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LEMARCHEFRANCAI®E* A + # 3 * BEST@ARACTERISPAR:

3 Uneabsencale spécialisatiorforte surun ou deuxsegmentsde marchéparticulier

CHIFFRES CLES 3 Unécartde plusenplusimportantentredesexportationsjui stagnentet desimportationsen expansion
Sources : Observatoire Compétences

Industries, INSEE et Ameublement 3
Francais

UneexportationcentréesurlespaysoccidentauxetsurD A # Meh @icelier.

— 0SHO9JLALAGF <=K E9J; @SsK <= DA=PHGJL <= E=M:I

(Sourceamaublement francais, 2022)

4 053 entreprises Suisse o
AIIemagne 12%
Espagne 10%
Wz RoyaumeUni 9%
35 710 salariés EtatsUnis 9%
Italie 9%
Belgique 9%

de CAa

DA=PHGJL JFFERENTSACTEURSMPACTENTLE DEVELOPPEMENA * A' , 2# 0, DES- |
ENTREPRISEBUSECTEUR

taux de 3 Diversesmutations ont un impact sur le marché international de D A 9 E = M: :DrarEferifdtion
couverture numeérique développementiesmeublescompactsgenjeuxde durabilité,évolutiondestendancesle design,
etc.

3 Plusieursfacteurs< A § N G PoMjhngtuddisimpactant les besoins de la Brancheet sa stratégie de
développement: situation économiquemondiale, urbanisationcroissanteet évolutionde la taille des
logements,consciencescologiquecroissantedu consommateuravancéestechnologiquesyariation des
coursde matierepremiéreconcurrencenondiale contraintegéglementairesstc.

1,8 Mds

(exportation/importation)
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I OBJECTIFDUPROJET

A partir des éléments stratégiquespréétablis, identifier les besoins des entreprisesen matiére de
développementiD A A F L = dnkeStrhdiisaRtéh Besoinsen compétencegparmétier

Identifieret cartographierdesfilieresde formation existanteset les besoinsnon comblésdesentreprises
- e b enmatierede formation

Proposerdespréconisationopérationnellesnotammentsurla miseen placepotentielledesparcoursde
formation

I DESMOYENSNOMBREUYXETCOMPLEMENTAIRB8S0OBILISESPOURLAREALISATIONDECETTEETUDE

prospectives, presse spécialisée, i@ (rencontre avec plusieurs entreprises de Publiées ce24derniersmois ﬁ‘;?(l){fse Ir-(;gatgigmels
travaux de recherche, rapports DB9E=M: D=E=FL >J9FL9AK =L AFL=JF9LAGF9D P
<B9; ; GEH9?F=E=FLKZd

Une analyse documentaire _ - - X =
Prés de 30 ressourégsdiéeqétudes Visite au salon Esprit Meuble FIDQK= <=K G =K <A=EHDGA
O

FOIDQK= <= DAG>>J= <= >GJE9LA

i@. , (formation initiale des ministéres

16entretiens qualitatifs . 9JLA; AHILAGF K A SJ\kg'Lt?:%I\FKE& >GJEOLAGE, ;Analyseres ¢d
(entreprises, professionnels, «$9AL=K <= DAAFL=JF9LAGF9D g passerelles métiers
organismes de formation, (événement de la CCI France, rencontre ] 3 métiers analvsés
institutionnels, acteurs de y

== avec plusieurs acteurs de A ;
DB9; ; GEH9?F=E=FL AFLFEJ:9:LGQGFODRE =-4F 1 ¢d 1 enquéte en ligne
E (82 répondants)

3 groupes de travail

13entretiens flashs - 2 visites de sites * AAEHDAa 9L AGF §= P
(entreprisesprofessionnelacteurs de (visite du site de production, rencontre (22 mobilisationdu comité de %@ A.ET(,)ur det hemat:jques i
DBO: . GEHO?F=E=FL DD | aved ROSUDESFRRAND)| O HADGLO9? = <= DAéLMcLiesgraceau lagnostic
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CALENDRIER DE REALISATION

#g» Notification vNovembre Décembre  Janvier Février Mars Awvril Mai

Recueil documentaire amont (dont études Observatoire/référentiels) [ ]

Phase 0

Synthéseenjeuxet préparation< A MiBportde COPIL B
& Réunion du Copil #4Lancemen{07/11/23) A

\LJ
De

Analysedocumentaire

20 a 25 entretiensauprés< A = F L JexpdriatidesdiKsecteur,de professionnelset
desacteursqui accompagnentesentreprises

Etudeetanalysedesoffresc A= EHDGA

Observationgn situde 12 2 entrepriseexportatrices

Phase 1

I
Participationau salonEspritMeubleYenquéteflash(20'11)
Elaborationdumodéle< A § N 9 DéMOmiativi@ Bt préparationenquéte [
Formalisatiordu rapportde Phasel [ ]

Réunion du Copi#t25 Premier inventaire des besoins et impa22/01/24) A

\LJ
):
/1

LancemenetexploitationdeD A = F hulprEstiesentreprises I
Analysede D A Giefoerthation ]

Diagnosticde D A Gde fothration et de certification : analysedes référentielset de -
DA 9 < $§ lan€esbeiRsde laBranche

Formalisatiordu rapportde Phase2 I

Phase 2

Réunion du Cop#38" A9 2 FGKLA; <= DAG>>J(#9/0%/202)%; =JLA>A;: O9LAGF =L >GJE9LAGF A&

\JJ
)
/0

Réalisatiors A bERchmarkinternationaldesbonnespratiques [

3groupesdetravailthématiquesde définitionet priorisationdespréconisations B

Phase 3

<

Formulationdesrecommandationsompletes ]
Formalisatiordu rapportde Phase3, delasynthéseetdeDAAF > G? J 9 H @A = [ ]

Réunion du Copi#i43 Validation des proposition(88/05/2024 A

\UJ
)
/1



o-%"' * “#1 0x . - ! 21 S *A#,] 3y2# #, ' %,

82 rependants

Répartition des entreprises répondantes Répartition des entreprises répondantes Répartition géographique des entreprises
par;, @A>>J= <A9>>9AJ=K parnombre de salariés JSHGF<9FL=K K DA=FI MSL=
Source : Enquéte et traitement KYU Associés, 2024Source : Enquéte et traitement KYU Associés, 2024  Source : Enquéte et traitement KYU Associés, 2024
1entreprise -~ amls " JI K <BR = _
répchndap(tje slur 4 ! ’ répondante sur2
excéde les :
Ro+. ‘hadt | emploie 10 %
' S~ : salariés ou plus,
~. ! | 2%
'\ 54% S 1% 6%
\\ 1}
\ )
81% N /
\\\ Il
~J
+GAFK <=u#Fl+t)= RS Moins de 9 salariés
m#FLJ= Rom#HAL JU=5 +U6 De 10 & 49 salariés
m. DMK <= Ro606+, m De 50 a 249 salariés
I 7
Positionnementes ! Entrée de gamme 9%
entreprises répondantes ! Moyenne gamme 56% 0%

Source : Enquéte et traitemerjt

KYU Associés, 2024Haut de gamme et lux 70%
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INTRODUCTION
*A=PHGJL <9FK D=K =FLJ=HJAK=K <= DA9E=M: D=E=FLJ] MF=s J$9]I

UNEBRANCHBVAISDESREALITERLURIELLEENMATIERE A#6 . - 02

Y - @ Siau global, 15% de sonchiffre< A 9 > estréaliséa® A A F L =, JaB@riched®@R9 D

fabricationde D A 9 E = M: cacheBepfolondesdisparitésen la matiére: quelques
entreprisesaffichent un fort degré< AAF L = J F 9 letAdl&pignDdeKéduipAsG F
commercialeset de supportdansde nombreuxpays,quandla majorittne K A9 N=F L N
guasimenfamaisendehorsdu marchéfrancais

Unréelpotentiel de développemenexistetoutefois et lesobjectifsdela Brancheenla

. 0 Des entrePrises-‘ de la matieresontambitieux
</ @ Ergnxh: iOEhJ&"IZ:ergZ LAGEO9D A[I)(ES_IMPACTS\/IETIER$IGNIFICATIFSURTOUTES_ESFAMILLESDEMETIERS
. . P ’? Le d'e’pl‘?)iementde stratégiesexportsdiversifiéesmplique destransformationgparfois
profondesdes activitésde certainsmétiersexistants de la conceptiondes produits a

leur commercialisation,en passant par leur production, leur promotion ou a la

A= l logistique associée a leur acheminement En paralléle, des métiers dédiés a
T DAAF L =se&9elopp&F 9 D
= | i Cesévolutionsserefletentdanslesbesoinsen compétencesiesentreprises postures
@ Ont déjé réalisé des organisations langues ou encore outils métiers doivent prendre en compte les
(0) N=FL=K G DBAFL = JRGuajktyEgipremenaDA =P HGJ L

DESBESOINENFORMATIONETENACCOMPAGNEMENT

Lesentreprisesde D A 9 E = M : ot eoRseiéntedesimplicationsdu développement
i ~ ADAAFL =3l #@dfumaines: 5% < A = Felled estiment que le
D<K A A K et on et restD A § | 1 iR bdoEy ACT
= /‘\ , pourD B 9 E = M frahgaB 20 E)L

e / Dansce contexte |a structuredesentreprisesde la branche(principalemenides TPEet

PMEEt leur niveaumoyende maturité dansle développementiD A = Pét&Siténta

continuation et le renforcementdes accompagnementsexistants en particulier en
matierede formationprofessionnelle

@ tlUM<=1 KLIGLN?AI M= <B9; ; NDNJO9LA
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DES REALITES MULTIPLES A PRENDRE EN COMPTE
3F HSJAESLJ= <ASLM<= ; D9AJ=E=FL <$§>AFA

UNEETUDECENTREBURLESPMEFRANCAISEBE* A +#3 *gyt +# , 2

La présenteétude porte sur la Branchede la fabricationde D A 9 E = M: (RlledEregFolipeles entreprisesde

D A 9 E = M ddhsdifféreRtésegmentsde marché: le mobilier de bureauxet de magasinsgdesespacesurbains,
lesmeublesdomestiquesD A 9 ? = Fet D-AES&<fiicLighnEcEsAllede bain, la hautefactureet facture< A GJ ? M
lescercueils|a literie et upcycling'source Ameublemerfrancais)

Horscasexceptionnelde périmétrede D A § poiesurlesPMEde plusde 20salariésqui sontlesplussusceptibles CX0'" +wW20# " #
de se développera D A = RsHGdbriic les plus demandeuses< A MdeompagnementRH en lien avec ce
développemeninternational CesPMEentre10et 250salariésyeprésententl5% desentreprisesie la Brancheet

emploientpresde 66 deseffectifssalariés @

Lesgrandesentreprisestréespeunombreusesiansla Branche(seule)4%desentreprisesle la Brancheont plusde
250salarié3 nefont paspartiedu périmetredeD A $.L M< =

Les analyses développées
K A9 HH Maétanfment sur un

(Sources : Observatoire Compétences Industrie et INSEE 2023, INSER recensement des pratiques a
y DANSTOUTH.EURDIVERSITE DA=PHGdek entreprises
Cetteétudetend a étrela plus couvrantepossible: dansle cadrede la réalisationdesentretiens desvisitesde sites <A9E= ,M : dbsefzéeddnsdes
etviaD A = F énhgBeldesentrepriseprésentantdescaractéristiquevariéesont été appréhendées: A § ltrdie< = payseuropeensomparables
doncdesPMHEIeD A 9 E = M dddstebrdiverkité: Un benchmark des dispositifs de
3 Territoriale: lesentreprisesle D A 9 E = M :sdbtprEsenfesdanstouteslesrégionsde Franceavecun ancrage développement des compétences

particulierementort en AuvergneRhéneAlpes dansle GrandEstet en Paysde-la-Loire mis en placeau seinde paysvoisins

3 " A MF prodigitd : Kneublesdomestiques Jiterie, cuisine,salle de bain, rangementsurmesure,agencement, anotammentéte misen O M N dfir
espacesde bureau, espacesurbains, espacescollectifs, édition, hautefacture, facture < A G J apeyslikg/]
cercueils

3 Degammes entréede gammesmilieu de gamme hautde-gamme/luxe

< A 9 D A Hes Fecomihandations
de Phases.

3 Decanauxdedistribution: retail, e.commercegontract/ prescription

Cetteétude sefixedéslors commeobjectif< A § L iM<hamplarge< A = F L Jayahtdegniealkde maturité
différentsentermesde développemeninternational

.kyu 0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L @G‘-ZMJK_LO::
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! # 1 #, 20 #
3F= JS$; =FL= KL9:

ADAKI9LAGF

#NGDMLAGF <M FGE:J= <= K9D9JASK

35827
36000 \//35710
33000 33782
30000

2017 2018 2019 2020 2021 2022

UNEDEMANDBEMAIN" A1 3 4DYNMAMIQUE

* A9 F ubddkre< A G x A F £ idublidesdéansla branchedessineune croissancedes
besoinsen main< A U MilisgntreprisesAprésune année2021de croissancejuasicontinue
(total mensueken haussede 426 entrejanvieret décembrg, les besoinsont atteint un pic en

2022enmoyenne24 foisleurniveaudejanvier202) avantde sestabilisera un niveauélevéen

20232 foisleurniveaudejanvier202lenmoyennég Outrela haussedu nombretotal de salariés
constatée cette tendanceK A = P Igdbla Halgsedu nombrede départsa la retraite surles

dernieresannées

Touteslesoffrespubliéesne débouchenttoutefoispasnécessairemergurun recrutementLa

difficulté desentreprisesiu secteura recruterk A = K 8 A tEaduiteldlal e améliorationde

la qualité des emploisproposés: entre 2017et 2021 la part de CDIdanslesoffres< A= EHD GA K

publiéesesten effetpasséeale 69a 824 (+13 points),quand cellede CDDpassaitde 24 a 9%.

On note égalementune forte haussede D A 9 H H J =gfi kepréséh@désormaiss% des
offrespubliéesparlesentreprisesielabranche

0$9DAKIOLAGF <AMF= §LM<=

<= eDsgcte >rc?e:Ia‘]fa%ﬁce?tildnﬁgl'gm;bIeme
Source : INSEE, DSN . Pour I'année 2022, modélisation OPCO 2i (périmétre IDCC1411J‘ u u

. 0" 1 #1 YO# $ 0" | 2 ' -
<=K =>>=; LA>K <M K=; L=MJ
UNESTABILISATION # * A#+ .  *-' 1 *70'x "#.3'1

T Dné‘%s%cérgﬂciéﬁs&grirfe I?:ontraction de ses
effectifssalariéB MK | 2BIA(S, Boentre201 et 2018, Cettebaissedeseffectifssalariésesta
mettreenmiroir< A MeEreculdu chiffre< A 9 > deSertr@prisksie la Branchesurla période
précédentg-8%surla période20152016).

A partir de 2019 D A = EsHI®i&a/cependantconnu une légérereprise On observeune
augmentationde 6% du nombrede salariéslansle secteurentre2019t 2022 unedynamique

RPnp

F .

portée par la haussede D A 9 ; ehtré 20266t 2021 Lachute temporairedu chifre< A9 > > 9 A

observableaumomentde la pandémiede COVIEL9ne semblepasavoirentrainéde réduction

< A = > dufajt hotamnientde D A = > dleSdisPasitiisk A 9 ; padidieddude maintien
dessalariésenemploi

Endépit< A MiEgmentationdeseffectifscestrois derniéresannées)e nombrede salariésen
202F Adatefoispascomplétementetrouvésonniveau?017

# NGDMLAGF <=K G>>J=K
Source : Textkernel, traitement KYU

Total offres publiéébase 100 janvier 2021) Typologie des offres

300

CDI69%
/\_\/\ Appry2%
200 \/\/\/ Autre&5% CUCrots
2017
100
0 Ammﬁ% CD¥82%
R R R
§ 838§ 333858358 2021

KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D

<A=EHDGA HM: DAS

=L PeMI KL1=:



0 , V& #E O #L1 #,20#. 0" 1#1 " # $ o' ! 2 ' -
3F= AFL=FK= >DM; LM9LAGF <= DA9; LANALS <M K=;L=MJ <=H

UNECROISSANCERESRREGULIERE # NGDMLAGF <M : @A>>J= <A9>>9AJ=K <= D¢

* A $ N GdauMhifite® A 9 > dudsécieurde la fabricationde DA 9 E = M: apparkit F L S K&fg;g%ﬁgémﬁ) stre NAE 31
relativementstablesurlesderniéresannéesSile chiffre< A 9 > esBemhausdéde 5% sur ouree - ' -perimete

6 ans, la forte fluctuationde D A 9 ; durAal&ibdé empéchede dégagerune tendance 110 106 105
claire

Entre2015et 2016 la fabricationde D A 9 E = M: alzen&u-uifelpremiére période de 100
contraction (-8% de chiffre< B 9 > >Ehtre 2046€t2019 la dynamiqueK A intelsée
D A 9 ; deskritréplisésiu secteurayantconnuune croissancale 15%.

Lacrisesanitairede 2020et lesconfinementssuccessifent euunimpactréelsurDA 9 ; L ANAL D 92
des entreprisesdu secteur(chute brutale de 126 sur la période2026202). Le secteura

toutefois rapidement retrouvé son niveau <avantcrise grace en partie a la forte 80
(‘:r0|ssancedesdepens'e$ A9 E = M: dB_sFtim;'EsposF-COVIQactlwteen haussede 5 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
a 13%selonlesmarchéssource Observatoireompétencemdustrie$.

