître les 
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Les coordonnateurs devront aussi vraisemblablement assumer la coordination des programmes de 
formation destinés au personnel de RCE. Dans certains cas, cette formation pourra être proposée en ligne 

PERSONNEL LOCAL

des missions commerciales.

représentés en vert.

Le personnel local est souvent principalement formé sur le tas. Son expérience grandit avec le temps car il 

La formation du personnel local est souvent la principale activité de formation menée au sein du Poste et 
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Tableau 26 : Sujets de formation pour les CCE et leur personnel

Sujets de formation pour les CCE et leur personnel

Sujet

Diplomates 
relevant 

des affaires 
CCE

Coordon-
nateurs CCE

Personnel 
local

Cadre de politique générale

Conventions de Vienne de 1961 et 1963

Conventions de Genève relatives à la protection 
des personnes en temps de guerre

Diplomatie bilatérale

Diplomatie multilatérale

Privilèges et immunités

Convention des Nations Unies contre la 
corruption

Opérations des Nations Unies

OMC

Cycle de Doha

Droit international

Connaissances sur les pays

Politiques et positions commerciales du pays 

Stratégie commerciale nationale ou stratégies 

Image de marque du pays

Obstacles au commerce (techniques, 
phytosanitaires, tarifaires, bureaucratiques, etc.)

immigration, etc.)

Connaissances pratiques

Visas, tâches consulaires, immigration

Financement des exportations

Assurance qualité
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Sujets de formation pour les CCE et leur personnel

Sujet

Diplomates 
relevant 

des affaires 
CCE

Coordon-
nateurs CCE

Personnel 
local

et missions)

Gestion de projets

Compréhension et interprétation des tarifs 
douaniers

Incoterms

Droit et pratique en matière de représentation et 
de contrats

Protection de la propriété intellectuelle

Franchises

Compétences de facilitateur

Techniques de promotion du commerce

Transfert et promotion des technologies

Promotion des exportations de services

Promotion du tourisme

Techniques requises pour les entretiens

Techniques de vente

public

Gestion des médias (presse, TV, radio)

Politiques relatives aux services à la clientèle 
(facturation et normes de fourniture des services, 
entre autres)

Techniques de rédaction de rapports

Utilisation de la GRC

Compétences en informatique, dépannage

Offrir un service de qualité à la clientèle

Compétences interpersonnelles

Techniques de gestion des individus (notamment 
de cultures différentes)

Formation linguistique

Sécurité du personnel

Choc des cultures
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Sujets de formation pour les CCE et leur personnel

Sujet

Diplomates 
relevant 

des affaires 
CCE

Coordon-
nateurs CCE

Personnel 
local

Formation des conjoints

Gestion de la représentation et des réceptions

Gestion du bureau

Gestion immobilière

Gestion du bureau

Conventions et systèmes de classement

humaines (congés, présence, allocations, 
traitements, hébergement, voyages et bonus, 
etc.)

exportateurs

Gestion du personnel et évaluation de la 
performance

Clé du code couleurs :  Connaissances essentielles 

   Utiles 

   Probablement pas nécessaire

FOURNIR DES BUREAUX

Certains RCE mettent des bureaux à disposition à titre gracieux ou à un prix modique. Le bureau de RCE 

services devraient être inscrits au budget. Ces visites sont toutefois généralement impossibles à prévoir, ce 

conseils des experts que sont le CCE et son personnel. Ils seront généralement reconnaissants du soutien 
fourni car il est évident, immédiat et accessible.

parlant leur langue ainsi que la langue locale.
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. Les 

 Un accès à la cuisine du personnel est-il offert ?
 Offrirez-vous le thé et le café à leurs visiteurs ? Qui se chargera du nettoyage ?
 

recevoir du courrier ?
 
 

prendre rendez-vous ?
 Pourront-ils demander au secrétariat de la RCE de produire des lettres et de les expédier ?
 Pourront-ils utiliser le bureau pour y tenir des réunions ? Quid des réunions plus sociales que 

professionnelles ?
 

poste ?

un mois. Plus leur séjour est long, plus ils se familiarisent avec le bureau et le personnel et plus ils ont 

personnel. La meilleure solution consiste à comparer avec le prix facturé par les entreprises de location de 
bureaux tout équipés. Ces dernières sont spécialisées dans ce type de service et ont une idée très précise 

étrangère ayant une usine dans votre pays et qui souhaiterait utiliser le bureau pour une réunion de son 
conseil en dehors de son siège ?

scénarios envisageables. Dans les grandes villes, les bureaux coûtent très cher. Mettre un espace et des 

pas, dans la plupart des cas, une préoccupation. Leur présence implique, néanmoins, une pression accrue 

fuient est le plus problématique. Il exige un renforcement des mesures de sécurité entourant toutes les 
informations commerciales conservées par le bureau et de sensibiliser le personnel à ces risques. Si le 

risque de nuire gravement à la réputation du bureau de RCE. Le bureau pourrait aussi être visé par des 
poursuites en dommages-intérêts.

SOLUTIONS DE REMPLACEMENT
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ailleurs aussi des services de traiteur pour les réceptions.

de transporter une petite imprimante portable, un ordinateur portable et un appareil photo ou un téléphone 

journée ou à la semaine. Certaines entreprises offrent des forfaits. Les bureaux tout équipés bien gérés 

en votre nom. Les appels pourront être immédiatement transférés vers votre bureau ou votre téléphone 

ARCHIVES

temps elles doivent être conservées.

contractés, des activités menées ou des paiements effectués. Lorsque tout se passe bien, ces archives 

simplement pour préciser quelque chose ou fournir une information. Les archives de baux de bâtiments et 
de contrats de travail doivent, de toute évidence, être conservées. Mais le bureau peut être tenu par la loi de 

adopté une politique en matière de conservation des archives, mais le tableau 27 contient une bonne 
indication des documents qui devraient être conservés et pendant combien de temps.
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Tableau 27 : Quels sont les documents à conserver et combien de temps ?

Type de documents À conserver pendant une durée de

Registres des biens immobiliers et des baux

Contrats de travail et documents relatifs au personnel
contiennent des dispositions relatives aux pensions qui ne 
prennent effet que lorsque la personne prend sa retraite et 

décès de ses héritiers.)

Accords entre gouvernements

Documents relatifs aux négociations commerciales

fournitures, ventes, etc. quel moment ces documents ne sont plus valables

7 ans au moins

actualisées

Correspondance relative aux demandes commerciales 
(demandes et réponses) avis erroné.)

Services fournis contre rémunération Au moins 7 ans

Registres des expositions commerciales Au moins 5 ans

Registres des missions commerciales Au moins 5 ans

Rapports pays et économiques De deux à 3 ans. (Ils deviennent très rapidement obsolètes.)

Base de données des contacts
actualisée. Elle ne doit jamais devenir un document statique.

Correspondance administrative de routine

Rapports des agences de crédit

COMMENT CONSERVER DES ARCHIVES ?

congés ou partent en vacances, leurs remplaçants doivent immédiatement prendre le relais et assumer 
tous leurs projets. Le client ne doit pas constater de différence. Toutes les communications doivent être 

nécessaire.

 

 
endroits sécurisés, notamment hors-site. Le personnel doit aussi être formé aux dispositifs de sécurité et 
être informés de ses responsabilités.

 

 Parce que les mots de passe changent et sont oubliés, des systèmes doivent être en place pour permettre 
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être récupérés relativement facilement. Les techniques de consultation électronique modernes rendent 

les documents ou les archives puissent être localisés et récupérés assez rapidement.

Certains documents, tels les baux ou les accords conclus par les gouvernements, sont établis sur papier et 

les attaques de rongeurs. Ces documents devraient être conservés dans une chambre forte, dans un coffre 
ou dans une armoire sécurisée. Il est aussi conseillé de les scanner et de conserver les copies électroniques 
hors-site.

DESTRUCTION DES DOCUMENTS OBSOLÈTES

Trier les vieux dossiers et sélectionner les documents qui devraient être détruits est une tâche considérable. 

Le problème peut être en partie réglé en classant séparément le nombre relativement limité de documents 
qui doivent être conservés longtemps. Il est alors facile de les récupérer et de détruire les autres.

correspondance dans votre poubelle habituelle. Il existe des entreprises spécialisées dans la destruction de 

CLASSEMENT ET CONSULTATION DES DOCUMENTS

être classés de la manière suivante :

  : tout le personnel y a accès et si des personnes non autorisées y ont accès, 

 
et uniquement accessibles aux personnes concernées et à la direction.

  : tout le personnel y a accès, mais si des personnes non autorisées 
y ont accès, cela pourrait avoir des conséquences négatives.

 
de fuite, les conséquences peuvent être graves.

  : seul le personnel possédant une habilitation de sécurité y a accès 
et des pertes pourraient survenir ou la réputation du Poste souffrir en cas de fuite.

  : niveau de sécurité élevé pour les documents considérés comme 
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quitte le Poste, tous les courriels personnels doivent être détruits alors que les courriels professionnels 
doivent être conservés pour que le nouveau personnel puisse y accéder. Le tableau 28 contient un système 
de classement des documents et des archives.

Type de documents

Registres des biens immobiliers et des baux

Contrats de travail et documents relatifs au personnel

Accords entre gouvernements
étant généralement publics)

Documents relatifs aux négociations commerciales

fournitures, ventes, etc.

certaines circonstances)

Correspondance relative aux demandes commerciales 
(demandes et réponses)

Services fournis contre rémunération

Registres des expositions commerciales

Registres des missions commerciales

Rapports pays et économiques

Base de données des contacts

Correspondance administrative de routine

Rapports des agences de crédit

niveau 1

RAPPORTS MENSUELS ET ANNUELS

rattachés à une ambassade, un autre rapport mensuel et annuel peut être exigé.

électronique. Les données contenues dans un rapport devraient être automatiquement transférées dans un 
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automatiquement intégrés à un rapport de niveau supérieur regroupant les contributions de tous les bureaux 
de RCE.

tableau devrait être adapté à vos besoins.

Il convient de noter que seuls les résultats effectifs, ceux qui vont dans le sens des objectifs commerciaux 

La même matrice peut être utilisée chaque mois en actualisant simplement la dernière colonne (totaux). 

Vous pouvez résumer toutes les autres activités (rapports sur les marchés, demandes commerciales ad-hoc 

prorata peuvent être ajustés pour tenir compte des engagements budgétaires connus pour le reste de 

raisonnable.

Sur une seule page, vous pouvez vous faire une idée de la performance du bureau de CCE tout au long de 

GESTION DES DEMANDES COMMERCIALES
Les demandes commerciales émanant des clients sont considérées comme les poumons du bureau de 
CCE. Les demandes de qualité qui ont des chances de déboucher sur des contrats à long terme sont 
importantes. Un des nombreux services offerts par les CCE qui ont le plus de chances de déboucher sur 

 
vendeurs ;

 
 Les conseils sur la gestion des différends commerciaux ;
 

commerciales, la diffusion des débouchés commerciaux, les rapports de marché sectoriels et les rapports 

directes émanant des clients. Ces activités peuvent cependant déboucher sur un certain nombre de 
demandes commerciales.
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Selon les circonstances, le bureau de CCE peut être littéralement submergé par le volume des demandes 
commerciales reçues. Des systèmes permettant de gérer ces demandes de manière systématique doivent 

des visites aux acheteurs et aux vendeurs ou pendant une exposition commerciale pour consigner les 
demandes commerciales. Le formulaire type a été préparé sur tableur Excel, ce qui permet une manipulation 
automatique des données et leur intégration directe à la base de données du RCE. Ce formulaire peut aussi 
être téléchargé sur un dispositif électronique portatif comme un iPad ou un ordinateur tablette. Grâce au  

nombre de demandes commerciales liées aux exportations de services ou le pourcentage de demandes 
reçues par courriel. Ces données devraient être rapidement intégrées à la base de données du bureau et 
toute autre information relative à la suite donnée par le bureau aux demandes commerciales devrait être 

 Désigner une personne pour saisir les données dans la base de données du bureau ;
 Désigner une personne pour donner suite à la demande ;

Encadré 23 : Principes régissant les demandes commerciales

 Essayez de ne pas saisir les mêmes données plusieurs fois. Les coordonnées des clients devraient être saisies 
une fois dans la base de données centralisée. Saisissez les données électroniquement ou sur tableau de 
manière à pouvoir aisément les intégrer à un formulaire électronique.