93

Chiffrescléé1 LI M; LMJ=K <= DA9E=M:
Source : Observatoire Compétences industries (2023)

= E 3 RESTABILISATIONDUNOMBRE A#, 20#. 0' 1#1
Cesderniéresannées e nombre< A = F L Jdaridla Braheh&K A stiblliséautour de

@ 4 @5@ Entrepriseen 2023-0,4% par rapport a 2022 4090 etenviron4 400établissements
* A A E E mdjoHté&de ces entreprisessont des TPE: en 2023 73% ont moins de 10

salariés Les salariésde la branche sont toutefois majoritairement employés par les

4 @74 Etablissementsn 2023 entreprisesle plusde 10salariéqa 76%).
Enoutre,onobservel M A =2017¢k 2022 le nombreannuelde créations< A= F L Ja= H J |

connuune croissanceconstanteet ce,alorsque lesliquidationsjudiciairessefont de plus

| 7@@/@ De TPEmoins de 10 salariés) enplusrares- malgréunelégérehaussesn 2022(source CODINFEntreprisedela NAR).

.kyu 0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L @G‘-ZMJK_Lzz:




LE DEVELOPPEMENT INTERNATIONAL DES ENTREPRISES DE LA BRANCHE
Etat des lieux et objectifs

UNDEVELOPPEMENNTERNATIONAQUIRESTBVIARGINAL

Onestimeque seulementl8% du chiffre< A 9 > deseAtrgprisedrancaisesie D A 9 E = M edréaliséaP 1A = RséLiBe INSEE
ESANR019. Cechiffrerestefaibleencomparaisom < A 9 Mécteurdddustrielsfrancaiscaractérisépar un haut niveaude savoir
faire:D A = BoHAgBtdeparexemplesPbdu chiffre< A 9 >deD A 4 E €U &t defa shaussuret46%deceluideDA @GJ. DG?2 =J A=

Cegdixderniéresannéesp A § N @D DAG-FRdddBtk prisesle la Branchea été assedimitée : +1 9% entre2009t 2019 Sila o ol )
haussedu CAaD A = Bermiepliitot encourageanteesdernieresannéesellerestebienendecadecelle< A 9 Méctdurgitoches Objectifs stratégiques pour le développement

Eneffetle CAAD A = ddédtieprisesle D A A F duMiiret defachaussurest de D A @G J a6 mutiglié\par trois en 10ans international des entreprises francaises
(SourcelnseeESANRO19. <A9E=M: D=E=FL
LAPERSISTANCEENOMBREUXREINSA* A' | 2 # 0, 2' -, *t1 2" -,

Alorsque 18% desentreprisegie la Brancheconsidérenigue la conquétede marchésa D A A F L = ebtEri jriérit@ forge Doire Développer le grand export, en priorité
leur priorité principale(10%), cesderniéressemblentfairefacea< A A E H @dinse@npéchiinta réalisationde leur plein potentiel vers les Etatblnis et la Chine

export(Sourceétudeprospectiv0210pcd2 et Ameublemerfrancais)
3 Unecompétitivitécolt fragile: le prixfinal desproduitsfrangaistend a étre supérieura nombrede sesconcurrentseuropéenset

mondiaux(notamment Europede D A ¢t BuLSud, Asie)dans lesquelsle codt de production (codt du travail notamment) est Capitaliser sur la forte capacité |
significativemeninférieuraucoltfrancais <AAFL=JF9L AdtFadddduK|9 E
3 Unecompétitivitthorscoltinsuffisante silespaysleadersen Europed enparticulierD A DD B E 8 R &B A F &nfréussi= haut-de-gamme

asedistinguergracea leur compétitivitéhorscot, lesentreprisedrancaisesieD A 9 E = M nddlispserfipasnécessairement
< A Migrte réputation < A A F F G 8eLgdaldd-supérieureni < A Mésign instantanément reconnaissable(fabricants
scandinavesAdate, peude marquesfrancaisesie meublesbénéficient< A NhRpertantenotoriétéaD AAFL =J F9 L AG Renforcer le rayonnement de la

3 Une capacité < A A F N = K linitde K e Béveloppement< A Mdfratégie de développementinternational implique un HEETEHEN6E \_/aleur LS
. : . . e s . Tk . Furniture»
iInvestissemeninitial conséquent(matériel,développementle ressourcefiumainesgetc), sansgarantie< A kteur rapide sur a
investissement_esentreprisede D A 9 E = M :prBserantih hiveaude rentabilité relativementlimité (11% en moyenneen
2018, leurcapacité< A A F N = KetétréinsufisaRtdourenvisageandéveloppemenfBDAAFL =J F9LAGF9 L

3 Uneinadéquatiorentrebesoinsmétier et compétencesle déploiement< A Mratégiede développementnternationalrequiert j
un ensemblede compétencesrépartiesentre les différentesfamilles de métiers Or, plus de la moitié des entreprisesde
DA 9 E = M:ebFrdhcedstiment que le déficit de talents est le principal frein & leur internationalisation (Source: Etude ‘ : PR
stratégique< B 9 ; ; NobdduStriesteGB 9 E = Mfrabgai@B B A F L =YD B 9 E A GIFr@nEais2e R L - - .

.kyU 0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L @G‘-ZMJK_L3::




LE DEVELOPPEMENT INTERNATIONAL DES ENTREPRISES DE LA BRANCHE

"=MP 9P=K <A9F9DQK-=
lllustration des différents canaux de distributi
2 N
RETAIL
i (D) /\
.......... , bn s
Fabricant Point de vente Client final

(GD, magasins
Spécialisés, etc.)

(principalement des
particuliers)

CONTRACT PRESCRIPTION

Prescripteur Client final
6 9J; @AL = ;(dartiogligr ou pro.)

2, 8 ]
o v QR > A
l ",¢
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UNEANALYSEPARTYPOLOGIPECANAUXDEDISTRIBUTION

LesentreprisesleD A 9 E = M :qidexg®reRtrhobilisentpour celatroistypesde canawde distribution:

3 Leretail se référanta la vente de meublesa traversdes points de vente physiques tels que les magasins
spécialisésles grandsdistributeurs Jes enseignesde meubles,ou d'autrestypesde points de vente de détalil
(showroompop-up store& );

3 Lecontractprescriptioncorrespondanta un mode de distribution ou les fabricantstravaillenten partenariat
direct avec des professionnelsde 'aménagementd'intérieurs (architectes,aménageurg ) ou des clients
professionnelspécifiqueghotels restaurantsbureauxhodpitaux,promoteursetc.) ;

3 * Bemmercalésignantiaventede produitsparle biaisde plateformesenligne (marketplaces,éseausociaux)
oudusitemarchanddeDA=FLJ =HJ AK =

Le choix< A WHRalde distribution a de fortes implications organisationnelleséconomiqueset logistiques Les

entreprisesiu secteume sontque rarementpositionnéesurlestroiscircuitsenmémetemps

UNEANALYSEPARNIVEAUDEGAMME

DansD A 9 E = M: obdistiguétrbishiveauxde gamme:

3 Lehaut de gamme: correspondanta des produits conguspour répondrea des normesélevéesen matierede
fabrication,de qualité,de designet de matériaux Cesegmentestsouventassociéa desmarquesréputéesou des

-9 M Igr&c&r&supérieun
3 Lemilieude gammevisantun équilibre entre la qualité et I'accessibilitéd il se caractérisepar des volumesde

productionet de venteplusimportantsque le hautde gamme et desniveauxde margesnoyens,

3 * B = Rikghrhhye: désignanties produits positionnésa I'extrémitéla plus abordabledu marché Cesmeubles
sont congus pour étre accessiblesa un large public 3 la rentabilité des entreprisesrepose< A 9 : s@ Ja<
distributionla pluslargepossible Jesniveauxde margesétanttréscontraints

Le positionnementde D A = F L sbirutnivéakde gammea un impact direct sur sa capacitéde pénétrerdes

marchésétrangers(facteurdifférentiantreposantplutot sur la compétitivitéprix sur D A = Fidgaréne,et sur la

compétitivitthors-prixsurle hautde gamme)

propre) particuliers)

)
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designersenomméstout commele segmentdela hautefacture(luxe)qui secaractérisgparunniveau< A = P A? = F

?9

=L PeMI K4=:



CARTOGRAPHIE DES METIERS DE LA BRANCHE
*= <$N=DGHH=E=FL AFL=JF9LAGF9D H=ML AEH9; L=J DA=FK=E:

» CONCEPTIOETMETHODER&D, DESIGN I GESTIONEVALUATIONQUALITE
9% Faceau developpementlesactivitésa D B = Fid4 fBrictionisde conceptionet de design 3% Leséquipesqualité assurentla conformitédes produitsaux normesen vigueurdansles
peuventtreamenéesa adapterlesproduitsa desmarchésspécifiquewvariés(préférences différentsmarchésa D B = P*HBGIIM.N< B hb@éatmarchépeutimpliquerla miseen

culturelles,tendance& ). Sur le grand export, la diversitédes nhormesréglementaires
encadrantia conceptiordesproduitspeutégalemenimpacterla conceptiorde ceuxci.

3 MN< B sbRtrélequalitérenforcévoiretemporairemensystématique

des effectifs des effectifs

) A Administrateunfce) informatique A Technicien(ne) de la qualité
Innovation et design Etudes et méthodes A Contréleur(se) de gestion A Technicien(ne) environnement
A Cheffe) de produit A Dessinateurice) industriel(le) en BE A Responsable QHSE
A Créateunfce)/designer A Prototypiste
A Ingénieur(e) en R et D A Technicien(ne) de méthodes PRODUCTION
N VENTEMARKETINGCOMMUNICATION 549 Lacréationde nouveauyproduits(ouD B 9 < 9 lddga@nmmasexistantesafin de répondre
1204,  Lesfonctionscommercialesontau premierrang du développementiesentreprisesurles aux préférencesiesmarchésa D B = PetiGnipliquerD B G M Nde doLviligsignesde
marchés étrangers : gestion des agents et/ou des circuits de distributeurs locaux des effectifs Preductionyoirela miseen3 M Nderouvellesechniqueslefabrication
des effectifs déploie_ment< B Ivéla_uip_e com_mercialesut le terrain prospectionactive.. Lesservices Gestion de production Fabrication A Marqueteur(se)
marketlngcqnlmunlcatlt,)rl_qugntquanta euxadapter’leurapprocheet les contenus A Cheffed <A 9 L =DA=A Conducteun(ce) A Menuisier(ére) en siéges
proposésiuxdifférentespécificitésulturellesstde marché A Chefe) de projets industriels <A$1 MAH=E=F L KA MoRteulskjiassenbleukse)
Commerciab Vente- Export A Directeurtfice) industriel(le) A Doreur(se) A Opérateun(ce) de production
A Directeunice) commercial(e) Marketingd communication A Responsable production A Ebéniste A Restaurateurice) de meubles
A Directeur export A Responsable marketing A Technicien(ne) A" Encadreugusg A" Sculpteurtice)
A Responsable de zone A Responsable webmarketing-temmerce ordonnancement A Installateurfice)- Poseur(se) ﬁ Tapissier(ére) industriel(le)
A Assistant(e) commercial(e) A Chargé(e) de communication Vernisseur
A Chargé(e) de développement export
A Vendeurg¢usé-concepteur cuisinésdb 10% Les équipes logistiquesdoivent K B 9 < % Hlespratiques de transport diverses en
particulierla gestionet D B G H L Adu fdtSpbrtpaBdonteneursEllessontamenéesa
[ S MANAGEMENETADMINISTRATION _gérerdesréseauxde transporteurset de partenairespotentielsa DB A F L =. Effia,L AGF 9
1204, Leséquipesdirigeantesdéfinissenta stratégie de développemenexport,sesgrandes deseffecliiSp g = £ : @eBp@usdoitétrerenforcéen particulierpourle grandexport
orlentatlonsI et Ie_s_phasesgle saf_mlse _endEI M N J_es serwcese_ldmlnlstlranfsa;su(rjent Achatslogistique ) ] Prévention et maintenance
des effectifs notam_m,ente su_lylcompta eet financier esactlwtesexports,f_;l!n’mque a gestiondes Al @J?260=6 <A9HHJ GN Respodsaliie-nBintdhance
formalitésdouaniéresassurantiellest de partagedesresponsabilitéaveclesacheteurs A Responsable achats A Technicien(ne) de maintenance
- : A Responsable expéditions A Technicien(ne) sécurité
Al @=> <A=FLJ=HJAK= A Resposatile RH A Resgonsable IogFi)stique )
A Assistant(e) de direction A Comptable A Cheffe) de projet sousaitance

Source : étude prospective 2021, Opco 2i et Ameublement frangais
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LES ETAPES DU DEVELOPPEMENT INTERNATIONAL
"= D9 <$§>AFALAGF <AMF= KLJ9L$?A= =PHGJL K D9 DANJ9AK!

[ - <$N=DGHH=E=FL <=K =FLJ=HJAK=K <= DAOE=M: D=E=FIMnbrKuhbSétapeﬁed?d@rmMSQ)mﬂtﬂbdit‘e&drdre@$stl@tég@q@,#éés|:9LA
| M <$N=DGHH=E=FL HJG<MALJ ; GEE=J; A DAAKE/L § A DA KRIGKI M=K JF GMNEDDAKL I GLEAINE KBRinchalLinfI0 9f; K= KDKAALF

*BOFLA; AH9 L AeGoBntréssukle @ileKhadchélsF K

Derniére étape (qui nécessite toutefois une I ® cible(s) est indispensable. La premiére étape du développement
anticipation importante), lrise en compte de consiste bien souveltréaliser unétude de marché précise
DB=FK=E: D= <=K >GJE9DALNK 9<EAFAKL Jﬁﬂm’ﬂ‘io définition du marché, forces en présence, volumes de ventes,
fiscalestdouaniérediées au commerce sur N , @A>>J= <B9>>9AJ=K =FNAK9?=9.
un marché étranger. Dembreuses o deN9 DA< =] DdlEddrhb@leleMiblrleN
démarchesont a entreprendre, et certaineg //‘ﬁ\ domaines potentiellement les plus portéuvsser.
entreprisepeuvent mobiliser des aides \") ;
extérieureguristes, experts fiscalistes, ‘?7 La< N 4 A F’A LAGF < BddisttueKLJ 9
. GFK=ADZd HGMJ =F <NBG} HA} ?=@ ?‘. Iadeumemeetape,duproces_sus_
g —® < BAE HD PértéeOphariadifectiate
i m DB=FLJ=HJAK=qréciserles = <=
*BNLO9H= KMAN9FL= ; GFKAKL = =F HDQ;@ - GFLGMJK <=shbB®weal= HJ
< B Nogistique spécifique permettant pays (produits, positionnement, cible prix,
DB9; @=EAF=E=FL <=K HJG<M : GFF=K B réseau de distribution, investissements a

conditions Degpartenairegtransitaires,
transporteurs) doivent notamment étre
identifiésyils peuvent étre spécifiques a
chague nouveau marché.partage des
responsabilitésdes risques et des frais
associés se négocie entre vendeur et acheteur.

: GFK=FLAJ@Zd) #DD= HJIN;
HI=EAt J=K NL®MK%K <B9; ;
HJGKH=; LAGF <AJ=;L=¢d

Lesourcingde contacts intéressamisur le
développement du nouveau marché vient

= F K MA L <)B A'<BeFR ia350e84 L)
potentiels client&f. infra prospection
commercialérdistributeurs, magasins,

<=K ENLA=zg@bL= D Kpdrtenairesstukpool de
prescripteurs F ; 9 H9; ALN <B=F;
génération de lead commercial (architectes,
EN<A9K KHN; A9DAKNKd D=
excellente connaissance du marché est requise.