 Attention à ne pas faire de votre système d'enregistrement des demandes commerciales un système de facto 

 Notez correctement la demande commerciale lors de sa première saisie dans la base de données. Assurez le 
suivi de la demande initiale et précisez-la. Ne pas comprendre clairement ce que souhaite vraiment le client 
peut vous mener à déployer des efforts en vain et susciter le mécontentement du client.

 

la demande pour que le bureau de CCE puisse travailler sur quelque chose de tangible, comme une liste de 
trois importateurs intéressés, par exemple.

 Ne consignez pas plus d'informations que nécessaire. Par exemple, il peut être intéressant de savoir de combien 
de bureaux dispose le client, mais vous n'utiliserez vraisemblablement pas souvent cette information.

 
de travail des importateurs et des exportateurs, ainsi que pour tous les investisseurs, pour les produits et pour 
les services, seraient utiles.

 Envisagez d'utiliser des iPads ou des tablettes pour consigner sur le terrain les données sur tableur. Dans la 
mesure du possible, scannez les cartes de visite ou utilisez des cartes de visite électroniques pour transférer 
les données. Vous y gagnerez en rapidité et en précision.

 
en découler. À titre d'exemple, s'agit-il d'une vente ponctuelle modeste qui ne devrait pas se répéter à l'avenir, ou 
s'agit-il d'une perpétration stratégique du marché qui pourrait déboucher sur des contrats à long terme et toujours 
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besoin pour répondre à la demande. Une estimation approximative des résultats potentiels pourrait aussi 
être instructive. Ces estimations peuvent être simples, voir le tableau 29.

Les résultats potentiels sont une autre paire de manches. Ils sont très subjectifs. Le client auquel il ne reste 

contrats ultérieurs et fructueux. Le montant de la vente initiale importe moins que les contrats qui pourraient 

Tableau 29 : Temps nécessaire à la réalisation des tâches et retombées potentielles

Estimation du nombre d’heures requises pour réaliser  
les tâches

Basse 1- 3 
heures heures heures

Très haute  
> 32 heures

Estimation de la probabilité 
de retombées commerciales 
ultérieures dans les 2 années à 
venir

Basse

Moyenne

Très haute

potentiel commercial à terme. Le CCE doit répondre à toutes les demandes et ne peut guère se permettre 

avoir de retombées commerciales régulières avant plusieurs années.

devraient être consignés et enregistrés.

Pour mesurer le service offert au client, le plus simple consiste à lui demander ses commentaires une fois 
le travail réalisé. Est-il satisfait du service ? A-t-il été tenu informé des progrès réalisés ? Quelles ont été les 
retombées ?

RÉCEPTIONS

commerciale, par exemple, ce peut être le moyen le plus simple de présenter les exportateurs aux acheteurs 

protocole diplomatique à suivre et contient des lignes directrices relatives aux réceptions diplomatiques : 
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de personnes ou de rencontrer des contacts relativement rapidement.

deux.

Les réceptions peuvent être extrêmement somptueuses ou modestes. Les réceptions somptueuses sont 

risque de se retrouver dans une situation compromettante. Mieux vaut éviter.

des résultats concrets. Un juste équilibre doit être trouvé entre la constitution de réseaux et le temps et le 
coût des réceptions.

COMMENT RECEVOIR ?

Nombreux sont les ouvrages consacrés au sujet. Le site web mentionné ci-après offre des informations 

Quelques choix stratégiques simples peuvent néanmoins être faits en ce qui concerne la manière de recevoir.

pouvant être offertes, de leurs avantages et de leurs inconvénients.
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Tableau 30 : Types de réceptions : avantages et inconvénients

Type de réception Avantages et inconvénients

Petit-déjeuner au restaurant Informel, peut être rapide, personnel, peut permettre une discussion en tête-à-tête 

Café du matin dans un café Informel, peut être rapide, personnel, peut permettre une discussion en tête-à-tête 

Déjeuner à deux au restaurant Plus formel, rarement rapide, empiète sur votre temps de travail productif, mais très 

Déjeuner en groupe au restaurant
nouer des relations entre groupes, coût par personne élevé

Moyennement formel, vous pouvez recevoir un grand nombre de personnes assez 

réelles, exige une importante logistique, coût par personne faible

Moyennement formel, vous pouvez recevoir un grand nombre de personnes assez 

réelles, les invités apprécient votre implication personnelle, suppose un travail 
considérable de votre part et de celle de votre famille, coût par personne faible

similaire
Moyennement formel, vous pouvez recevoir un grand nombre de personnes assez 

personne modeste

Dîner à votre domicile

travail de votre part et de celle de votre famille, coût par personne élevé

Dîner au restaurant

logistique de la restauration, coût par personne élevé

Invitation à un événement (sportif, 
culturel ou théâtral)

logistique de la restauration, coût par personne élevé

OBLIGATION DE RENDRE DES COMPTES ET MESURE DE LA VALEUR

constituer des réseaux dont les avantages ne se matérialiseront que plus tard.

réception, les résultats attendus, le budget, toute limite existante ou ayant pu être imposée en termes de 
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les investissements dans le pays, accroître le tourisme ou sensibiliser à une nouvelle initiative sont autant de 
retombées potentielles. La forme de la réception dépendra des retombées escomptées et elles permettront 

réceptions.

Ces réseaux attendront aussi une réciprocité dans les réceptions.

Le CCE qui réussit est celui dont le travail débouche sur des résultats concrets sous la forme de nouveaux 

fonction des réceptions offertes. Mieux vaut probablement se demander si le CCE obtient des résultats 
bien réels et le laisser choisir la manière dont il va investir les fonds alloués pour les réceptions. Un budget 
indépendant devrait être alloué pour les événements particuliers, tels les expositions ou les missions 
commerciales, pour les réceptions, déjeuners ou autres dépenses connexes.
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GESTION DE LA PERFORMANCE

stratégique du Poste devrait prévoir de :

 Tirer parti des accords de libre-échange pour accroître le nombre de catégories de produits exportées ;
 Développer les exportations de légumes pour passer des légumes en conserve et séchés aux légumes 

frais et surgelés ;
 

venir.

viser les objectifs suivants :

 

 

 Participer à un salon professionnel consacré aux produits alimentaires frais dans le but de désigner cinq 
nouveaux agents spécialisés dans les légumes frais ou congelés ;

 

cible précise, ce qui permet de déterminer aisément si elle a ou non été atteinte.

INDICATEURS DE PERFORMANCE CLÉS

indicateurs pourraient englober :

 
libre-échange ;

 Le nombre de nouveaux contrats de représentation signés portant sur les légumes frais et congelés ;
 

et congelés ;
 

Le plan peut compter des IPC supplémentaires, ne vous perdez pas en détails. Les IPC sont de réels 
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SUIVI DE L’ÉVOLUTION DES INTERVENTIONS ET DES 
RÉSULTATS

données importantes, telles les rapports des salons professionnels et les contacts avec les membres de la 
mission commerciale et les agents locaux.

alors la mission du Poste est accomplie.

de la réalisation des IPC.

les tâches imposées au Poste. Moyennant une certaine discipline, les activités telles que le nombre de 
demandes commerciales courantes traitées peuvent être consignées sur tableur ou sur un calendrier 

Le suivi est un outil précieux qui permet de voir comment les ressources du Poste sont dépensées. Il est 
aussi utile de voir comment le temps du Poste est utilisé. Pour de plus amples informations sur les systèmes 

rapports et contacts avec le marché, par exemple). Pourquoi toutes les 15 minutes ? Les membres du 

relevé est sporadique, vous obtiendrez une meilleure coopération et des chiffres plus précis. Vous pourrez 
calculer la moyenne des résultats et ainsi obtenir une vue quantitative instantanée de la manière dont les 

personnel pourrait être réticent.

Plusieurs systèmes informatiques permettent de comptabiliser le temps. Voir :

 
 
 

SAISIE DES DONNÉES
Avec les systèmes appropriés, il est possible de saisir les données relatives à diverses activités, telles le 
nombre de manifestations, le nombre de clients et le nombre de rapports rédigés, ainsi que les résultats 
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compréhension des taux de conversion en IPC pour certaines activités. Cette mesure est probablement 

absorbées par des événements de moindre envergure, de sorte que les moyennes doivent être traitées avec 
une certaine prudence.

et que les efforts sont sur la bonne voie pour réaliser les objectifs annuels.

UTILISATION DES RAPPORTS
La question de savoir pourquoi des rapports sont produits et comment ils sont utilisés devrait donner lieu à 

Il est facile pour les responsables de demander davantage de rapports et de se dire que les lire relève de leur 

À QUEL MOMENT FAIRE UN RAPPORT ?

budget. Ces deux mesures (produits et dépenses par rapport aux prévisions budgétaires) peuvent être 

politique importante du gouvernement. Ces questions devraient être traitées sur une page web ou dans un 

Les résultats des expositions et des missions commerciales ne se concrétisent souvent pas avant des mois. 

est trop bref pour démontrer les retombées des activités menées.

Même les rapports annuels ne permettent pas de démontrer les retombées des activités sur un exercice 

réalisés les années précédentes. Pour être équilibrée, la mesure des résultats doit se faire à plus long terme, 
sur plusieurs années. La tendance devrait, si tout va bien, être à la hausse, même si les retombées de la 

années.

conséquent, réunis dans un rapport régional ou par division pour être ensuite regroupés dans les rapports 
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Les cadres supérieurs et les politiques aiment à pouvoir raconter des anecdotes et des exemples de réussite 
concernant leurs réseaux. Dans les rapports du CCE, les exemples de réussite sont indispensables. La 

politiques, il est bon que le CCE puisse présenter trois exemples de réussites.

En bref, pour être utiles, les rapports établis devraient se présenter comme suit :

 Un enregistrement mensuel des données fondamentales (résultats et dépenses) ;
 
 Une comparaison sur deux ou trois ans pour apprécier les progrès dans leur globalité ;
 

MESURE ET ÉVALUATION DE LA PERFORMANCE

POURQUOI MESURER LA PERFORMANCE ?

La question fondamentale est de savoir comment allouer des ressources limitées de manière à maximiser les 

$E.-U. 20 000 pour former 10 personnes dans un domaine précis, quel avantage en retirez-vous ? Deming 

Parce que vous pensiez que cela serait payant.

performance, et ce essentiellement pour trois raisons :

 
 
 

(Demande formulée par les gouvernements ou les organisations.)

PRINCIPES FONDAMENTAUX

Lorsque de nouveaux employés font leur entrée dans un bureau, il en découle une augmentation des tâches 
administratives. La charge administrative peut cependant être partagée et certaines tâches, telles la gestion 

aux tâches administratives, mais avec quatre personnes dans le bureau, le temps moyen consacré aux 

à des résultats proportionnellement plus importants. Mais à mesure que le bureau se développe et que le 
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idée globale de la situation.