Une fois les premiéres commandes obtenuevBrNi L 9 H =
production Les produits peuvent étre spécifiques au marché en
| M=KLAGFd ;= | MA FN; =KKAL= =
du design et de la conception technigue cDetsaintes NOI.LDndO“A
particuliéres de délais, de colts et de techniques de fabrication
peuvent influencer la fabrication des prodvgsi peuvent
N?9D=E=FL > goatdle quali# @nfércé ®—<BMF
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https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/letude-marche/comment-faire-son-etude-marche/4-etapes-bien-realiser-votre-etude-marche
https://bpifrance-creation.fr/moment-de-vie/8-cles-reussir-a-lexport

LES ETAPES DU DEVELOPPEMENT INTERNATIONAL
"= DA9>>AJE9LAGF <AMF= AwiteFLALS <= E9JI M= 9M K=JNA; =

I * A$ L Dikbinessewelopment(cf. suprd | MA ; GJ J = K H GiasinessleFelopn@i-LK LK ; D-A= >1>9@0=L K< =D A A E H DElléméngelse’divise ei(aitlirseips: L GMN=9
pour conclure de nouvelles ventes, et ce quel que soit le circuit de distribution retenu, il est indispepsaiilerdesr son entreprise surlemarthé <= E=LLJ= =F OMNJ= MF
I techniquesde génératiordu leadcommercia) de parvenir éturersespropositionscommercialespuis de les suivre dans la dugestiondeD A 9-¥éidtes K I

ETARES DE VENTE

IDENTIFICATION LEAD GENERATION CONVERSION CLOSING DELIVERY
?;b];?éfnfc’::ﬁ;?tae:t?J]rtggsesrz\%?rue’ Initier des contacts avec les cibles "FALA=J MF HJ=EA=] Aslﬁgéiﬁ))lgslyvfil,s%gr?&% > 9 A Assuker s
: 4 e . pour pouvoir développer sa 9N=; MF HJGKH=; L AREAVN] ’i“"ﬂx?@&sd’ ﬁﬁAKKra
faire aupres du public cible prescripteur mellleures conditions possibles

proposition de valeur et son offre apprécier les produits et services

et acheteur pour assurer la satisfaction client

LEVIERS MOBILISABLES

Salons professionnels . o
G A . Lo ADV export
; Réferencement site web (naturel & payant) ; Commercial et ADV export | .
DISS000000I00NS000000NS0NRN00NSANRNISNSANRNMeNSNMssRNeIeRsstsasseseassssss il P Logistique export
Marketing digital (réseaux sociaux)
| Recours a une force de vente terrain locale
Prestataire logistique export

______________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
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*# + # AMONTO .
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*= HJ$9DO9: D= 9HHJI G; @=

UNENECESSAIREDAPTATIONDUPROJETCOMMERCIAL

Leretour< A = P H &dséngrdprisesinterrogéeanontre que le développemenk A ptéjet commercialspécifiqueau(x)marché(skible(s)constitueune condition sinequanonde laréussiteaD A = RLeG J L
guelquesexceptionsrencontréesdanslesquellesD A = F L geat sbtohtknter de traiter des demandesentrantessansaltérer sesproduits ni sa communication,concernentquasi exclusivementes
structurestréshaut de gammedisposantde produitsfortementdifférentiant(savoirfaire unique,designtrésspécifique bénéficiantd'une notoriétéinstalléepar un designerconnuinternationalement)

Lesproduits< A 9 E = M: cBrsdinmésbont étroitementliésauxmodesde vie,auxcultureset auxtendancesde designpropresa chaquepays LaplupartdesmarchésaD A = RtahGJALGeal déjisaturés
parD A G>A>=JF=L eentudrehtisdélinirune offre commercialecibléepermetde sedifférencien«< B 9 dqui&quethosea direde différentsurle maché») UneétudederapportentreD A 9 Fd@dbe&3dins
dumarchécible et lavaleurajoutéeréelle(prixet horsprix)deD A = F Lcdnstiidd@skors une étapepréalablealadéfinition< A Mftratégieexportpertinente

Ladéfinition de ce projet commercialconditionnela déclinaisonde la stratégieexportde D A = F L-dnarkéthdckcsitscommerciaud mobilisersalonsinternationauauxquelsl serapertinentde participer,
participationa desévenementstc.

Lt /

« Sur le marché allemand, il faut systématiquement procéder
a des adaptations du prodit B=KL MF E9J; @N

TROISMODALITESLESPOURDEVELOPPERNPROJETCOMMERCIAEFFICACSURUN MARCHECIBLE

A Ciblerla gammeou le produit 2 développera D A A F L = EniparticulieGléchdix< A MpFopositioncommercialeresserrée
autour de quelques produits ou gammesde produits moteurs perme de concentrerles ressources(commercialeet
marketing)surun universfacilementmaitrisablepar lesclientsen évitantD A § H9 J HCal&fRilite€galerhentle travailde

déploiement commercial, en ciblant les efforts sur le ou les produits avec le plus de potentiel. En outre, initier son "AJ=; LJA; = <AMF ;9: AF=L <= ; GFI

mlkyu

développemeniD A = RutbGr¢ B MyEmmede produitslimitée estune maniérede réduirele risquefinancier en réduisant
lesinvestissementsécessairest ensimplifiantlesopérationsfinancierestlogistiques

Adaptersonou sesproduitsauxspécificités< A Marché Laconnaissancelesspécificitésculturellespropresau(x)marché(s)
cible(s) est nécessaire Cette adaptation peut étre de plusieursordres : couleurs, matériaux,taille, design, modes de
branchement(mobilier de cuisineou de sallede bainy Atitre < A = P =I& Hiengionsconventionnellesdes meubles
peuventvarier< A pafsaD A 9 (M .Ichhises/enduessurle marchéaméricainpluslargesl M AFrafice)Dela mémemaniére,
certainsproduitstrésspécifiques A @uelede débouchésndehorsdu marchéfrancaig(ie. portesde placardy ).

Identifierle positionnementpertinent Dansbiendescas,D A $§ dekharchépréalableaudéploiement< A MiBuvellebranche
exportmontre que le segmentde marchétraditionnel< A MeRtrepriseF A pashécessairementelui avecles opportunités
les plus importantes Plusieursentreprisegpositionnéessur le milieu de gammeen Franceadoptent par exempleles codes
marketingdu hautde gammesurleursmarchésexports,cequi leur permetde pratiquerdesprix plus élevéset ainside couvrir
lesinvestissementg$salonscampagneg ) consentispour se positionnersurle marché CettestratégieK A 9 HsduMehtsur
DA AF ; @dfacttifd «FArehchart de vivre» ou, sur certainsmarchés(MoyerOrientnotamment),< A Mrftadein France»
associé unequalité supérieure

0$§9DAK9LAGF <AMF= §LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK

/

«(B9A J=L=FM MF NDNE=FL E9B=MJ
=PHGJL | M= DBGF 9 KMANAM | MA ¢
<= DB=PHGJL® AD >9ML 9NGAJ | M:

.J$§KA<=FL <AMF= . +# K
/ confection de canapés et fauteuils

«Les regles de distribution sont vraiment tres spécifiques a
chaque pays. Sur certains marchés, il y a méme de fortes
spécificités régionales.

/ 0=KHGFK9: D= HJG<MAL ,, AFF
PME spécialisée meubles et rangements

<=K E9J; @K K DAAFL=JFOLAGF9D =L PGMIKI=>
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.- 020 b2 # 1 #, 20#. 0" 1 #1 "A +#3 *H# + #  FRANCE .
"=K sI MAH=K ; D9AJ=E=FL A<=FLA>AS=K =L <AE=FKAGFFS$S=K |

UNEPOLITIQUEPRIORITAIRPORTEEPARUNEDIRECTIONPROACTIVE #P=EHD=K < = \K LJ M LMJ 9LAGF
Laréussited D A = RédeSsitdnte consacredesres§ourcesurle Eempslong, DAAEH Dufabledesdingéantsdansles projetsest Illusnat'orné;;gsfvssf'lgz':n'?rig'rrisdeess entretiens
indispensableEuxseulssont en effeten capacité< A = E : 9DJAl =NF=KdedequipPeset < A § JaAéalisaflonde la stratégieexport

commeuneréellepriorité.

DandesPMHEeD A 9 E = M : c@teirBphicatibngedéclinede différentesmaniéres < A Mpértesdirigeantsinitient ladémarcheeten Dirigeant de Directeur

assurenie leadershipde longtermedy comprislorsquelesaspectspratiquesdu déploiementsontdélégués de D A 9 iddedsinemun DA=FLJ = commercial

horizonet desobjectifsen miroir desréorganisation®u adaptationsdemandéesauxsalariés enfin,ils sontresponsablesiu pilotagedes

accompagnementmstitutionnelspertinents(CCIBusines&ranceGEMgtc).

Selonlesstructures|e directeurexport(cf. infra) constituele relaidu dirigeantdansle pilotageet lamiseen O M Ndk ka stratégieexportsd

il esta cetitre amenéa échangeiavecD A = F Kdesiéti®rsdeD A = F L BnD A 9 A #edifecteardédié,cerdle de supportestpris Dgfgé?tu ' d':ezsopnoenZigﬁt Cog:(r;grrtmal
enchargeparle directeurcommercial(cequiimpligue un risquede dispersion)

DESEQUIPESCOMMERCIALESTRUCTUREES ADMINISTRATION ET LOGISTIQUE
Pourtoutesles entreprisesgisposer< A Bhdths une personnedédiéea la gestionde D A = Febh@ndrkial ADVppparaitnécessaire Resp. logistiade
. A fe Kasdansles 2/3 desentreprisesoll D A = Rx¢d8dLE6 du chifife< A 9 > s@irdelenddéteKYU2024. Dansles structures Assistant export / ADV export ";‘Xpogrt q

dépassantune certainetaille critique, D A § | d&tlépeut étre plus conséquente: des commerciauxsont encadréspar un directeur
export et, pour leséquipesterrains par desresponsablesle zoneexport(cf. infra). Directeurexportet responsablele zonepeuventpar
ailleursétre amenésa piloter et formerdeséquipescommercialesxternegagentscommerciauxfreelancg ) ou mixtes(VIE)L Asdrid K
basésen Franceresponsablesle zoneou commerciausontamenésaréaliserdesvisitesrégulieresianslespaysde leur portefeuille Ce leFGE: J= EN<A9F <= K9D9J/
modede fonctionnementrestetoutefoisexclusivemenadaptéa D A = Rerb@&dphysproches(UK BeneluxSuissg ). 2 dans les entreprises de la branche

, . E éte et trait t KYU, 2024
UNAPPUINECESSAIRBESEQUIPESADMINISTRATIVEETLOGISTIQUES (Enquéte et traitemen )

Ledéploiement< A MpBlitique de développemeninternationalnécessitdamaitrise< A dhBemblede processusdministratifs- gestion
des douanes,des paiementsinternationauxdes assurancesetc. 8 et logistiquess gestiondu transportinternational,des procédures t! )
< B = E : eemMdicBeRtspécifiques certainanarchésetc «. GMJ MF= =FLJ=HJAKenbind D

Pourgérercesenjeuxadministratifsjesentreprises< A 9 E = M : nidbilientdfetassistantexportou leséquipes< A9 < EAFdeKL J 9L A M Elf H=JKGFF= =F AGripsudie < N_
: - S f e ) ) ) 5 FM=dre2a®L 29 EB HGMJ MF <NH9JL=

vente§(qU|peuventetrespeC|aI|seespesderplere$ontameneesafalreIeIlen entrele commercial)e clientetD A = F KdesBervioes administrateur des ventes. un responsable par zone pavs

deD A = F Lndobilisk3danklaréalisation< A M&mmande(dela productionalafinance)llsassurengénéralemente serviceclientet ’ P P pay

. : L N . N et un animateur des distributeurs locaux. Il faut
constituentlesinterlocuteursprivilégiésde la clienteledansle serviceaprésvente X iy - .
également que le dirigeant et le dirigeant commercial

Laformationde ceséquipeseststructurante La maitrisedesnormesdouaniéreset commercialesntemationalesioit faireD A G ABMHA.= soient impliqués:
miseajourréguliérest doit étre adaptéeau développemensurchacundesnouveawmarchéibles "AJ=; LJA; = < M - ¢

K
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Dans les structures les plus matures, des modeles reposant sur le déploiement de ressources propres

\ETUDEDEC% DAAFKL9DD9LAGF <AMF=
" DA=PHGJL <AMF=

' DDMKLJ9LAGF )73

1 L Oan

Ouverturedu marchéenréponsea une opportunité commerciale
Peude préparation(produitsidentiquesala France)
Peude maitrisedescodesdu marchécible

1-,1203!1 2" - A  lan

Déploiement A BirEcteurdédiéle tempsde faire un diagnostic
marché

Développement A Mynmmeet< A Madrketingspécifiques
Ouverture< A MiFeaudansle payscible

Recrutement A MpErsonnepolyvalentein situenchargedu dév.
g % co.etdeDA " 4

Déploiemenk A Mdeac A9 ? = F L K

- 3ans

DEVELOPPEMENT DE LA FILIALE

3 Structurationdelafiliale
, 3 Recrutemenk A dirEcteurcommercialet< A shéfdesventes
| = 3 Déploiement< A Méice commerciale« mixte » composeede
) commerciawsalariéet< A9 ? = FL K
B 3 Relancalesproduitsidentiquesau marchéfrancgais(apreslOans
deprésence) v

10 ans

0S9DAKI9LAGF

=FLJ=HJAK= <=
KKG; ANKd G H9JLA

FILIALESRACHATSFUSIONS PLUSIEURMODELE®EDEPLOIEMENg

rRiPcadre e Ve Boiiti Qg exptSMraiMEentEplsds: 85 £ Ku: A ieursfiliale(s)a
R L s e

Initial pour créerune filiale etant conS|dé\r|a%Ige‘tAle retoquurinvestlssemenpoteﬁtiglIerzrﬁenttardif. I A #délementle
choix opéré par les entreprisesayant pénétré avec succesle marchécible grace a des ressourcesxternes(agents
commerciauxXreelancg souhaitantpérenniseleurimplantation et internaliserlesressourcefiumainesdéployéessurle
marché Si certainesentreprisesfont le choixde créerdesfilialesexnihilo, < A 9 Mavdrisettle rachatde structuresa
DAS L.ANE RS ND DGIE K @dniskldh @ M Bl A Milale surun marché le déploiement< A MEsurun pays
cible estune pratiquerépanduequi permetsouventde préparere terraina uneimplantation (cf infra).

" A 9 Mhtrgprigédontle pari< A MuUSienavecuneentrepriseétrangére(oudu rachatde cettederniére) Cettestratégie
permetde pénétrerlesmarchésaD A = BudélelD A = F Lérangéiataidéjaimplantéeet de bénéficierainsides
relaiscommerciauxmaisausside compétencesadaptéesdirectementpositionnéessur place Cemodeélerestetoutefois
assezmarginal Il estnéanmoinsparticuliéremenpertinentdansle cas< A = F L Jpropbdaatdeéspioduitsou gammes
de produitscomplémentaireg.e. uneentreprisede fabricationde mobilierurbainet un fabricant< A § ; Dutbdn) 9 ? =

Lesfiliales< A = F L Jranthize®B A K L SoétlE relaide la politique de lamaisonmeérea D A = FEke&Idviloppent
unestratégiecommercialeet marketingadaptée Laprésencele ressourcepropressurlesmarchésaD A = Perh@tild
mettreenO M NIdlegistiqueet le serviceaprésvente facilitantainsile contrledelaqualitéetde D A = > dHeteui;EA L $
outre, certainesentreprisesiéploientleur forcecommercialed D A § L én9nEttanteh place desshowrooms- parfois
partagésavec< A 9 Nhargueskvoiredesboutiquesen propre,ce quileur permetde gagnerenvisibilitésurle marché

H QUINECESSITENLEDEVELOPPEMENIECOMPETENCESPECIFIQUES

Depuida Francecesfilialessontgénéralemenpilotéesparleséquipesexport enparticulierlesresponsablesie zonesqui
sontamenésay rendredesvisitesréquentes

LeséquipesmobiliséesdanslesfilialesaD A § L soft&rpPédotinancecommercialepien que desfonctionsmarketing,
administrativessoirelogistigues(stockg ) puissentégalementy étrerattachées

Le déploiementde ressourcehiumainesa D A § L Aé8eBsiesnd montée en compétencesdes équipesexportet du
managementpotammenten matiérede gestionRH Il K A 9& éxémplede maitriserle droit du travail dansle(s)pays
cible(s)(minimum salariauxavantagesociauxégauxet conventionnels.), mais égalementde maitriserle marchélocal
deD A = Eddrin@dapffre) lesmodalitésderecrutementet leséventuellesspécificitésulturellesyui le singularisent

<AMF= $§LM<= KMJ D=K $§NGDMLAGFK <=K E9J; @SK K DAAFL=JF9LAGF9D =L @G‘-ZMJ}Q]_::


https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/developper-lactivite-son-entreprise/developpement-a-linternational/filiale
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FOCUS VIE ET VTE EXPORT
Deux outils aisément mobilisables par les entreprises zz V_IE- W

BUSINESSFRANCE
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Le volontariat international (VIE)est une solution RH de mobilité internationale permettant < A = F NiGj€uneJprofessionnel

. . ) . X .
européen(moinsde 28ans)en missionaD A § L de® & 2 mdls pour y développerD A 9 ; de shieAtresise Concrétement] DEROULE DUIE. 30 A#, 20#. L4
permetauxentreprises< A = > >ur rediuddmehtsansembaucherformellementle ou les professionnel®n questions Business Premier rendezous< B = P H D 9L /
Francestantenchargedu portagesalariadeD AGHs J 9 L AGF process et des obligations de

Dande cadredu développementiesactivitésexport le VIEevétde nombreuxavantagespriseen chargede la protectionsocialedu DB=EHDGQ=MJ 9N=; \Y

VIEpar Business-rancegxemptionde chargessocialeset< A A Bitlerévenupour le volontaire chéquerelanceVIEde Sk ou 10C E

-
-
-
-

déductibley il K A %6uyeht< A lidh moyende disposerde ressourcesur place & moindre co(it pouvant exécuterdes taches $GIJEMD9LAGF BMF=_ <=E9F«<-=
exploratoiregpréalablesau développementommercial(@tude de marché jdentificationde contactsy ). < B9 ? J,N&HwEE par Busine

K A @dalénhent A Mirfarierede renforcelda marqueemployeur< A NPRIE atraversa plateformede recrutementde nombreux France (conditions peu restrictives) _---~

candidatsquiF A 9 M pa&pdstuléhour un autretypede contrat peuventétre sourcéq40000candidats en majorité desBac-b). - Gl ee o
*# 42# #6.-02 n 3, -32'"* -+, *x+#,2 "0# "# "X.*-'"#H+H, 2 O dlatefofime vhiqué * $
Le dispositifdu VolontariatTerritorialen Entreprise(V/ TEExpor) estentré envigueurle 1% janvier2024 CetteaideaDA=E: 9M; @=  ~""==-___

pouvantaller B M K 129 BéGraitsoutenirles entreprisesdans leur stratégiede développemeninternationalvia le recrutement Sélection aecrutement VN

< A $ L MuadepundésiploméssurdespostesdédiésaD A = BuddéhdeleurslocauxenFrance du candidat - 2%

* A G: d¥VTEsWepermettreauxentreprises< einbaucher moindrecodt une personnedont Iesmissionssupgorterontleur I - _

déploiementa D A = P détidation de marchéscibles, définition de stratégiessur ces marchés, création < A véBeaude Signature dWO"FTQt
distributeursaD A = Rt GJ L /] ~— (contrat type exigé)

UNE REELLE OPPORTUNITE, PAS UN PASSAGE OBLIGE Plus de 9 entreprises sur 10 a ;Bf@

Sila flexibilité permisepar le VIE(et désormaigpar le VTEronvienta de nombreusesntreprisesgesdispositifsne constituentpas recours au Vienouvellent

pour autant une étapeindispensable< A MsEatégiede développemenia D A A F L = BlusiBuksahit@prigeBle la brancheont D B = P H (Sclikes Busiress France)

ainsiexprimédesréservesurle VIEallantparfoisB M K téjldrdfun manquede professionnalismelesvolontairesLesentreprises

delafabricationdeD A 9 E = M qubF=/A-=FFHpaskncerdRdsontainsique 19%a considérercette option en premiéreintention.