En ce qui concerne les résultats irréguliers enregistrés, le fait est que des retombées importantes sur une année 
donnée peuvent être la résultante de tout le travail fourni au cours des années précédentes, peut-être par 

des rapports. Au total, ils seront comptés comme neuf visiteurs. En termes de service, ils ne devraient 

biaisé.

et à son perfectionnement sont grands, moins le personnel de RCE aura de temps à consacrer à son travail 

MESURE DE LA PERFORMANCE DU CCE

bureau de RCE sont :

 Accroître les exportations ;
 
 
 Créer de nouveaux emplois ;
 
 Renforcer la stabilité économique et politique.
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MESURES APPROPRIÉS À L’ÉCHELLE DU BUREAU

Les efforts de mesure devraient se concentrer sur les retombées décrites ci-dessus. Il est cependant très 

donner lieu à des suppositions.

Le tableau 31 résume les approches permettant de mesurer les retombées du RCE. En règle générale, les 

précédents accords commerciaux. Deuxièmement, la croissance des exportations peut être la conséquence 

Tableau 31 : Mesures de la performance du RCE

Objet de la 
mesure

Mesure 
principale-

ment
Porte sur À partir de

Utilisation Quantitative Nombre de demandes 
commerciales 

(expositions, missions, 
séminaires) 
Recettes engrangées 
Nombre de contrats signés

Registres du personnel 
de RCE, ou données 
consignées par le 
système de GRC

Données faciles à recueillir, 
mais ne porte pas sur 
les résultats réellement 
escomptés

Quantitative Ratios tels que le nombre Registres, comme ci-
dessus, et calculs

Facile à faire, mais ne 
repose pas sur les résultats 
réellement escomptés

Satisfaction des 
utilisateurs

Subjective
Poste ou individuelle des utilisateurs (ad-

hoc) ou grâce à des 
enquêtes

Chronophage, réponse peut 
être donnée par la mauvaise 
personne, subjectivité, peut 
fausser les comportements

Reconnaissance Subjective Reconnaissance de 

son activité

Enquêtes menées 

ou associations 
professionnelles, 
médias, etc.

Pas compliqué, subjectif, 
les personnes interrogées 

pour répondre ; le meilleur 
agent de publicité peut ne pas 
obtenir les meilleurs résultats

Retombées à Quantitative
offert

Investissement total obtenu

Mesures telles que les 
statistiques nationales 
et les enquêtes 
réalisées plus tard

du soutien du CCE ; les 
statistiques nationales ne sont 
pas une mesure raisonnable 
de la contribution des CCE

Avantages en 

ou au plan social 

par ex.)

Déduite Statistiques 
macroéconomiques

Recherches : liens 

exportations

Ou nombre de secteurs 
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répondent aux questionnaires ne disposent peut-être pas des données nécessaires. Elles peuvent se voir 

et ne pas connaître la réponse. Elles risquent de les surestimer (une erreur courante) ou de les sous-estimer. 
Une IAC au moins a constaté que les entreprises avaient tendance à surestimer les ventes au cours des 
12 premiers mois, mais à sous-estimer les ventes moyennes sur les deux premières années. Les entreprises 
fournissent souvent une estimation du total des ventes en cours de négociation, sachant que la période peut 

CCE. De plus, lorsque le personnel change dans une entreprise, il est possible que le nouveau personnel 

résultats au CCE.

utilisées pour les investissements.

 
Au cœur de l’action.

à ses membres que le RCE a un effet positif.
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Disposer de statistiques éloquentes du RCE, étayées par les chiffres fournis par les exportateurs et les 

sur la nation grâce au commerce.

Il existe un lien direct entre les besoins du ministre ou du PDG et les activités courantes du CCE. Ces activités 

Figure 15 : Quelles sont les retombées qui importent réellement ?

Réaliser
le programme

du ministre

Réaliser la stratégie
commerciale et d'investissement

du pays

Obtenir des résultats conformément
au plan d'activité du Poste

Offrir des services et organiser des événements pour soutenir
les exportateurs et les facilitateurs des échanges (recherches, conseils,

facilitation, promotion, politique commerciale, expositions, missions 
commerciales, visites d'acheteurs, contacts, débouchés, etc.)

L'IAC et le RCE sont mus 
par des objectifs politiques

De solides résultats dans ce domaine 
consolideront le programme du ministre 

Le plan d'activité du Poste doit concorder 
avec la stratégie nationale à l'exportation

Ces activités découlent du plan 
d'activité du Poste

Pour mettre à nouveau en exergue les remarques formulées sur la mesure des résultats :

 

 Les résultats sont irréguliers et les moyennes ne veulent pas dire grand-chose.
 Les résultats sur une période plus longue, comme trois ans par exemple, donnent une idée plus précise 

 

requis.
 Certaines retombées ne se mesurent pas mais peuvent être déduites, comme la création de nouveaux 

emplois ou la stabilité économique et politique.

Les mesures les plus pertinentes de la performance du RCE sont celles qui portent sur les résultats réellement 

Il se peut que vous soyez occupé par des expositions commerciales et des missions commerciales mal 
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aucun lien entre le nombre de demandes commerciales et la valeur des contrats qui en découlent.

Les IAC devraient éviter de demander des statistiques sur le nombre de demandes commerciales ou de 

des statistiques sur le nombre de demandes commerciales sont demandées, les ressources investies dans 

Le total des recettes générées grâce au traitement des demandes commerciales constitue une mesure plus 

QUESTIONS LIÉES À LA COLLECTE DES DONNÉES

intéressantes qui peuvent être posées aux clients et les données qui peuvent leur être demandées, mais 

convient de limiter au minimum les données recueillies.

 
ce dont vous avez besoin pour la communication, comme les adresses de courrier électronique, par 
exemple.

 
base de données.