Dansla plupart des cas pourtant, les retours< A = P H $ sbit coRcluants: une personnearrivanta D A Ade Isavl ¥IEest
embauchéedans9246 descas(source Busines§rance\IEstudy) : parfois,il K A & A MtiBtede premierresponsables A Mhéuwelle
filiale étrangéreou d'un bureaual'étranger

!! «Les VIE commerciaux sanivent décevantNous cherchopéutot
des compétences pour aider nos revendtsamgx»

Dik ; GEE=J; A9D <AMF= . +# KHS$; A9
Parmiles facteursclésde succésidentifiés,D A 9 ; ; MiesEWEA D A A IS Fel sedprddiits avantle départ (il est possiblede . . .
retarderle départB M K plidgidugsmois, en fonction de la duréedu contrat),le temps consacréchaquesemaineau pilotageet a I(;l 'eBr ﬁe%éK ;ﬁ)m@eie;?;vﬁﬁsi/lﬁ ,poel;ver:\::gtz??;t:?gmr
D A GJ A durvbldhthirddBtRchéet la mise & dispositionde premiéresressourcesi D A 9 Jdd o& dienier sur place ressortent v velopp uv archpourun cotit ra ,,
particuliéremenl "AJ = y LJA , = <AMEF - $ KHS$ ’ A9DAKS

.kyu 0S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =1L @G‘-ZMJIsz:
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Un agentcommercialest un indépendantmandatépar une entreprise< A 9 E = M: four dgjireR 4on nom dansle but de
promouvoiret de vendresesproduits surun marchécible Traditionnellementcesagentssont rémunérésviadessystemesie
commissionssur lesventes Cescommissiongeprésentente plus souvent7 & 1% du chiffre< A 9 > gé®ére gnfoKction des
prixpratiqués

Cesagentsconnaissenien généralparticuliérementbien le marchésurlequelils opérentd il K A yénéralementle nationaux
maitrisantparfaitementia languedu payset sescodesculturels Enfaisantappela un agentexpérimentélesentreprisegrofitent
de sescompétencescommercialesde sonréseauet de sonexpertiselevantainsiun certainnombrede freinsa la pénétration
< A NbEveaumarché Afinde capitaliserefficacemensurla collaborationavecun agent,D A 9 F AdE|QfarmaBoR de ceuxci
restenttoutefoiscentrales communicationréguliereformationauxnouveawproduitset a leurtechnicité fourniturede supports
ou< A G M A 8aBaKentey

ViaD A 9 D A E E HOpgutrkbtimigéseschancesderéussitedD A § L sa@senblsydrdirectementune personnesurplaceni
établir de présencephysiquepermanente Il K A 9<2AAVEBlation plus facile & mettre en place que < A 9 Maltednatikes qui
répond a un double enjeu: celui de maitriserles codts,< A 9 : eBcklyi dies fortes tensionsau recrutementen matiére de
personnelcommerciald en Francece sont 3®% des PME(tous secteursconfondug qui déclarentsouffrirde souseffectifsen
matiérede personnecommercialuneproportionnettementsupérieureilamoyenneeuropéenng23%- source Eurobarometer
2023. Toutescesraisonsfontde D A 9 Gmrfelciale modéleprédominantdanslesentreprisesieDA9 E=M: D=E=F L

UNMODELEENRECOMPOSITION

La prépondérancede ce modeéle de développementi D A A F L =abdfotiécess&rani@nia concurrenceentre entreprises
dansla courseaux agentsles plus performants Cesderniersétant de plus en plus intensémentsollicités ils tendent a étre

particuliéremenexigeantssurleursconditionsde signaturemandataire Denombreuse®ntreprisesiéplorentainsique certains
agentsexigentdes conditions< A = P #rdk favrabtes documents< A 9 3Navente complets,produits adaptésau marché,
présencesurcertainssalonsrémunérationfixey

Lesagentscommerciauwsontparticuliérementlifficilesa recruteraD A G M Ne=AJvbEMBAumarchés une situationnécessitant
un lourd travailde prospectionsansgarantiede rémunératiora courtterme.* A = P Ad€dlassEsje ronconcurrencehezles
agentsmulticartescompliqueégalementeurrecrutementen particuliersurlesmarchégdetaille limitée (i.e paysscandinaves)il
estfréguentgque deuxentreprisegartageantertainssegmentgproduitsrefusentde travailleravecle mémeagent

Surde nombreuxmarché,la tendanceest a la réductiondu nombre< A 9 ?ird€pknidantss un phénoméneaccentuépar la
crise sanitaire En paralléle, des < A 9 ? =sfurturd€scomptant plusieurs salariésémergentet emploient a la fois des
commerciauxiaisaussideschargésle marketingdesassistantg
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Desentreprises exportatricess DB 9 E juggdntR=E = F L
J=; JML=E=FL
stratégie export (Enquéte et traitement KYU, 2024)
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< A9 ? = BlAalyse SWE@ET=J ; A9

Illustration KYU Associés

FORCES
A Expertise sur le marché A

A Parfaite maitrise
linguistique et culturelle
(communication) A

AT 9H9; ALS <= D
mobiliser un réseau
préexistant

o T

A Réductions des frais liés a
DA=E: 9M; @= <A

Pénétration du marché
facilitée
Expansion rapide

o Do o P>

Meilleure connaissance du
marché

Montée en maturité sur le
E9J; @5 n DA9?:
des recommandations, faire
grandir visa-vis de la culture

du pays
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FAIBLESSES

#>>GJL <A9FAEQ9LAC
formation et de pilotage des
agents

Agents de plus en plus
exigeants

Dépendance

Compétences commerciales
externalisées

MENACES
Concurrence locale
Loyauté
Barriéres linguistiques

Evénements exogenas(
crise sanitaire,

S$; GFGEAI|l M=y6 HGMN
fragiliser les réseaux
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Opportunités et développement des modeles mixtes

llestpossiblel M A 9 tksmddelesde développementommercialpréalablementitésne correspondentotalementa la stratégieet aux
| caractéristiques: A MRtreprisedésireuseade pénétrerun nouveaumarché Desmodeélesalternatifsmixtes peuventalorsétreconsidérés |

MISEENiI 3 4 ODEJOINT-VENTURRAVEMESPARTENAIRESOCAUX

Une jointventureest une structure commercialedans laquelle deux partenairesK A 9 K Kdans la buFde poursuivreun projet ou une
activité spécifiqueen commun, pour une durée prédéterminée Les partiesimpliquéesconserventieur autonomie et leur identité mais

+#3 *H#H+HAR26B6, ¥

Exemples de modeéles mixtes
lllustration KYU Associés, a partir des entretiens
réalisés avec les entreprises

collaborentpour atteindre certainsobjectifs et partagentles risqueset les bénéficesassociésa cette coentrepriseSielle F A 9 : @ML A L }h N
Y A

nécessairemertilacréation< A MiBuwelleentité juridique, lajointventureestgénéralementormaliséepar un contratde collaboration

Lacréation< A Mditventureavecdes partenaireslocauxest un moyen pour les entreprisesfrancaises< A 9 E = M: de péRétrérde
nouveawmarchéenK A 9 K KaGpdésackelirdesconnaissanbien: ellesmaximisenginsiD A = P H DéSa@phoAubitdsGommerciales,
etbénéficient< A Nhrageplusfavorableque desconcurrentddentifiéscommepurementétrangers

Lesjointventurespeuventatteindre des niveauxde collaboration trés avancés: une fois leur partenaireidentifié, certainesentreprises
< A9 E = M: réakséntmEneD A 9 K K =véire ubedpartie de la production de leursproduits dansle(s)payscible(s) Celapermet par
exemplede faciliterle serviceaprésventeet < aptimiserle transporten conteneur Lamiseen O MNde ® A 9 K K =iEde B rdluction
dansles paysimportateursest égalementun moyende réduirele colt desdroits de douane,de nombreuxpaysproposentdesfraisde
douanesallégéslorsque les entreprisesfavorisentla création < A = E HoBaGxiK D A A E H D @eFsite9de falBiEation Organiser
D A 9 K K =efla fabriza&tiende meublesdanslespaysa D A = Rédda3sltdoutefois de déployerun effort conséquentde formation des
équipes déploiement< A § | Nedradudtion francaisegpour formerlessalariéssurplace,créationde vidéos< Aearninget tutoriels, etc.

DEVELOPPEMENJEFRANCHISE&* A' , 2#0, 2' -, 6 *

Certainentreprisedrancaisegprivilégiante retailcommecanalde distributionaD A = Britift e thoixde déployerdesfranchisesurles
marchéscibles Lesentreprisesranchiséesopérentalorspour le franchiseurfrangaisen vertu< A BtEordlégal spécifiantles conditions
financiéreset obligationsopérationnellesie chacunedesparties Ellesutilisentla marqueet D A A <visiielledu fraéchiseuret importent
directementsesproduits LesfranchisépeuventétreaccompagnéparD A = F LithngdibélangDA 9 E § F 9deD-/Ae=deb@ntequi

doit suivredesconsignegprécisessntermes< A 9 ? = F et de Ferdhdndising_efranchiseudote égalemente franchisé< A &hBemble
de moyensde développement outils marketinget communicationnelsbusineslans,etc.

Ledéveloppemente franchisesa D A A F L =ebtErtmodledsseamarginalet peu réplicablepour les entreprisegde la filiere dansla
mesure ol celuici nécessiteD A A F N = Kde Aéy&nsfiBandietset logistiquesimportants Le pilotage,et DA 9 ; , GEH de? F
franchisegstuneactivitécentralequiimpligue le développemente compétencespécifiquegparmileséquipesdédiéesaDA=PHGJ L

.kyU 0$§9DAK9LAGF <AMF= §LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK

La société Sokoa commercialise
uniqguement ses composants sur les
M 5°%0a  marchésa D A = PEHeGnbiite des unités
4 < A 9 K K = dansz9paysciblesdansle
but de créer de DA = E HbbBaG At
< A G H L |AtEadsporteh containers

ﬂ=£J|LJI.‘|

Le groupe Gautier présentsur plus de 50

i paysa D A = Pa-b@®/@rture quarantaine
Lﬁg, de magasins franchisés @ DASLJ9F?
GAUTIER  * A= F L Jdépibie AIK réseau de 15

monteursafin< A 9 ? zdSespades

-
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https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/developper-lactivite-son-entreprise/developpement-a-linternational/joint-venture
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DESTEMPS-ORTDUDEVELOPPEMENJOMMERCIAA* A # 6 .4- 0 2 Principaux salons et événements liés a la promotion des

LessalonsprofessionnelsleD A 9 E = M cobstitiertdedévénementsi rayonnemeninternationalpendantlesqueldes =FLJ=HJAK=K <M <=KA?F =L <= D
fabricantsdesignersgétaillants.et prescripteursle D A 9 E = M sdbéarisseifpbur présenterou découvridesdernieres Note: les cercles de couleur sont proportionnels au nombre de visiteurs
tendancesinnovationsetcollectonsc A9 E=M:.. D= E=F L

b4
T

Cessalonssont des plateformesde premierplan pour les entreprisescar ils permettentune prospectioncommercialede
terrain,le développementde D A A FdieAt Bukrcdrela rencontrede potentielspartenairescommerciauxlls fournissent
enoutreD A G ; deSnktile@nivaleureursproduitssurun marchécibletout enrestantinformédesévolutionsdu marché

H QUI NECESSITENTUN EFFORTPARTICULIERDE PREPARATIONET UNE BONNE GESTIONDE
«* A . BANON»

Laparticipationauxsalonsconstitueun coQtsignificatippour lesPME unepréparationspécifiqueestdéslorsnécessaire

A Conceptiondu stand: Ledesignet la scénarisatiordu stand doiventvéhicujerD A ABU@D A= F Lvautpbhtdraakds
le(s)marché(stible(set mettreenavantagammede produitsadaptéeaD A= PHGJ L

A Activationdesréseawcommerciautocaux: Afinde maximisefia portéecommercialedu salon,lesentreprisesont tout
intérétaactivereursréseauxie clientset de prospectsafindelesinviteraleurrendrevisite;

A Formationdeséquipes: Assureune formation et un briefingefficaceslesreprésentantsie D A = F LpiésehtsSubl =
standestnécessairafinde garantirque ceuxciadoptentle savoirétreadaptéet fassenpassetesbonsmessages

COLOGNE

IMM Cologne

Stockholm design
wieek

LONDRES

London Design fair

FRANCFORT
Ambiente
Franckfurt

En outre, aprésle temps fort du salon, les entreprisesdoivent déployerun effort non-négligeablede gestiondes leads
internationauxgénéréspendantcet événementLesuiviD A 9 ; LefiaNrAnsfexmBondesleadsexportsont une étape
essentielledu temps de « D A 9-34ldnS:. Ke calcul du retour sur investissementle ces participationspeut également
permettre< A § NpuBobectivementeurapportréelalaréalisatiordesobjectifsexportdeDA=F L J = HJ AK =

UNMODELEENFORTEMUTATION

Depuisplusieursannéesampleurde certainssalors a augmentéde maniéreexponentielle! A ndtammentle casdu

salonde Milanpour lequellescodtsde participationont exploséet danslequelil peut étretrésdifficilede disposer< A MF =

visibilitésatisfaisanteamoins< A G ; ur\dspacé< A = P H @KcArlséu@ou de seréuniren «pavillonFrance.

Enmargede cessalonsofficiels,les événements« off » se multiplient. Lesentreprises< A 9 E = M: eRpodentidtiis

produits dans des showroomsinstallés dans les villes dans lesquels se déroulent les salons Dans ces espaces !' ]

< A = P H @koataciav@desprospectset fournisseurestfacilitépar un cadreintimiste. Pourles TPEPMHrancaisese «Surles nouveaux marcheK&SDGF K J=KL=FL DO9.DéGJ L :
«off » est de plus en plus utilisé comme moyende gagneren visibilité et de capitalisersur les salonsinternationauxa subventions nationales nous aident a couvrir les frais des premlerewedltlg's.
moindreco(t "AJ=; LJA; = =PHGJL <BMF= =FL.

.kyu 0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L @0‘-2[)4.]@5::
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Le développement rapide de nouvelles maniéres de se déployer

ILLUSTRATION :
LESFRENCH DESIGN DABDE NEW YORK

Unévenemenipensépour permettreauxfabricantsfrancais
< A9 E=M: [pesHonfes sur le haut de gamme
< A9 HHJ de@aréhénerd-américain

Mise en visibilité des produits
dans unshowroorren ligne

i
Participationa Prise de rendez
un événement d E55 k vous avec des
networking BL RANCE prescripteurs
G2

Rencontre avec des
agents commerciaux

0S9DAKI9LAGF

ORGANISERDES EVENEMENTSNNOVANTSPOUR GAGNEREN VISIBILITEET MISERSUR LA
«CHASSEENMEUTE»

Le gain de visibilité permis par les salonsayant tendance a décroitre,on observeune démultiplication des
initiativesvisanta améliorerle rayonnemeniesentreprisedrancaises A 9 E = M: ID-AE FIL8sFcBuradt
que cellesci soient organiséespar des institutions visant a promouvoir le développementinternational
< A = F L JfraridalsésKllssifue Business$ranceou le GEM

Cesopérationsprennentprincipalementa forme < événementgponctuelsorganiséslansdeslieuxprestigieuxde
métropoles< A = F N intkrAakibhate: grandshétels,résidencesk A 9 E : 9 K foBauxsitMés dardle grandes
arterescommerciales.Cedlieuxsontalorsinvestisafin < Ar@tallerdesshowroomsu pop-up storespermettanta
plusieursfabricants< A 9 E = M: dyanfiles almmescomplémentaires< An@ttre en valeurleursproduits. En
paralléle,un certainnombre < événementdigitaux se développent Lesprescripteurset clients potentiels sont
invitésa visiterdesshowroomsirtuelsdanslesquelssontexposésine sélectionde produits< A9 E= M:.D=E = F |

Laparticipationa de tels événementsestun moyenpour lesfabricants< A 9 E = M: d2 gagrerenlvisibilitéen
dehorsdessalonsinternationauxet de capitalisersur les synergiesxistantesdansla filiéretout en réduisantles
codtsliésalalocationde D A = K&®A =71= F et &l&corRnhunication Le colt de cesévénementgour les
entreprises< A 9 E = M: demelregEriéralemenendessousdes10C E

DESEVENEMENTBENSESPOURL A " .ADIERERENTMARCHES

Cesévenementsetant bien souventorganiséspar des spécialistesdes marchéssur lesquelsils sontimplantes,
leursmodalités< A GJ ? 9 Etkestibdsag&hiculéssontpensésafinde K A 9 < Aukdpéxificitésle chaque
payscibleouzone< A= PHGJ L

Ainsi,les opérationsorganiséesen Asievont particulierementmettre en avantle conceptde «madein France,
véritableargumentde ventedanscette zonedu mondealorsque ce discoursne fonctionnepasaussibienaupres

< A Mublic allemand ou suisse Le marché américainest quant a lui particulierementsensiblea D A A<<A§ MF
«Frenchart de vivre» - ; A adfammentautour de ce conceptl MAt&penséD A § N S FrrerithDEsignDays
organiséa NewYorket LosAngelesen 2023(cf. encadréci-contre.

Enoutre,le format de cesopérationsponctuellesest adaptéa certainspublics ciblesspécifiquesParexemple,
afin dA = F L Jund reldtidn privilégiée auprés de prescripteursau RoyaumeUni hautement sollicités, des
formats « lunchand learn » sont déployés Il K A 9d@ déjeunerspendantlesquelsles gammesde produits de
fabricantsfrangaissontprésentéest valoriséesaupresde prescripteurs

<AMF= $§LM<= KMJ D=K $§NGDMLAGFK <=K E9J; @SK K DAAFL=JF9LAGF9D =L gﬁMJQ6::



mlkyu

1#1 " A
M=J1 >9;

LEWEBMARKETINGRELAI' A 3 SFRATEGIBDECOMMUNICATIOKRLAIREMENDEFINIE

AD A @duMurérique Ja présenceen lignedesentreprises< A 9 E = M : eBtenBastéuiclé de réussitea D A = R ébiRinternetdesfabricants
constituela vitrine digitalede la marque Poursedéveloppersurun marchéaD A = FDHA® XK 19 /Huisi@ intér@t- traduction, miseen valeurde la
gammeou du produit spécifiqueexport- estcentrale Lesentreprisesloiventk A 9 K<KAVR] B=ArEgaliErenredteur siteinternet: imagessoignées,
rédaction< A 9 J migep dispokitipnde cataloguesiématérialiség et veillera la clarté du messagevéhiculé UnefoisD A = F Ldbtéed A Al =
internetadapté.elledoit K A A F Lasixénjetodiuréierencement A -a-dréauxtechniquessisantaamélioredavisibilitéetla position< A st&web
dansles résultatsdes moteursde recherchell K A 9%<2A/048r oi référencemennaturel viaD A M L AdD Wdts@lés pe@ifents, le relai du site

-020 "2 "#1 #,20#. 0"
*9 LIJ9FKALAGF FMESJAI

+ # 3
L =MJ

internetsur< A 9 Mitespredcripteursou surlesréseauxsociauxD A = die NeWgletterou encorele « nativeadvertising» (sponsoringg A 9 J deA ; 1l

pressepar exemple) Uneentreprisepeut égalementnvestirdansle référencemenpayantviaD A 9 < A9 E F gdmptionkellesdanslesrésultats

derechercheouD A = F sur@ssmhots-clésspécifiquedi.e. GoogleAdsEnfin,Onfelligenceartificiellepeut permettreauxentreprises< A G H LIQUE A K

référencementiaD A 9 Fd@ tBnQaicesde recherchest du comportementdesconsommateursurun marché

LESRESEAUXSOCIAUX UNEVITRINEDEPREMIERPLANPOURLESENTREPRISES

Laprésencesurlesréseausociauwest9 MB G Muh veéte@indjeurde visibilité Lacréationde contenusadaptésauxdifférentsréseausociawet le
développementle compétence®nlienavede communitynanagementycréation planificationet relaidu contenu(articlesyidéos photos)- revétent
un caractérestratégiquedansle développementiD A = P FAGAL LADAAKP L -AfBBidléperfctaaxentreprise A 9 F JeBp@irentesies
consommateuret< A 9 F B Q Kdklduiscaricisrents|eur permettantainside maximiseD A = > defeprsconigriussurlesréseauxsociaux

Surlesréseauwsociauxinspirants» axéssurle partagede contenusvisuels(photosyidéoscommelnstagramou Pinterestlesentreprisesaxentleur

contenusurla création< A 9 E : AB<FA 9= KE G Kisti@@ss lesdin apporté a la scénarisatiorsur cesréseauxsociauxest important, tant ils

constituentun moyen privilégié pour atteindre le consommateurfinal et les prescripteurs Lesréseauxsociauxprofessionnelscomme Linkedin
permettent< A = F i frespectionactivedansla recherchede clientscommede partenairegpotentiels Lesréseawsociauxgénéralistegomme
Faceboolpeuventquant a euxengendrerdu lead commercial,notammentviala mise a dispositionde formulairesde contact Enfin,sur certaines
zonesgéographiques) K A & A AdtéskertsurlesréseaussociauationauxcommeWechaen Chineou Vkontaktesn Russie

UNDEVELOPPEMENNTENSEDESPLATEFORMEBEVENTEENLIGNE

Pour les entreprisesprivilégiantle e<commercecomme circuit de distribution & D A = Ha-p@ésehcasur les plateformesde vente en ligne est
particulierementstratégique Cesplateformesou marketplacesendent a se multiplier et peuventvarierselonle marchécible : e-tailers (Amazon,
WayfaifHome24 etc), spécialistesiu marchéde D A 9 E = M:((@ate& BalfeLpepperfryetc) ou encoredistributeursnon spécialisé§Walmart,
HomeDepotRakutenetc).

Pourlesentreprisesde D A 9 E = M: il Bstdésormaisiécessaires identifier les marketplacegertinentesa leur développementLesentreprises
doiventégalementavoirla capacitéde secréerun «profil » marchantsur cesplateformes de rédigerdesfichesproduits adaptéesde générerdes
annoncest detraiterlescommandesiansdesdélaiscontraints

* # o+ #I\I,'I'@GR#\'IHOI\I- [IUZ\IUIQIER'IQUE
<A9: :

SDSJ9LAGF <M <

DEVELOPPEMENT DECHNOLOGIES ‘
DIGITALES DE POINTE be.. Soug

Utilisationde casquedde réalité
g virtuelle pour visualiser les

produitsdansun espace

Leslogiciels de simulation
< A = K $¢é perfectionnent, leur
utilisation est croissante au sein

des points de vente

aux clients de visualiser une

Lescubesimmersifspermettent
piecedu solauplafond

DesK G D ML Ap@rinéttent AT
<A9ESDAGJI =1 Qq
DA9OFI9DQK= HJ$<AY

0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E97J;

@K K DAAFL=JF9LAGF9D =L PGMJK7=:



SYNTHESE : MATRICE DE MATURITE EXPORT (1/3)

3F= E9ZLJAK= N9JA9: D= <=K >9; L=MJK <=
@ Stratégie Ressources Rr@ Autres ressources inves Marchés cibles
® o0 000
ENTREPRISES NGEXPORTATRICES PRIMOEXPORTATEURS EXPORTATEURS AVISES

9N=; N=DDNALN <= < NN-=DG BipartBppéitunisd (<BBd EA) = J F 9 ExpdtFéguller (entre 5 et 30% du CA)
Stratégie expoen @ _ Stratégie expor@ zt?gj féﬁ?éaléers @ fsotrrrit:I?sIZ:XrZ?/rltj Europe et/ou
cours de formalisation formalisée P ’ Grand Export

principalement régulierement
Back office internetforce de
vente(interne ou externe).
Managemenspécialisé possible.

PO O a 2 ressources spécifiqaddack o

9 Acifi e _ 2]
FES O ERERLIEE PR L &’ office interne Assistant/ADV export 0-0

C9K <AAFN=KLAKK=E=-jg A.9K GM H=M <AdNGDL A ARt ges produits

spécifiquerhors catalogue produit A aux ma}rches, -

accompagnement externe A Pas ou peu de marketing Marketing specifique
spécifique A Participation aux salons

fréquente

®)
"NN=DGHH=E=FL

®)

1érecommande export

0$§9DAK9LAGF <AMF= §LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK

o

KM:;

- SK K DAGJA"

EXPORTATEURS MAJEURS

Stratégie export
formaliséerevue

Export >30% du CA

Monde
entier

réguliérementt priorisée

i
6-0

<BMF2L3IO®) LMIOt ABFFEkKBMF

<=K E9J; @SK K DAAFL=JF9LAGF9D

1LJM; L M¥&itabke pole ExpaktM F
avedorces de ventback officet
managementoirelogistiquespécialisés

A Adaptation des produits et du
marketing aux marchés

A Multtiplication des points de
vente

A Formation interne

<NH9JL=E=Fl

=L POMI Kg=>



SYNTHESE : MATRICE DE MATURITE EXPORT (2/3)
Des entreprises qui restent assez peu internationalisées

Source Enquéte et traitement KYU Associés, 2024

7 . DM Kl &ntreprise suz < =

= D9 JO9F: @= FB=PHGJL= H9K =L FB9 H9K <= N=DDNALNI
o0
000 0000
EXPORTATEURS
PRIMOEXPORTATEURS & EFOIRTAINENRS et
EXPORTATEURS AVISES

ENTREPRISES NON e e ;
EXPORTATRICES ; !
g Y v v

Pour @@@/@ Pour 15@/@ Pour = ﬂ,@@/@ Pour < ﬂ,@@/@

Des entreprises exportatrices de Des entreprises exportatrices de  Des entreprises exportatrices de Des entreprises exportatrices de

D9 JOF;, @<= DB=PHEBYI L VFEFHI@Kb FLBE=PBGIJLIJIEH@N&G=PR=PHBGI L IFHJI@®WKDFLBE=P

moins de 10% du chiffre entre 10 et 30% du chiffre entre 30 et 50% du chiffre HDMK <= U6~ <M
<B9>>9AJ)J=K LGLY9D <B9>>9AJ=K LGL9D<B9>>9AJ=K LGL9D total

0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L @G‘-ZMJIQQ::



SYNTHESE : MATRICE DE MATURITE EXPORT (3/3)
GMJ D=K 9KHAJ9FLK K DA=PHGJL/ <=K H=J; =HLAGFK K <$§;

DESECARTS A . . 0 x ! PERQISTANTS P=K KLJ9LS$?AlI M=K D=K HDMK <3$ L = Jbéoh leehtiedfisex 9 F Kk

. " . . N . Source : Enquéte et traitement KYU Associés, 2024
Selonle niveaude maturité desentrepriseslesréponsesa la question« quelssontlesfacteursde

réussitdesplusdéterminantpourréussiaD B = P»Hiftererits parfoisgrandement

Ainsi,les entreprisesexportatricesjugent particulierementimportant la participation aux salons
internationaux, le recrutement < A 9 ? sofdfciaux,D A A F N = K daAskuK mérketing
spécifiqueet le fait de former et de dédier des ressourcesa D A = PSdrut, elles sont trés

Participer a des salons internationaux

nombreusesa considéren M dstegsentieke développerde nouveawproduits (38%) ou de faire 58% 1= JO9HHJG, @=J <= JSK=9MP
évoluerceuxqui existeni4®o) afindeK A 9 < &ukspeeifigitésiu ou desmarché(sgible(s) 5 3
En miroir, les prim(}exgortateurssemplentsousesvtimer D A A E H GJAL9<Petioffrelaux 30% Développer de nouveaux produits
nouveawmarchéd M Aalfoiddat SiD A A E H 6 A IMrcipationauxsalonsinternationauxest ‘
blep |d<_ant|f|§<_a’(61%), le fait de t’rouve_ret de recruterdgsggentscommerC|aU)§embIen(?nement 30% Faire évoluer le ou les produits proposés
moins identifié (21%, et classéen « importance moderée» par ces entreprises)Le reflexede :
chercherdes accompagnateurspécialisédans D A = RSB/ dstlen revancheassezlargement
partagé 21% 18% Changer de positionnement produit
DESATTENTE®OTENTIELLEMENPEUREALISTES
Il apparait enfin que certainesentreprisesqui F A = P H a3 éneofe nais qui affichent des 29% 1§% Recruter en CDI
ambitions en la matiére ne prennent pas nécessairementa mesuredu temps nécessairea
DAG: L<ANMBuGdr investissementpresD A A E H D SuFub AouvAaB iRarche : 86% 24% 15% Recruter en VIE ou VTE
< A = éllesénwisagentin ROHansles3ans dont43%dansles2ans
#KLAE9LAGF <= DA@GJARGF <= 0-' HGMJ D=K =FLJ=HJ =K =FNB3% ? = Former et dédier des ressources en interneK D A
Source : Enquéte et traitement KYU Associés, 2024 !
, o ) \ 21% Recruter un ou plusieurs agents commercial(aux)
86% des entreprises qui envisagent de se développera l'export i

comptentsurun retoursurinvestissesmentdansles3 ans

Investir dans un marketing spécifique

@ Moinsde 2 ans aprés 'entréesurle marché-cible

O Entre2et3ans aprés 'entréesur le marché-cible . . Importance modérée
Entreprises Primoexportateurs
Importance moyenne

@ 4ansetplus aprés 'entrée sur le marché-cible exportatrices et aspirants
@ mportance haute

0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L @0‘-2[)4.]@0::



SYNTHESE * # 4
Des leviers strateglques differents selon les canaux de distribution et les gammes de produits
| CONTRACT PRESCRIPTION

# 01 " #

ocoe

Entrée de gamme

cee

Moyenne gamme

Haut de gamme

E-COMMERCE

Présence sur les plateformes-deramerce
généraliste avec une offre ameublement

Présence sur les marketplaces spécialisées

Présence sur les plateformes-deramerce
généraliste avec une offre ameublement

Présence sur les marketplaces spécialisées

Valorisation de la RSE

Présence sur les marketplaces spécialisées
Collaborations avec des designers étrangers
Valorisation de la RSE

Présence sur les plateformes-deremerce
spécialisées haut de gamme

31" , #11 " #4#

*  _

.........................................................................................................................

RETAIL
Participation aux salons professionnels
Poolinc BG>>J= HGMJ G: L=FAJ iMF JN>NJ=F; =E=FL 9MHJ}tK <
;= < ; @9 T .
) » =FLJS Dretatfl ) B9; @L Participation aux salons professionnels
Poolingde force de ventes et/ou création de showrgoms
mutualisés
Ouverture de corners dans des multimarques locaux
Participation aux salons professionnels Participation aux salons professionnels
Reférencement en tant que fournisseur de grandes Référencement en tant que fournisseur de grandes
marquess A] =) @b L=DKd GML Al MmaKkgdess A) =) @b L=DKd i: GM
Poolingc BG>>J= HGMJ G: L=FAJ | MEampagnedndarkating réfaur dodie@syad,t (K <
;i =FLJ9Dretdl <B9; @9: L Pinterest)
Poolingde force de ventes et/ou création de Partenariats avec des prescripteurs
showrooms mutualisés : Valorisation de la RSE
Valorisation de la RSE : Couplageetail&contract
Ouverture de comners dans des multimarques locaux o H _
Invitation des prospects & visiter les sites de production Invitation des prospects a visiter les sites de production
Participation aux salons professionnels Participation aux salons professionnels
_ _ ) Collaborations avec des designers étrangers
Collaborations avec des designers étrangers Référencement en tant que fournisseur de grandes
Référencement en tant que fournisseur de grandes marquzsa r'ias‘ étio:n J de Ia@ﬁ)zbSIIE_ AL C M
marquess A] =) @b L=DKd :GMLAIM=K¥ .
Couplageetail&contract
Valorisation de la RSE Campagnes marketing réseaux sociaux
| GFKLALMLAGF <BMF= ?9EE= ; ApaRdi#Fiasve&daspledtnptets < = K
indépendants positionnés sur le haut de gamme;e Evénements cible cligpbppMH KL GJ = b NA k
Invitation des prospects a visiter les sites de productlon Invitation des prospects a visiter les sites de production
=L POMI K1=>

D=K $§NGDMLAGFK

<=K E9J;

@K K DAAFL=JF9LAGF9D



17, 2&wl#n * #1 X 2 < "3 x4 H#H*- . #H+H, 2 S *
Quels accompagnements pour les entreprises de la Branche ?