 

les données essentielles.

de données sur les clients ne coule pas de source mais peut être prévu dans le système de GRC élaboré par 

qui devrait être simple à maintenir et fournir les informations nécessaires.

grande pour les chercheurs de demander des informations toujours plus complexes et détaillées. Même en 

coordonnées comprenant nom, titre, adresse de courriel et numéro de téléphone.

répondre aux questions relatives aux résultats (voir le tableau 32).
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Tableau 32 : Questions relatives aux résultats

Question Données nécessaires
Registre des 

données nécessaire

Quel pourcentage de PME comptez-vous parmi vos clients ? Informations sur la taille de 

province ?
Adresse détaillée, détails sur le 
siège

Registres concernant les secteurs 

Y (alimentaire, manufacturier, services, automobile, 
construction, produits pharmaceutiques, par exemple) ?

Combien de demandes commerciales avez-vous traité au 

Combien de clients ont participé à vos expositions 
commerciales ?

Combien de clients ont participé à vos missions 
commerciales ?

Avec combien de clients avez-vous travaillé au cours de 

débouché ?
Registres des études 
menées auprès des 
clients

grâce à votre travail ?

Quelle est la valeur des nouveaux investissements 
enregistrés grâce à vos efforts ?

Combien avez-vous dépensé en expositions commerciales Registres des dépenses par 
activité

bureauQuel est le montant des recettes générées par vos clients au 
cours du mois écoulé ?

Registres des recettes 
enregistrées par client

coût. Il doit être aussi simple que possible pour libérer du personnel et lui permettre de réaliser un travail 

saisie. Pour les petits bureaux, votre adresse peut être reliée sur votre Smartphone à des tableurs ou à des 
bases de données simples.

ÉVALUATIONS DU PERSONNEL

de chacun ou une description de poste individuelle décrivant précisément ce que chacun est censé faire 

réalisées de diverses manières, notamment :

 
 
 
 

etc.) ;
 

linguistiques, etc.) ;
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 Commentaires des collègues (évaluation à 180° ou évaluation à 360° lorsque les échos proviennent de 

 Différentes combinaisons des possibilités qui précèdent.

résultats. Deuxièmement, les personnes interrogées réagissent mieux aux éloges et aux encouragements 

ménager chaque année un certain temps pour discuter avec les membres du personnel de leurs contributions 

ils une promotion ? Attendent-ils de pouvoir prendre leur retraite ? Certaines de leurs réalisations sont-elles 
passées inaperçues ? Veulent-ils assumer la responsabilité de la GRC ? Préfèreraient-ils gérer les expositions 

handicapé, ce qui a une incidence sur leur disponibilité. Ces questions ne sont généralement pas abordées 
dans le cadre du travail. Les évaluations offrent une occasion précieuse de travailler avec les membres du 
personnel pour les aider à atteindre leurs objectifs.

toujours. Accueillir du sang neuf est toujours une bonne chose, tout comme compter un ancien employé 

évaluation qualitative réalisée par les collègues et les clients. Si le bureau compte trop peu de collègues, 

fassent de même.

Ces derniers risquent toutefois de se sentir obligés de formuler des commentaires positifs car ils pourraient 

être réellement objectives.

des échanges a généralement des retombées irrégulières, peut occasionnellement déboucher sur une vente 
importante, mais aussi sur de nombreuses ventes plus modestes.

Par conséquent, toutes les notes données doivent être considérées avec circonspection et ne pas être trop 
fortement pondérées, sauf en cas de commentaires très négatifs. Si les commentaires des collègues et des 

Faites en sorte que les évaluations soient simples.
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évaluation type uniquement axée sur les résultats.

prendre le temps de parler avec chaque membre du personnel individuellement.

attirez son attention sur cette carence tout en faisant preuve de sensibilité et cherchez ensemble le moyen 
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APPENDICE I LETTRE D’ENGAGEMENT
<Imprimer sur votre papier à en-tête>

<Date>

 

Cher <Insérer nom>

<insérer le titre du poste> au sein de notre <insérer le nom du 
bureau de RCE> aux conditions énoncées dans la présente lettre.

1.  Poste de <insérer le titre du poste>

.

 1.2 Emploi à .

 1.3 Les tâches inhérentes à ce poste sont énoncées dans la description de poste ci-jointe. Vous  
 

 votre expérience.

<lieu>  
 raisonnablement demandé.

<insérer le nombre de mois> mois est prévue à compter de votre  
 entrée en fonction. Pendant cette période, vos progrès et vos performances seront évalués.

   
    

<CCE> pourrez mettre un terme à votre engagement  

3. Conditions de travail

 3.1 Les conditions de travail sont énoncées dans <la présente ou dans le document joint en  
 annexe>.

                    
         

 4.1 Vos heures normales de travail seront  par semaine, plus les  
 heures supplémentaires qui seront raisonnablement nécessaires pour vous acquitter de vos  
 fonctions ou selon les besoins de <CCE>. 
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 4.2 Une moyenne de vos heures normales de travail pour être établie sur une période de <insérer le  
 semaines.

5. Rémunération

 5.1 Votre rémunération sera  
 ajouter la devise> par .

 5.2 Vous percevrez  
 de <$E.-U. > par an  

.

 
 discrétion de <CCE>.

6. Congés

 jours de congés par an <(vacances, congés maladie, congé pour  
 des raisons personnelles, congé pour les soignants, congé pour raison familiale, congé  
 parental, congé pour service communautaire et congé pour long service)>.

7. Vos obligations envers le <CCE>

 7.1 Vous serez tenu de :

 Vous acquitter à tout moment et au mieux des tâches qui vous incombent ;
 Déployer les meilleurs efforts pour promouvoir et préserver les intérêts de <CCE> ;
 Suivre toutes les instructions raisonnables et licites données par le <CCE>, y compris les 

politiques et procédures telles que ponctuellement amendées. Ces politiques et procédures 

 8.1 Le <CCE>  
 conformément au tableau ci-dessous :

Durée du service continu avec <CCE> Préavis

1 an ou moins 1 semaine

Entre 1 et 3 ans 2 semaines

Entre 3 et 5 ans 3 semaines

Plus de 5 ans 4 semaines

<CCE>
             

<CCE>  
 moyennant un préavis conformément au tableau ci-dessus.