STRATEGIE

FRANCE rE
% Financement  Aideala  Fiches payset 0 $ 9 DA K9 Défridh du< AN @ DAK9QAGBAKAMKG AccdmpelyHement dans Mentoring et mise en  Identification Accompagnement surles
< A$ L M< = Kéalisation  fiches panmarkeing HDO F < MD9IFA G‘m@agrpﬁ?@@” e larecherche de contact avec les des partenaires missions deourcingde la
faisabilité sur des < diudes de  sectorielles poLr augmenter opgralnonnel a export par participation & des atelierartenaires commerciawinteriocuteurs pertinentscibles gestion des foumisseurs &
secteurs pilotes  marchés lavisibiiiteé export D A = P H G Jlarché cble  collectifs viale GEM gt industriels sur le marché cible DA=PHS$<ALAGF <=
ANALYSES AMONTS DEFINITION DE LA STRATEGIE EXPORT DEPLOIEMENT ET RECHERCHE DE PARTENAIRES PILOTAGE

BUSINESS REVELOPMENT

TN - =N N
A (e | { ) i
\_ / - ) G \ Ty
CJ Promotion des Réalisation de voyages Aide a |<'% Mise en contact Accompagnement  Sécurisation des contratsRe_ssources les camets de
entreprises francaises & de prospection a prospection Sélection de prospects  dans les démarches commerciaux via DA=PHGJL HGM
DASLIJOF?2=J DASLJIOF?=J CHENIE D etpartenaires administratives D A 9 K ket égiert 4a réglementation a
PME potentiels DASLJ9F?=1J
IDENTIFICATION PROSPECTION ET VENTE GESTION ADMINISTRATIVE ET TECHNIQUE AF
(- - B A,
N o \ [ \ rﬁ % \7 y -
Prét Croissance Financement Formations Cofinancement 450%ded = D9 A <=K G> > J €éhseitel defnbhiltés A 9LA
Intemationale pour  formations collectives liées aux DAAF < = EF AL $du dépiolerken deRdlarés & M intemationale spécialisés
financer les formations Actions collectives enjeux de VIE en partenariatavec DAS L J9F?=JJ] E A lpcur lelecruternentt G K
DAAFL =JF9 L /BGR&dFrance commerciaux a temps partagé
ORGANISATON DES EQUIPES FORMATION RECRUTEMENT FID

0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L @G‘-ZMJPQZ::


https://www.ccifrance-international.org/
https://www.businessfrance.fr/
https://www.tresor.economie.gouv.fr/
https://www.ameublement.com/
https://www.medefinternational.fr/
https://www.douane.gouv.fr/professionnels
https://www.businessfrance.fr/
https://www.ameublement.com/
https://www.pole-emploi.fr/actualites/france-travail/pole-emploi-france-travail.html
https://www.bpifrance.fr/
https://www.stratexio.fr/
https://www.cpme.fr/
https://osci.trade/
https://www.bretagnecommerceinternational.com/
https://osci.trade/
https://www.ccifrance-international.org/
https://www.teamfrance-export.fr/
https://www.bretagnecommerceinternational.com/
https://www.opco2i.fr/
https://www.businessfrance.fr/
https://www.ccifrance-international.org/
https://www.cnccef.org/
https://www.bpifrance.fr/
https://osci.trade/

PARTIE 4

DES STRATEGIES
GENERANT
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“"#1 O0O#11- 30! #1 1. x! " $" /1 3#1
"=K KLJ9LS?A=K

EXPORTERVIPLIQUELAMOBILISATIONDECOMPETENCESPECIFIQUES

LamiseenO M Neffective< A MFatégiede développementiD A A F L =nédes3itie< AAG\FESHDGabldptatibrisde 1K
part desentreprisessur les plansorganisationnelcommercialet humain Pourimposerleursproduits surde nouveaux
marchésquatregranddfacteurs< A § N GiBsbbmpé®@iicesontaconsidérer

3 LapostureadopteretlagestiordeDAAFL =3 ; MDLMJ 9 DAL $§

3 * A 9 < 9 HdspPoHulsetBeleurpromotionauxparticularitésiu marché

3 Lapriseencomptedenormesetprocédurespécifiques

=L <=K D=NA=JK <= K

S + #2 2 0# 7o, 1 3
SN=DGHH=E=FL ?$Fs]J

*=K >9; L=MJK <AS$§NGDMLAGF <=K
Illustration KYU Associés

3 Leschangements A GJ ? 9desadtidds A GF
Sileurdegré< A A Esddrdesbksoinsen compétencegpeut varieren fonctiondu type< A = F L (inatitiit@ 30KA—= P H G J
taille, segmentde marché,distribution),cesquatre facteurstendent a avoir desimplicationssur toutes les entreprises
exportatricegouprimo-exportatricesinterrogéeslansle cadredeD A §.L M< =

Un cinquiémefacteur,celuici spécifiquea certainesstratégies< A = Pédmerdetouefois : celui de la transmissiorde

savoirsde savoirfaireet de D A A Bearfargueaux partenairedocaux Selonles modeéles,de nombreusesentreprises
disposentainside formateursinternespouvantserendresur place,I MR A ® % A Kigigue de franchisesde sous

traitance< A Mrte de D A 9 K K ot de pridezrr=compte de l'identité visuellede la marque (i.e agencementie

showroonou pop-upstores.

H QUELESENTREPRISEBEUVENTHOISIROUNON" A' , 2#0, *' 1#0

S $9; L=MIJK <BNNGDMLAGF—<=K

"XAH - H+H#, 2 DEPLOIEMENT SUR DE
STRATEGIE EXPORT NOUVEAUX MARCHES
L /]

FaceicesbesoingropresaD A = fese@réprisésieD A 9 E = M digpeséntefdLixoptions:

3 Ellespeuventdéciderde faireappela descompétencesextérieureset choisissentlorsde passerpar un ou plusieurs
prestatairesprivés(cabinetspécialiséagentcommercial agencede communication,directeurexportexterngy ) en
capacitéde proposerun accompagnemenspecialiséqui peut étre ponctuelou non ; maisellespeuventégalement
mobiliserD A 9 K K<AMKALFOKFL; AGEMBUAIBIFfarcEBRIFrance )dontlesservicepeuventétregratuits

3 Ellespeuventprocédera une adaptationde leurscompétencesnternes ce qui setraduit soit par desrecrutements
spécifiques(i.e. directeur/responsablexport) soit par de la formation professionnellegt le plus souventpar une
combinaisordesdeux

Enréalité cesdeuxalternativesnieK A = P paBriituéfidments dansla grandemajoritédescas Jesentreprisesioivent
alafoisadaptereurscompétencednterneset mobiliserdesexpertiseextérieures

.kyU 0$§9DAK9LAGF <AMF= §LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK

o B
® POSTURE & ADAPTATION =
INTERCULTURALITE PRODUITS & MARCHE
PROCEDURES & ORGANISATION DES
& NORMES ACTIVITES
Mobilisation i
<B9: : GEHQ »F =4  Hdaptatondes
P competences Internes |
externes o ;
EXTERNALISATION RECRUTEMENTS
ACCOMPAGNATEURS FORMATION PRO.
INSTITUTIONNELS

<=K E9J; @K K DAAFL=JFOLAGF9D =L DGMIKG4A=>
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0 2

Op3r o

Les métiers dbusiness developmekit DAAFL=JF9LAGF9D

ég 5‘ = E@ &; E3| ]E
DIRECTEUR EXPORT/ INTERNATIONAL RESPONSABLE DE ZONE EXPORT

Missions

Le/ladirecteur(ice) exportou directeur(ice) internationalestle relaidu dirigeantdansle pilotageet
la miseen 0 M Nde fa stratégiecommercialed D A = FSBh@E st < assurelle développement
desventesde D A = F LADAH RAH#BAdtanties responsablesie zoneet lescommerciauxl
ou elle peut égalementétre amené(e)a piloter des équipes commercialesexternes(agents
commerciauXreelanceetc) ou mixtes(VIE)

ACTIVITES PRINCIPALE

A Participer & la définition de la stratégie
. GEE=J; A9D= K DA=

DOMAINES DE COMPETENC
H‘( A Connaissance du/des marché(s) a l'expo
A1 9H9; ALS K >$<$§J=1

Missions

Geénéralemensousla responsabilitédu directeurexport,le/la responsablale zoneexportou area
manageresten chargede développellesventessurunezonegéographiquepays souscontinent)

enparticulier Sonréle estde créerdéveloppergt piloter le réseaucommerciadeD A = F Ldans HJ A
cette zone (agents, commerciaux,prescripteurs,etc). Il/Elle est amené(e) a se déplacer
régulierementlanslespaysde sonportefeuille

ACTIVITES PRINCIPALE
A Développer et fidéliser son portefeuille

DOMAINES DE COMPETENC
‘ A Compétences en gestiate réseaux

o= K clients commerciaux
A Piloter la réalisation de la stratégie 3 projet export A+=LLJ= =F OMNJ= MF= A ﬁ@mélpgcgq_e;zmgqspection
, GEE=J; A9D= K DA=PH( A C 3 liée Al on d K commerciale adaptée au pays portefedille : commerciale
pertinents reomopert:eencﬁ Irieaiiea %_e(?itlct)ar_]ncgs Supervision de {gnération et du traitement A Préparation et animation de salons
A Manager et coordonner les responsables de A SSOUIEES NHMAES & E15 des leads, détection et réponse aux appels internationaux
zone exnort et les commerciaux Compétences ehusinesslevelopment d'offres, prospection digitale s . :
° AL i (gestiondeteadd] J =DOF; =KJ} K9 D' A Ggrer et entretenir un réseau de partenaires A S S 7
A Manager et coordonner les équipes A _ ) p privilégiée avec les prescripteurs
commerciales externesgents CO””;"[SS&”%‘T des codes culturels dufdes A Etablir une relation commerciale de qualit¢ A Connaissance des codes culturels de la
commerciaux et fréance marche(s) cible(s) avec ses clients et avec des prescripteurs zone export
A Réaliser une veille marcfedncurrence, A Compétence en langues étrangéres

Compétence en langues étrangeres
(vocabulaire technique, négociafion

‘ A

Ji

tendances, etc.)

Piloter les équipes commerciales déployées
sur la zonésalariés, agents, etc.)

(vocabulaire technique, négociaion

& Profi €€ «En tant que directrice export, je suis actuellement
A Bac+# a Bacb spécialisé en train deonstruire la stratégie de
dans le commerce

développement = D9 HJ=K; JA IibA

¥
"AJ=; LJA; FL=JF9LAGF E
>9: JA; 9LAGF

international (Université,
écoledecommercg

0S9DAKILAGF <AMF= $LM<= KMJ

mlkyu

«Nos area managers ont giesfils commerciau
expérimentédls sont responsableszdees dans |
G Dr%ogds U éstEvJel%pent le cor_nmdr—:ce ) )
DB=FLJ=HJAK=] a jnternational (Université,

<AMF= 49

<A9KKAK=K HJG>=KKAG

D=K

J

ERAZHIAKE g fiE

D Drﬁdﬁilier urbain

S NGDML AGFK

99

<=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D

Profil ‘€&t
A Bac# a Bac spécialisé
dans le commerce

KHS$ ; A®Bdacogimerck MJ D=

=L POPMI 186



* # 1 +x 2" #01 Y# * A#6. - 02 Or 3r o
Les métiers dbusiness developmekit DAAFL=JF9LAGF9D

'9,':’“ COMMERCIALEXPORT/ INTERNATIONAL

Missions

Le/la commercial(e)export ou international est la « force vive » du déploiementde la stratégie
commercialede D A = F Lsilirfe(s)dhatckétsyible(s) I/Elle a pour missionle développementies
ventesdeD A = F LADA 4 1 AW pligudla prospectionde nouveauwmarchéslanégociation
avecdesclientsinternationauxja gestiondes contratset de la relation client sur le long terme Sa
réussiteestconditionnéeparsacapacitéaK A 9 < &ukbpésifititéulturellesde sonmarché

ACTIVITES PRINCIPALE DOMAINES DE COMPETENC

A Développer et fidéliser son portefeuille A Compétences en gestion et en animation

clients <AMF HGJL=>=MADD= |; DA=FL
A+=LLJ= =F OMNJ= MF= A Compétences en prospection commerciale

commerciale adaptéegénération et A Capacité a utiliser les outils d'aide & la vente

traltemerllt des leads, det_ectlo_n etréponse aux & Capacité & entretenir une relation

appels diofires, prospection digitale privilégiée avec les clients et prescripteurs
A Etablir une relation commerciale de qualité A Compétences d'adaptation de son discours

avec ses clients et avec des prescripteurs et de sa posture aux spécificités culturelles

A Conclure des ventes conformément aux du/des marché(s) cible(s)

objectifs fixés par le directeur export ou | A Maitrise des langues étrangéfescabulaire
responsable export technigue, négociation)

e Profil !! «ll faut que les commerciaux saieabilesll faut
| MB A D Kappérerce dour IMFoyacar rien
Ie EsiiETee fieeiereEl G ne vaut un déplacement pour lier des liens avec

les techniques de des prospects. » JJ

commercialisation "AJ=; L=MJ ; GEE=J; A9D <AMF= #2' <= >9:JA; 9LAGF - e
<A9KKAK=K HJG>=KKAGFF=DD=K :

A Bac+3 a Bac+5 spécialisé dans

.kyu 0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L MJK_—;7::



*#1 +x2'"#01 " # *A#6.-02 Or doro
Les métieradministratifK DAAFL=JF9LAGF9D

Qg 2’\\ 2’\\
ASSISTANTEXPORT/ INTERNATIONAL RESPONSABLE LOGISTIQUE EXPORT E

Missions

* A9 K K AeKpbrBekt le Gefaicadministratif de la stratégiede développementda DA = Rle1 GJ L
D A = F L Weteldskukdé suividescomptesclients: devis prisesde rendezvous,administration
descommandestc Il/elle estégalemenamené(eh assurete serviceclientet le SAVil/elle esten
charge< A G H § &rflidn &v&la gestiondesdouaneslespaiementsnternationawet lafiscalité
etlesassurancest peutintervenirensupportdu responsabldogistiqueexport

ACTIVITES PRINCIPALE DOMAINES DE COMPETENC ACTIVITES PRINCIPALE DOMAINES DE COMPETENC
A Compétences en lien avec le suivi client A Manager les équipes en charge de la , : L
A Assurer le suivi et le développement d | A P g quip g u fret A Compétences en gestion et optimisation

: . : estion des flux logistiques et d . :
la relation client Connaissance des réglementations %ternational gistiq du fret international
douanieres et procédures administratives

Missions

Le/laresponsabldogistiqueexportsuperviseD A = B N & A @= EeAl&récEptioRdesproduits
par le client Sonrdle est< A G J ?€d de pilbter Idsopérations< A = E : SiStRrSsortellde
douanesdans le respectdes réglementationsinternationales Il pallie notamment les risques
inhérentsauxlivraisonsgrandesdistanceset auxdurées< A 9 ; @= E éxensifes F L

P . - o , X i I . = = =
A /-\I_ssutrer 2 S el D2 8128 EiiEig KMJ D=0K6 H9QK <A=PHGJ A Sélectionner les bons prestataires et les A pa?c';nfeaeﬁrsK S S A N
clients i itai
) ) _ y A Compétences juridiques spécifiquesille piloter (transitaires, transporteurs, etc.) . ;
A Geérer les rec!amatlons etles litiges, réglementaire, gestion des contentieux, etc.) A Organiser les opérations de transport de A Maitrise d_es e AR Ele 2 21 ey
assurer le traitement des nen ) - : marchandises OMNJ =
oA a e B0 A Compétences spécifiques aux transactions : A 5
conformites et le . o ; . . : A Compétencs en emballage spécifique a
A i : financieres internationalegsrédits A Assurer le respect des réglementations DA=PHGY L
sturer la facc;jturatl_on et({lter:,tﬁltement documentaires, change et devise, etc.) douaniéres A -
es moyens de paieme(urédits A . R . . . . Connaissance des documents liés a la
: Capacité a gérer les assurances a I .
documentairesetc.) P 9 A Realiser une veille réglementaire logistique internationale

. L _ DAAFL=JF9LAGF9D A
A Réaliser une veille réglementaire ‘ | A ‘ ‘

| 6G)<GFF=J D9 ?=KlAGRFANEmESREs” OV
Maitrise des langues étrangeres : :h{l)a 9

<AMF KAL= K DASLJ

& Profil e« Les assistants export doivent étemement « |l faut faire attentiofes modes d*, Profil &1
A Bac®aBac8spécialisélans rigoureux sur les réglementations internationales i GF<ALAGFF=E=FL KGFL"X<A>> NAJ SaEdalfack EchﬁIEédafﬁﬁ D
le commerceinternational,la MB GMJ < B @MA (b_\ GF NGM<JO9AL > G DB=FP HEG K ,mmwMRL kPHGJ l're commerce international
gestiondestransportset/ou le export auprocédures douaniéres ,, !! compétences changent et/ou dansle managementle
managementlelalogistique "AJ=; L=MJ ; GEE=J; A9D <AMF= #2' .<J=SICM<=JRFAL <LAWGF= . +# <= Ialogistigpe, 9 LAGF <=
<A9KKAK=K HJG>=KKAGFF=DD=K meubles de bain

.kyu 0S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =1L 2(}2[)4JK38::
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DEVELOPPER

A Ventemarketinget communication A Gestiongvaluationgualité
A Conceptionméthode,R&Det design A Production
A Managemenetadministration A Logistiqueet maintenance




DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER
Vente marketing et communication (1/8)

Lesmétiersliésau businesslevelopmentleD A 9 En@ulkeltinget communicationa D A Qvbhgdadministrationdes
ventes)de la commercialisatiordesproduits,sontles plus directementet fortementimpactéspar le développement
D A A F L =d2sErfrdpiisdd Ednitiersévoluentnotammentavecde nouvellesnaniéresie prospecteruneposture
et une communicationa adapter,un réseaua construireet maintenirou encorela mobilisation< A G NpéoHidués
* A 9 < E A Rdéskehtdsalémakdiingvoientégalementeursmissionget lescompétencesequisesivoluet

e R—H—E— PRINCIPAUX IMPACTS METIER

VENTE

Lescompétencesen veille commercialese renforcent: veille spécifique(détection< A 9 HHA@EItisedé /1
logicielsspécialisésy par exemplede compilation des permisde construirepubli€ésou bien de type tenderioou
tendernow.), veille sectorielleet marché(suividestendancesdes nouveautésg ), et prospectiondigitale active
(LinkedIréférencementlientscréation< A G H H G3plgeddiminkrdale)

Lacapacitéd appréhendetfe marchédanssaglobalitéest< A 9 Mlugintpartantequelesécosystémepeuvent
— @étre radicalementdifférents< A lEysa un autre. La vision produit est essentielle(positionnement,atouts et

défautsy ), tout comme D A &dé 18 toncurrencesur le segmentde marché cible. Les métiers du business
— developmentloiventégalementtrea mémede fairedesremontéegerraina leur direction (approcheou moyens

inadaptés ). Cesconnaissancedoiventleurpermettre< A 9 < Gheostudedeconseilvisa-visdeleurclient

Selonlescontextes|a maitrisede nouveawoutil métiers notamment< A 9adazente,peutk A 9 Néebsaitkil
™ K A 9®asinentde supportsde marketingdigital (siteweb, simulateurstablettey ), maisausside lamobilisation
L de solutions< A A F L =abifdiéll@poufF autematisercertainestaches (IA générativepour rédiger des mails

< A9 ; ; ahdlyses@naftiquedescommunications< A pddspectiraductionrapidededocumentsy ).

Lescompétences< A 9 A i€latiBhnetteindispensablesiD A = P de Ih forfctiorrcommercialese voientencore
davantage sollicitées dans le cadre du développementa D A A F L = deFIDA -AFGLF ISxjéstioh ide-
" DAAF L = HevidhésdviteBebsAnhasifestenotammentparD A 9 < 9 tetnbdegi@Bmmunication(.e.
mail vstéléphonevsréseawsociauxet par lamodificationdu discoursde venteet de la posturevisa-visdu client
(i.emiseenvaleurou non de la RSEdlu madein Francemanierede discuterdu prixde ventey ). Danscecadre de
nouveauxypesde rendezvouscommerciaumergentslunchandlearn speediating,showroomsnobilesZ )

(

v

Exemples de pratiques commerciales innovantes mobilisées a
DAAFL=JF9LAGF9D H9J D=K =FLJ=H
lllustration KYU Associés, a partir des entretiens réalisés avec les entreprises

Le lunch and learn consistea profiter de DAGHHGJ L MF A

‘ offerte par une pause déjeuner pour former
informellement des partenaires ou des agents a la
commercialisatiordesproduitsproposésparD A= F L.J = HJ AK

également lls permettent a deux interlocuteurs (un
commercialet un prospect)< A A < =rRapidémedt leul
éventuelpotentielde collaboration

@ Les speed datings professionnels se développent

In“ilunn * A = F L $SANHURAfEitvenirD Add Sesagents
positionnés sur le marché britannique pour le
former a une nouvellegamme de produits (visite,
entretiens)et pour amenagemun vanen showroom
mobile, désormaisutilisé pour aller a la rencontre
desclientsoutre-Manche

.kyu 0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L @G‘-ZMJM_O::
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DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER
Vente marketing et communication (2/8)

Lesmétiersliésau businesslevelopmentleD A 9 En@ulkeltinget communicationa D A Qvbhgdadministrationdes
ventes)de la commercialisatiordesproduits,sontles plus directementet fortementimpactéspar le développement
D A A F L =d2sErfrdpiisdd Ednitiersévoluentnotammentavecde nouvellesnaniéresie prospecteruneposture
et une communicationa adapter,un réseaua construireet maintenirou encorela mobilisation< A G NpéoHidués \

* A 9 < E A Rdéskehtdsalémakdiingvoientégalementeursmissionget lescompétencesequisesivoluet b

e R—H—E— PRINCIPAUX IMPACTS METIER

VENTE
Lamaitrisedeslanguesétrangerepertinentessursonmarchéde positionnementapparaitindispensableOutrela

connaissancelu vocabulairdechniquespécifique(.e. piecesdétachéeslu canapésplomberigy ),il estimportant

pour lesmétiersde la vente< A Seh chpacitéde négocierun contrat,desmodalitéslogistiquesun prixou une

prestation La capacitéa avoirun discoursavenantet dynamiqueest égalementune compétencesaluéepar les l
entreprises

Laparticipationrégulierea dessalonsprofessionnel¢ct. suprg rendindispensablée renforcementle certainessoft

L skillsdanslaposture(positionnementisa-visdu client)oulacapacité< A 9 ; ;00<GA 9@+HdkIPrpsEets

(

Certaines compétencesorganisationnelles notamment < A GH L A HeAlK Praspe@@ibn commerciale se
— renforcentLanaturemémedesdéplacementgponctuelssurlesmarchésexportrendnécessairde suivirigoureux
duleadcommercialrelanceg ) afin defaireconcorderrendezvousclientset datesde présenceédD A § L. WieF ? = J
certainepolyvalencepeut égalementétrerecherchédi.e. capacitéa ajoutera desrendezvousprépositionnésine
prospectiorplusspontanéedirectementsurle terrain)

N
a8

«SurD B = mel&avdnsbeaucoupde mal a recruterde bons
commerciaux| fautdesgenscapableslemanagerdulead< B L J =
actifs dans la prospectionde nouveauxclient$Z des personnes
engageegyui cultiventle relationnel (Z ) La visionsectorielleest
indispensablaputcommeD B 9 AlikgQidtiques>

0=KHGFK9: D= =PHGJL <BMF

«Surlescommerciaux) faut desgenstrésmobileset ce F B pasdu tout
évident & trouver, notamment chez les plus jeunes A DB=Pl&iGJ L i

visioconférencene peut pas suffire pour créer de la relation avec un

— Lacapacitéa animer efficacementun réseauou un portefeuille client (visites,contactstéléphoniqueset visiq prospect»

mailgy ) estaussiclé. PourD A A F L = elldpOutKA®F 9 D5 A ME&EeedarticulieredansDA9 F AB9 L AGF
rendezvousou réunionsenvisioconférenceu partéléphone

Enfin des compétencescomplémentairesaidant & la vente peuventK A 9 Niled ;3 K A NGtatnimentde la
maltrisedesprincipesdeD A 9 E § F <2A=K¥Rlertisdectorielled bureauxsallede bain, hotelsy ) et des
compétencesen dimensionnementdes implantationset commandes(i.e. disposer< A G Jde grandéursur le
I_/ nombrede piécesaproposerauclientpourD A G M N A MBEMadshowroom)

.kyU 0$§9DAK9LAGF <AMF= §LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK

> 4
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DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER
Vente marketing et communication (3/8)

@ Des entreprisegépondantes considérent que eétiers de la vente, du *A " . 2 AXSPECIFICITE®DU MARCHEDE * A# 6 . UN PREREQUIS
@ %@ marketing et de la communication sont significativement impzentés POURLAVENTEA* A#6 . - 0 2
développement des activitéePB =P HGJ L .
Les entreprises exportatrices de la fabrication < A9 E = M: Breuetéds koulignent la
nécessitéde K A 9 < Auspécificitésiesmarchésciblespour sedévelopperaD A = FPHISIE L

*=K HJAF; AH9D=K ; GEHSL=F; =K K J=F>GJ; =J9 ¢i@Mides Dr=1K estinérit que 13 KonnpissihGEluAmarhé K D B 9 P(N@idr e = F

Source : enquéte et traitement KYU, 2024 concurrences)oit étre renforcéedans le contexte de la mise en O M N & uhe prospection
commercialeadaptée(88%).
[! GFF9AKKO9F;: = <M3<=K E9J; @K K DA= ]3 HB6% O H Japeswen comptedessi@eificitggiumarchéseganifestedanslesdiscoursde venteet dans

les posturesadopteesface au clientpar D A 9 < 9 Huix 9peciictésculturellesqui peuvent
influencerlesdécisions< A 9 ;(8@#9 maisaussipar la maitrisedeslanguesétrangéreset plus

 Maitrise des langues étrangeres (vocabulaire technique & négociation) ] 96% spécifiquementiu vocabulaireechniqueet du lexiquede la négociation(96%).
) DESCOMPETENCEBNGESTIONDESRELATIONAVEQLESPARTENAIRESTLES
l 9H9; ALS K E=LLJ= =F OMNJ= MF= HJ%SKB&%LAGFCLIENSI’BEERENFORDER 9<9HLS=

Lescompétencesen gestiondesrelationsaveclesclients et les partenairesreviennentparmi
(I GEHSL=F; =K <A9<9HLOLAGF <AK; GMJK | b 836K L MJIS COGRGEnces enfojeerpour e dvRloppefperydfyls weptpADA = PANG plus de 7
- entreprisessur 10 estiment que la capacnea développerune relation privilégiéeavec les
_ prescripteurs,agents et partenairesest nécessairepour la vente a D A = PGe&partenaires

Capacité a entretenir une relation privilégiée avec les prescripteurs, agents, par]enai?eS% peuvent notamment étre rencontréslors des salons internationaux dont la préparation et
) DaAimation comptent égalementparmiles compétencesa renforcer(48%) dansune démarche
de businesslevelopment

DESBESOINENCOMPETENCESA ' ALAYENTECOMPLEMENTAIRES

Lescompetences: A9 Alaverhtesontarenforcerdefagoncomplementalredansle cadredu
déﬁ/ oppemente laventea D A = PLEdRjitalrevétuneimportanceparticulieredansD A 93A < =
la vente, étant donné que 3% des entreprisesexportatricesde la fabrication< A9 E=M: D=E

(1 97LJAK= <= EGMN=9MP GMLADK <A9Ac< } 89% o9 N £absgidereny LI\@Aa%Bay_oLunl@qi les tab\gtgas et intégrerD A A F L =abificiel® dafs;le=
- processusie commercialisatiors contribuantainsiakD A9 E § DdeGA S PNGBM =F; =

Compétences en préparation et animation de salons internationaux ] 48%

[l GEHS§L=F; =K ; GEHDSE=FL9AJ=K <A9A<} A3% o

.

.kyu 0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L @G‘-ZMJMQ::



DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER
Vente marketing et communicatio(/8)

FeE—E

Lesmétiersliésau businesslevelopmentleD A 9 En@ulkeltinget communicationa D A Qvbhgdadministrationdes
ventes)de la commercialisatiordesproduits,sontles plus directementet fortementimpactéspar le développement
D A A F L =d2sErfrdpiisdd Ednitiersévoluentnotammentavecde nouvellesnaniéresie prospecteruneposture
et une communicationa adapter,un réseaua construireet maintenirou encorela mobilisation< A G NpéoHidués

* A 9 < E A Rdéskehtdsalémakdiingvoientégalementeursmissionget lescompétencesequisesivoluet

PRINCIPAUX IMPACTS METIER

MARKETING ET COMMUNICATION

|

()

—

I

I_/

Commepour la partie sales la famille de métiersmarketinget communicationdoit faire preuve< A Miaitrise
linguistiqueet culturelle avancéedes marchésexports Il K A hGtatnment< A § IeéfaLxpas en matiérede
communication(.e. utilisation du chiffre4 en Chine)< A Sehcapacitéde produireet de diffuserdescontenuset
supportsmarketingcibléset culturellementpertinents(i.e. connaissancelesfétesprincipalesou desévenements
importantsen lien avecle designsur les marchésexport)mais égalementde savoiradapterle calendrierde ses
communicationsa son marchécible (compétencesen médiaplanningY capacitéa paralléliseles campagnes
marketingplutét! MdaupliquercequiestfaitenFrance)

Lescompétencesen communicationtraditionnelle(presse/radio/T\loiventK A 9 < 8ukhbuwehuxmarchés
connaissancele la pressespécialisédi.e. Interior3, desrégiespublicitairespertinentes,capacitéa négocierun
contrat, etc. Laveille de la pressespécialiséeest particulierementstratégiquedansla mesureou elle permet
< A9 HHJ fe@pééiisitésd A Marchécible.

Lescompétencesn marketingdigital serenforcent Lamaitrisedesréseauwsociauxcommunitymanagemenjten
estunefacetteimportante et en développement connaissancelesréseauxocaux(le caséchéant)maitrisedes
codesde communicationsspécifiquegbrievetédynamismeaudiay ), rédactionou créationde contenusadaptés
(publicationsyidéosphotosy ) ou encoreprospectionactivede nouveauxclients(principalemensurLinkedin Le
siteinternetet sesopportunitésdoiventaussiétre maitriséet lescompétencesen référencementveb (naturelou
payantd AdWordsse renforcent Descompétencediéesa D A 9 < E A Rldriéwslgt@ria Shtionscomme
AdobeCampaignsSarbacan@u Brevgou decampagnesnailspeuveniégalemengétrerequises

Descompétencesen analysede donnéespeuventK A 9 Ndmpléndentaires. analysesde marché,analyses
< A 9 M <etaralysalesdonnéedssuesiu trackingsurle siteinternetou lesréseauxsociaux

mlkyu

0$S$9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K

)

Les principaux nouveaux métiers liés au développement du marketing digital

[llustration KYU Associés

Lemétierde Emerchandiser

Lee-merchandiseesten chargedu développementles
ventesen ligne des produits par le biais< A BItE de e-
commerceou de marketplace Il optimiseDA=J ? G
du siteet metenvaleurlesproduits.

FGEA-

Lemétierde communitynanager

Le community managerest en chargede la créationet

de DA 9 F A He® kéde@uksociaux < A Méntreprise

pour accroitre sa notoriété |l vise a faire vivre et a

développerune communauté en ligne autour < A M

marqueet/ou de produits.

Lemétierde gestionnairede comptemarketplace

Le gestionnairede compte marketplaceest en charge
de placer les produits de son entreprisesur les sites
marchands Il analyseles volumesde venteliés a ces
siteset étudiela concurrence

S NGDML AGFK

<=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D

=L oM KI3=:



DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER
Vente marketing et communicatio(b/8)

Lesmétiersliésau businesslevelopmentleD A 9 En@ulkeltinget communicationa D A Qvbhgdadministrationdes
ventes)de la commercialisatiordesproduits,sontles plus directementet fortementimpactéspar le développement
D A A F L =d2sErfrdpiisdd Ednitiersévoluentnotammentavecde nouvellesnaniéresie prospecteruneposture
et une communicationa adapter,un réseaua construireet maintenirou encorela mobilisation< A G NpéoHidués

* A 9 < E A Rdéskehtdsalémakdiingvoientégalementeursmissionget lescompétencesequisesivoluet .

e R—H—E— PRINCIPAUX IMPACTS METIER

E-COMMERCE 5 Les principaux domaines de compétences a développer en lien avec le
Auseindesentreprisegorivilégiantle e.commercecommecircuit de distributiona D A = Reldr@éfieksén lien <$§N=DGHH=E=FL -démnizldes PHGJL NA9

aveccemodededistributiondoiventK A 9 < &uH@vetogpemensurdenouveauxnarchés* AA<=FdeA>A; 9L AG h 73 KKG; ANKd LJ9AL=E=FL <= DB=FI
plateformesde distribution ou marketplacespertinentesest un préalable: les entreprisesdoivent étre en
capacitéde cibler les marketplaceplébiscitéeslanschacundespaysou ellesambitionnentde sedévelopper

[E—
ainsiquelesplateformescorrespondant leur positionnement(.e. entréede gamme milieu de gamme hautde
gamme) des entreprises exportant via le e-commerce
. considérent que les compétencesen marketing
Lesprofessionnelsioiventpouvoirmettreen O M Nuhecommunicationadaptéesur cesplateformesll K A9 ? A L 700/0 digital (community management gestion des
T pourD A = F Ld& seetéertirkeprofil »marchanden langueétrangéreet véhiculaniesmessagegpertinents marketplaces référencementweb, rédaction de
L danschacundesmarchésaD A = Rieré&liherdésfichesproduits adaptéesa chaqueplateforme, respectant newslettes,etc) doiventsedévelopper

notammentlesnormesde transparencevisa-visdu consommateuren vigueur

* aRimationdesmarketplace®stcentralepourK A 9 KukdWdnredisibilité Celleci dépendnotammentdela

capacitédes professionnels savoiradapterleur marketingen ligne auxspécificitésculturelleset calendaires
— (e périodesde soldes,de festivités etc) spécifiquesLesprincipes< optimisation du référencementioivent des entreprises exportant via le e-commerce
étreconnus(i.e. connaissancelesmots-cléset destendancesie recherchedanschaquepayscible)* A=>>A; 9; AL $ 4 80/ considérentque les compétencesen analysede
de la politique de web marketingpeut-étre évaluéegraceau développementde compétencesen lien avec 0 données(trackingsite internet,benchmarkdesprix,
D A 9 F @eDdQifiées e-commerce : données relatives aux ventes en ligne, au comportement des analyse< A 9 M< &) $ontpridyitaires
l_\ consommateursala concurrenceetc

Enfin,le développementdu e-commercea D A = RvipliGuk Lne capacitéde gestiondescommandeswveb a
I_/ D A = Bt @altrisede certainsprocessusogistiquesspécifiquesi.e. le dropshipping.