              
           

 
 de votre emploi ou par la suite, hormis avec le consentement de <CCE>  

 
<CCE>  

 commerciaux, les coordonnées de clients et les structures de prix.
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 votre engagement et remplacent toute entente ou tout accord préalable entre vous et le  
 <CCE>.

 
 signé par vous et le <CCE>.

Si vous avez des questions sur les conditions d’emploi, n’hésitez pas à contacter <insérer le nom de 
la personne à contacter> au <insérer numéro de téléphone>.

 
 

Pour accepter cette offre d’emploi, veuillez me retourner la présente signée et datée avant le 
<insérer la date>.

Veuillez agréer, , mes salutations distinguées.

<Insérer nom>

<Insérer fonction>

Je soussigné <le 
CCE> aux conditions énoncées dans la présente.

Nom en majuscules :
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Numéro de dossier : (complété par le bureau)

Date :

Demande transmise par : Courriel Téléphone Écrit En personne Autre

Provenant de : (renseignements sur l’organisation)

Adresse postale ligne 1 :

Adresse postale ligne 2 :

Adresse postale ligne 3 :

Téléphone :

Téléphone portable :

Adresse de courriel :

Nom/adresse Skype :

Site web :

Produits

Services

Investissements

  Qu’attendez-vous du bureau du conseiller commercial à l'étranger ?

Conseils personnalisés Identification de fournisseurs (pour les importateurs) Acheteurs ou contacts sur le marché

Assistance à la promotion commerciale Étude de marché

Autre ? Veuillez préciser ou utiliser cet espace pour compléter ce qui précède

Élaboration de programmes commerciaux

Conseils en cas de différend commercial

Traduction ou interprétation

Autre ? Veuillez préciser ou utiliser cet espace pour compléter ce qui précède

  Demande reçue par : (à compléter par le bureau du conseiller commercial)

  Demande saisie dans la base de données par : (à compléter par le bureau du conseiller commercial)

Numéro de référence du gouvernement (le cas échéant) :

Heure:

Nom de l’entreprise/de l’organisation/du particulier :

Nom et titre du contact :

Date :

Que faites-vous 
ou quelles sont 
vos forces ?

Description détaillée. Donner des liens vers des sites web, le cas échéant. Pour les produits, indiquer le 
numéro du Système harmonisé si vous le connaissez. Pour les investissements, indiquer les secteurs d’intérêt.

APPENDICE III FORMULAIRE TYPE POUR DEMANDER 
LES SERVICES DE CCE
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APPENDICE V FORMULAIRE D’ÉVALUATION DU 
PERSONNEL

Nom : <insérer le nom du membre du personnel> <insérer la date>

Objectifs Réalisations Objectifs Réalisations Observations
Note du supérieur 

hiérarchique 
(1-10)*

Activité
Nombre de 
participants

Nombre de 
participants

Ventes 
($E.-U. ’000)

Ventes 
($E.-U. ’000)

Foire commerciale A 20 26 500 1 200

Mission 
commerciale C

15 14 500 200

Demandes 
commerciales

50 65 50 100

* Les notes sont fondées sur :

      1 = Résultats substantiellement inférieurs aux objectifs.  
    10 = Objectifs largement dépassés.

Autres catégories Mesure
Note (1-10), 

1 = insatisfaisant 
10 = remarquable

Observations

Note des collègues

Qualité du service à la 
clientèle

Note des collègues et des 
clients dans le cadre du suivi

Amélioration des 
compétences

Démonstration des 
nouvelles compétences 
(autoévaluation)

Autres contributions
Pas de mesure, simplement 
consigné et enregistré

Commentaire et signature du responsable hiérarchique :

Commentaire et signature du membre du personnel :
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APPENDICE VI SITES WEB UTILES

Sujet Liens web

Chapitre 2

Accord de distribution 

accord de distribution.

 

plus un lien vers un accord type.

Préparation à l’exportation  

Determining Export Readiness.pdf

Liste détaillée de neuf questions à poser aux entreprises sur leur 

pdf

Tutorials

Accord de franchise  

  

Investissements 

Nations Unies sur le commerce et le développement (CNUCED). 

 

 
 

 
PK :40941,00.html

Analyse de marché 
aspx

Stratégies de pénétration du marché 
Différents moyens de pénétrer le marché, avec leurs avantages et leurs 

 

Projet d'accord de représentation.

Stratégies nationales d’exportation  

Analyse FFPM  
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Chapitre 3

Réseaux d’affaires  

Agences de développement  

Accords de libre-échange  

Réseautage 
Validation du numéro Dunbar dans les conversations sur Twitter.

 

Site de réseautage 
Site de réseautage professionnel. Populaire en Europe.

 

Site de réseautage professionnel.

Site web de partage de photos et de vidéos.

des photos numériques, offrant aussi une fonction intégrée de partage 
de photos.

Prioriser les clients 
Services consulaires du Canada. Contient une liste des services offerts 

 

asp

 

des exportations.

 

Chapitre 4

Arbitrage  

Arbitrage et propriété intellectuelle 

et de médiation.

 

Législation contre la corruption 
Informations relatives à la corruption et aux différentes lois interdisant 
cette pratique.

 

Négociations commerciales 
Informations utiles sur les négociations commerciales.

 

Réglementations des affaires 
Lien vers les publications de la Banque mondiale concernant la 
réglementation des affaires dans 185 économies. Guide utile et 

 

La voix des milieux d’affaires dans les négociations 
commerciales 

 

Rencontres acheteurs-vendeurs 
Site de qualité traitant de tous les aspects de la gestion des 
conférences. Site britannique mais une grande partie de son contenu 
peut être appliqué à toutes les rencontres acheteurs-vendeurs.

 

Code de conduite  

utile.

Convention sur la lutte contre la corruption  

Indicateurs de corruption 
Site web de la coalition mondiale de lutte contre la corruption. Publie un 
indice des niveaux de corruption dans différents pays.
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Informations par pays 
Passerelle vers de nombreuses places de marché électroniques. 

produits ou des secteurs particuliers. Excellente ressource pour les 
chercheurs et les RCE.

 

Agence de crédit 

entreprises.

 

entreprises.

Places de marché électroniques 
Passerelle vers le monde des places de marché électroniques.

 

collective.

Plans de commercialisation à l’exportation  

default.aspx

plan.html

php

Règles commerciales internationales 
Guide de la Commission des Nations Unies pour le droit commercial 
international (CNUDCI).

 

Conventions internationales 
Site web de la CNUDCI. Commission des Nations Unies pour le droit 
commercial international. Contient des liens utiles vers les différents 
accords.

 

Questions juridiques liées à Internet 
Document utile à la compréhension des questions juridiques liées à 
Internet et à son utilisation.

 

Promotion des investissements  

Rapports sur les marchés 
Site de pistes commerciales internationales.

 

Marques nationale  

exportations.

Renseignements sur le programme de rencontres acheteurs-vendeurs 

Lien vers la page web de Simon Anholt contenant des informations sur 
son indice de marque nationale. Méthode et conclusions intéressantes. introduction.aspx

Négociations 
Référence vers un site web offrant un accès aux rapports sur de 

dans le monde des affaires et les normes en matière de négociation. 
Contient aussi des informations sur les contrats internationaux (en 
anglais, français, espagnol et allemand) et autres informations 
commerciales.

 

commerciale internationale. Contient de nombreuses ressources sur 

Article utile mettant en lumière quelques points communs à toutes les 
négociations commerciales internationales. Court mais intéressant. sala7533.htm
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Conférences en ligne  

conférences.

Site web passant en revue différentes techniques de vidéoconférence.

Événements en ligne  

Image de marque sectorielle  

aspx?id=52045

Foires commerciales 

internationales. Contient de nombreuses informations sur les foires 
commerciales.

 

Missions commerciales 
Site canadien offrant des conseils généraux sur les missions 
commerciales.

 

mission- roles.jsp

Brochures sur les missions commerciales 
Exemple de brochure de mission commerciale pour une mission axée 
sur les services.

 

Élaboration de la politique commerciale 

nationales.

 

Liste de contrôle des foires commerciales 

commerciales.

 

 
Liste de quelque 20 000 foires et manifestations commerciales 

organisateurs, le lieu de la manifestation, etc.

 

compris les délais, la stratégie et des conseils sur toutes les questions 
connexes.

Astuces concernant les foires commerciales  

Accords commerciaux 

commerce extérieur.

 

Vidéoconférences 
Comment choisir un système de vidéoconférence ? YouTube.

 

Système de vidéoconférence gratuit sur le web. YouTube.
watch?v=371NacxujKw&featu re=related

Foires commerciales virtuelles 
Dispositif de foire commerciale virtuelle.

 

Default.aspx
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Wébinaires 
Comment organiser un wébinaire ?

 

html

Comparaison de différents logiciels de wébinaire.

1 000 participants.

Chapitre 5

Comptabilité 
Site de qualité pour comprendre la comptabilité, depuis ses principes 

du Nigéria, des Philippines et du Royaume-Uni.

 

Saisir les demandes  

and-why-do-you-need-one-27588 

Bases de données commerciales sur les entreprises 

Peut être consultée gratuitement ou moyennant un enregistrement.

 

directories

GRC 
Bon résumé des questions à prendre en considération pour se doter 

 

Systèmes de GRC 
Examen des deux principales versions des systèmes de GRC de 
Microsoft.

 

Différences culturelles 
Site web consacré à la culture à travers le monde. Contient des 
informations utiles par pays.

 

Site web consacré à la culture à travers le monde. Contient des 
informations utiles par pays.

Notation des attitudes culturelles basée sur cinq critères permettant 
une comparaison entre pays. Renseignements utiles.

Mutations à l’étranger  

expatriate- assignment-ref3.html

 

Bon point de départ pour trouver des informations sur le processus 

 

Site utile contenant des questions fréquemment posées sur la 

hed=on&includesc=true

Description de la famille de normes ISO 9000, dont une explication de 
la norme ISO 9001. use- 2009.pdf
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plus large public.
entertaining.htm

type de réceptions.

EntertainmentPolicy.doc

Conditions applicables aux dépenses des entreprises par un institut 
suédois.

pdf

Queensland (Australie) contenant les procédures applicables à 

Organisation de réunions en ligne  

Listes de contrôle applicables en cas d’affectation à l’étranger  

Liste très détaillée des choses à faire avant un déménagement 

cultures.

Gestion des risques 

les risques.

 

medium-sized- business.pdf

Bureaux tout équipés 

monde entier.

 

monde entier.

Société offrant des bureaux tout équipés en Europe.

Médias sociaux  

Twitter est un service de réseau social en ligne et de microblogging qui 

YouTube est un site web de partage de vidéos créé en 2005 sur lequel 
les utilisateurs peuvent télécharger, consulter et partager des vidéos.

Liste accompagnée de commentaires sur 50 sites web sociaux 
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blogs, le web et Twitter.

forums.

Base de données des politiques de plus de 200 organisations 
applicables aux médias sociaux.

téléphones portables. answer.py?hl=en&answer=72462

Réseaux sociaux  

Gestion du temps 
Logiciel de gestion du temps reliant calendrier, contacts etc. sur PC.

 

Logiciel de gestion du temps basé sur le web.

projets.

Formation à l’intention des diplomates 

diplomatique. Discussions utiles sur les techniques de formation 
modernes et des questions qui intéressent les diplomates.
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