.kyu 0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L @G‘-ZMJ}QM,::



DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER

Vente marketing et communicatio(t/8)

Les principales compétences a renforcer pour les métiers relatifs a la

i GEEMFA; 9LAGF =L 9M E9JC=LAF?
Source : enquéte et traitement KYU, 2024

=F

[19H9; ALS <A9<9HLI9LAGF <=K ; GFL=FMK 96MP K

[ Maitrise des langues étrangéres (lecture et écriture) ] 92%

Compétences - : TP » o |
plébiscitées [Competences techniques liées a la création de contenus (vidéo, photefayeb, ] 78 /oi
par Iesi :
entreprises quj [ i

i | Connaissance des relais marketing pertinents (prescripteurs, presse spéetal s}e, 0
exportent le + gp (prescrip p péetalsee, /7%

Compétences en marketing digitzbn. managementéférencement, newslettew;j 70%

Compétences en lien avec la gestion de prestataires (agences de com., traétu:ﬂeuGB%

— NN O N N N

| 30%

Compétences en média planning

0S9DAKILAGF <AMF= $LM<= KMJ

Hdéé\(elgpg%fpo rE:\ \S/eRte,I_e ma e_tm%et: I%cBrnmkmicgti:ork'}\ DA i l@Rh

MLJ=K : GEHSL=F:;: =K <A?AL9D=K O;GE%MW%;gLA

D=K

* A" . 2 CRLTURELLEET LINGUISTIQUE,UN PREREQUISPOUR
DA#B.9N2; DA=PHGJL

Lescompétences< alaptation des contenusaux spécificitésculturellesdu marchécible
(96%0) et la maitrisedes languesétrangéres(92%%) arriventen téte des compétencesa
dseparla
coninaissancedesvaleurs testraditions et dés normes de communicationpropres aux
paysciblés,permettantainsiaux professionnelgles métiersde la vente,du marketinget
de la communicationde K A 9 < @ désenvironnementsulturellementdifférents Cette
adaptabilitéculturellesetraduit parla capacitéa modulersondiscoursde ventefacea un
clientétrangeret parla spécificationdessupportsde communicationa chaguemarché

DES COMPETENCESNDISPENSABLESEN LIEN AVEC LA CREATIONDE
CONTENUS

Ledeuxiemegroupede compétenceddentifiéesestceluilié a la créationde contenus En
effet, pour les entreprises exportatrices de la fabrication < A9 E = M: DesE = F |
professionnelgloiventmaitriserles compétencedechniquesnécessaires la créationde
vidéos,de photos et de contenusweb (78%), ainsi que les connaissancegrécisesen
matiére de relais marketing pertinents (77%) afin < A 9 L L plus Flikedtement les
prospectsétrangers Dansce contexte le digital revétune importanceparticuliére (7(%%),

Compétences en analyse de donnéeskingk AL = O=:J] 9 E®)DQ @ =489 9 M< poarFcibler/efficacement les audiences & I'échelle mondiale * AS E=J2AGMEATL

< A AF L = brifisile= goyrrait faciliter cela, il peut étre intéressant< A 9 Aes = J
entreprisesa selesapproprier

LCEFD%\O/ELOPPEMENT DE COMPETENCES COMPLEMENTAIRES

Bien que non-majoritaires,les entreprisesexportatricessont égalementnombreusesa
plébisciterles compétencesen analysede données en gestion des prestataireset en
médiaplanning qui toutes permettentde faciliterD A 9 aux rBakchésinternationauxa
travers D A A < = F LeAD A9 P L AdestdralandeSdu marché le recours a des
prestataires spécialisés (agences de communication multiculturelles, services de
traduction professionnels)et D A G H L A Hes icghauAde Fiffusion des messages
publicitaires

SNGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L PGMJK5=>



DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER
Vente, marketing et communication (7/8)

Lesmétiersliésau businessievelopmentle D A 9 En@ulketinget communicationa D A Qubh@&dadministrationdes
ventes)de la commercialisatiordesproduits,sontles plus directementet fortementimpactéspar le développement
D A A F L =d2sErfrdpiisdd Ednitiersévoluentnotammentavecde nouvellesnaniéresie prospecteruneposture
et une communicationa adapter,un réseaua construireet maintenirou encorela mobilisation< A G NpéoHidués '

* A 9 < E A Rdéskehtdsalémakdiingvoientégalementeursmissionget lescompétencesequisesivoluet .

e R—H—E— PRINCIPAUX IMPACTS METIER
ADMINISTRATION DES VENTES ET B&EKICE *A "4 MF E9ADDGF =KK=FLA=D 9M ; OMJ

" = ) . . . o lllustration KYU Associés
LesmétiersdeD A 9 < E A Fdéstehtds(@ DVAt Gubackofficesontnotammentimpactéspar la nécessitéle
FINANCE

]

L gérerdescommandesplus complexespouvantimpliquer plusieursacteursde nationalité,langueet typologie

différentes Il leur revient égalementde mettre en place un certain nombre de dispositifs particuliers qui
L— permettentd'assureda concrétisationrde la commandejusqu'asonréglement(transactiong ). Cesonteuxqui
doivent mobiliserles fonctionslogistiqueset les fonctionsfinanciéresen interne pour assurerla bonnefin de
touteslescommandesqui sontpassées

CLIENT
EXPORT

Interlocuteursprivilégiésdu client au jour le jour, les métiersde 'ADVsont un des maillons essentielgdansla
fluidité de la relationaveclesclientset dansleur fidélisation lls doivents'assureid'une bonne communication
™™ permanenteavectous les clients pour garantirla satisfactionde ceuxci. Celasupposele développementde
L compétencesa la fois relationnellesmais égalementla mise en O M N de=éflexesde leur part en casde
difficultés rencontrées(transparenceréactivite, pilotage de la résolutionde problemesy dansun contexte
souventpluscomplexeque pour desclientsfrancais)

Lagestiondesassuranceséesautransitdesproduitssurde longuesdistancegnotammentgrandexport)peut
L égalementeurincombersielle n'estpaspriseencompteparlalogistiqueou lesfonctionsfinanciéres

Dansles plus petites structures,les métiersde D A d8ivént faire preuve< A MyFande polyvalencedans la
mesureoul ils sontamenésa gérerconjointementdesventesen FranceetaD AS L.J 9 F ?2 = J

[:i Enfin,desproblématiquesparticuliérediéesau SA\sont égalementa prendreen compteparD A : énfénction
despratiqueset del'organisationdu paysd'export,il peutnotammentk A @EDAIG J ? 9dEsApagationsBF

I—/ DA 9 ; @= Edadpiec&sdeFethangeouencoredu suividesgaranties

LOGISTIQUH

.kyu 0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L @0‘-2[)4.]&16::



DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER
Vente, marketing et communication (8/8)

Les principales compétences a renforcer pour les métiers relatifs a
DA9<EAFAKLJO9LAGF
Source : enquéte et traitement KYU, 2024

UNEMAITRISEDESPROCEDURESDMINISTRATIVEBIEESAUXECHANGES

=L K DA9<EAFAKLJ g-anRitigede ceapespfpeéqripsadminisuativesypéaifigyesestupcrequissitanpsepd i N de=

| Connaissance des réglementations douaniéres ] 100%

| Capacité & assurer un service apeste & distance ] 100%

| Capacité & adapter sa communication (langues, interculturalité) | 93%
[Compétences en gestion des transactions financiéres internationales ] 77%
[[9H9; ALS K ?28J=J D=K JAKI M=K =L D=sK7HGDA;
| Compétences juridiques spécifiques (veille réglementaire, contergtejix, | 73%
[Capacité a piloter des prestataires (juristes, comptables, cabinets de etnyeil, ] 42%

| Autres compétences digitales ] 30%

Principales compétences administratives citées par les entrepaeesxportatrices

1L,

Douanes et
procédures
administratives a
DBNLJO9F?

Source : enquéte et traitement KYU, 2024

22,

=J

Gestion des
risques et
assurances
associées

3,

Gestion des
transactions
financiéres
internationales

0S9DAKI9LAGF

Compétences
juridiques
spécifiques (veille,

L GFL=FLA=jIRGd,

ventesa DA AF L = Péubla ttaite dd3 entreprisesinterrogées,il est ainsi nécessaireque les
professionnelsleD A méitfisentesréglementationslouaniéreset lesdifférentesormalitésadministratives
liéesa la pénétration de marchésétrangers La maitrise des transactionsfinanciéresinternationales(i.e.

connaissancelesmécanismesle couverturede changedetransactionendevisesmiseenO M Ndk erédits
documentairesyloit égalementétre acquisepar les ADVexport< A 9 iIds 8ekrois quartsdesentreprises
Enoutre,7 ™6 desentreprisesonsidérenguelesprofessionnelsleD A ddivéntétreenmesurede gérerles
assurancefieesauxrisquesinduits parle transitde produitssurde longuesdistances

Enfin, un ensemble de compétencesjuridiques spécifiques comme la mise en U MN & A Meitie
réglementairesur un/des marché(s)ible(s)ou la gestiondu contentieuxa D A § L do®véntBtre taitrisés
parlesprofessionnelsieD A <'A# FABo8ekentrepriseexportatricesiu secteur

DESCOMPETENCESN LIENAVEC]_AGESTIOI\DU SUIVICLIENTETPRESTAIRES

* :A est all)’fggl{_ F ied Qg\atl n uxt t au long du processude traitement des
comman esDédors I}g = F 'kdes rrtr nsesntérrogees:on3|derenqueIescompetencesleesausuwl
des commandeset en particulier au serviceapreésvente a distance doivent étre développéespar les
professionnelsieD A . " 4

Deplus,cerdle < A A F Lentr@ le €ientmais égalementD A = F Kde fresttairesintervenantdans la
chainetransactionnelled D A A F L =gl IEsgifférer@sBedvibesle D A = F Lidpigdeludelhaitrisede la
communicationenlangueétrangérePlusde neufentreprisessurdixK A 9 ; ; @ndisurefaitquelesADV
exportdoiventpouvoiradapterleurcommunicationraD A = F Kdel&ursiflterlocuteursétrangersentermes
delangueet de savoirétre

DES ENTREPRISENON EXPORTATRICEEIBLANT PLUTOT BIEN LES COMPETENCES
ADMINISTRATIVESECESSAIRESLEURDEVELOPPEMENNTERNATIONAL

* A $ ldedréponseglesentreprisesion exportatriceenvisageantle sedéveloppe@D A A F L =révElé® L A (
gue cellesci ont une visionplutdt alignéeavecles entreprisesexportatricesde la Brancheconcernantles
principalescompétencesadministrativesadévelopper

Cependantsi< A 9 HI&,B K9 ; | désdhpétercEnlien aveclagestlondesdouanesdesassurances
destransactlonsflnanmeressontnecessalresellesont tendancea sousestimerD A A E H @dldn@iFise =
egétrangeres seules2F desentrepriseda considérantprioritaire

<AMF= $§LM<= KMJ D=K $§NGDMLAGFK <=K E9J; @SK K DAAFL=JF9LAGF9D =L gﬁMJm7::



DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER

Management et administration (1/3)

Lesentreprisesde D A 9 E = M :diBpesEntdEsimeilleursrésultatsa D A A F L =sk EaadtéAserpar Dne forte
implicationde ladirectionsurla définitionet le suivide la stratégieexport Laréussitedesprojetspasseparla capacitédu
top managementx disposer< A MiBienclaire a fixerdesobjectifset a en assureile pilotage a négocierefficacement
aveadesclientset partenairespécifiquegt a entrainettoutesleséquipesdansleschangementaimettreenO M N les
serviceadministratifSnterviennenguanta euxensupport(aspectséglementairguridiqueet douaniemotamment)

PR EH—E—

PRINCIPAUX IMPACTS METIER

DIRECTION ET MANAGEMENT

Defortescompétenceenmatiérede penséestratégiquek A 9 NirklidperBablesconceptiondu planstratégique

de développement,< A MEvae stratégiquea D A = RH<GAI jign de développementexport Les chefs

< A = F L JontidnieAd$guestionneresbusinessnodelspréétabliset & en proposerde nouveauxdémarche
innovante)ainsi | M disposer< A MASien produit claire en adéquation avecles marchéscibles Iis doivent
égalementétre en capacité< A A < =SeBHors panenakedocaux et contribuenta D A 9 D A Eetal $uifidesd\ G F
relationsaveccesderniers Dansce cadre,les compétencesnterpersonnelles M Aldpbid¢hthabituellementse
voient renforcées< A Mfbrte dimension interculturelle Limplication du managementdans la durée est
fondamentale

Descompétencesspécifiquediées a la gestion des ressourceshumainesse renforcent: développementdes
capacitésencommunicationanimationdeséquipesendistanciel(aisanceavedesoutilsbureautiquegpermettant
ceséchanges) acapacitéafédéredeséquipeset aentraineD A = F KlesEétiddsdeD A = F LdarsuH @ofe =

de développemenia D A A F L =edtEgalemericle. DEcompétencesen accompagnementu changement
peuventétrenécessairesianslamesureotidéveloppeD A = PedtiBliquerdeschangementss AGJ ? 9. FAK9 L

Lacapacitéde la directiona adopteruneapprochenon-conventionnelledu positionnementdeD A = F LsdrlesH J AK =
marchésexportsapparaitcommeun autrelevierderéussiteLamaniére< A 9 HH J b @scirensavolue: des
compétencesen gestionde la complémentaritéet identification des synergiesavec< A 9 Mhtr@prigés(offres
produitscomplémentaireg ) sedéveloppentde mémequela capacitédesentreprises coordonnereursactions

avec< A 9 Mdtedirdrahcaissurlesmarchésexportgmodéleitalien)

Lescompétencediéesau pilotagede D A 9 ; séréhiréehtdixation< A G: Bomméralamddhérentsmiseen

placeet suivide KPIsgestiondutempslongy

I_/

0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGD

mlkyu

«Lesobjectifsexportont été fixéspar la directiongénéralesuiteau
rachat< B Mhtrepriseétrangere! B 1aldilectionqui a travaillé
surle plan stratégiquede développementa revuestratégiquea
D B = etlepddedéveloppementxport »

y 4

"AJ=;L=M) =PHGJL <BMF= =FLJ=HJA

«* B = Mel<d fhit_pas sur un coin de table en cing minutes Il nousa fallu
demandera la partie productionde réaliserdes produits spécifiquespour nos
nouveauxmarchésavectrespeude volume Leretoursurinvestissemergstlong,
les équipesne le comprennenpas forcémeng |l faut| M= D Iqualé/jieids
nécessaireen internepour dire? G/fva,on ; G F L YAdorM gaBloit forcément

A)%]s__eparlechek B=FLJd=HJAK=

.JNKA<=FL <BMF= . +# <= EG: ADA=

«Laclédusucces; B gukle présidentde D B = F LsditedAvaicked M&tA D
réellemenenvie< B 9sDrBesmiarchésexportsll faut prendredu temps,accepter

de développedesmarchégjui ne donnentpasforcémente chiffre< B 9 >toud A J =
desuite »

"AJ=; LJA,; <BMF ; 9: AF

MLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGFO9D =L PGMJKIZ=:



DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER
Management et administration (2/3)

Lesentreprisesde D A 9 E = M :diBpesEntdEsimeilleursrésultatsa D A A F L =sk EahdiéAserpar Dne forte
implicationde ladirectionsurla définitionet le suivide la stratégieexport Laréussitedesprojetspasseparla capacitédu
top managementx disposer< A MiBienclaire a fixerdesobjectifset a en assureile pilotage a négocierefficacement
aveadesclientset partenairespécifiquegt a entrainettoutesleséquipesdansleschangementaimettreenO M N les

serviceadministratifSnterviennenguanta euxensupport(aspectséglementairguridiqueet douaniemotamment) -
o RA—H-E— PRINCIPAUX IMPACTS METIER
DIRECTION ET MANAGEMENT . JAF; AHOMP >9; L=MJK <= J$S§MKKAL= K DA

e, ) . ) . . Illustration KYU Associés
La capacnea presenterrapldementet efficacementson entreprlseet son offre prodU|t dansun environnement

étrangeret concurrentieimpliquele développementle compétencesncommunicationcommerciale capacitéa
L_ «pitcher»de manieredynamique capacitéa approcherdirectementun prospectétrangercapacitéa adapterson

; . - Lo Implication forte et
discoursauninterlocuteurenrespectantdescodesculturelsspécifiquesavecunebonnemaitrisdinguistiquey

B continue de la direction
™™ Descompétencesningénierie< A A E H D PeBver@ébalkrGeRittre nécessairegcréationde sociétés filiales,

__ croissancexternevialerachat< A 9 ; lacauks NBAduediligencecomplianceheckdgtterofintenty ). \i:_ﬁ/
ADMINISTRATIF (JURIDIQUE ET DOUANES) Adaptation des produits Investissement

— Lamaitrise des réglementationsdouaniéres,des documentset processassociégdéclarationg ) ainsi que la etdu marl;(nagrrlghaégx '@9 m € 2?2::2:: élheur)m an
capacitéa gérerle comptedouanede D A = F Leflacthdaidércelesdifférentsrégimesdouaniersparticuliers

— (possibilitégle dédouanementyontindispensabled amaitrisedelafiscalitélocale(déclarationg )devientclé. M
Descompétenceguridiquesspécifiquesieviennentnécessairesil K A h@atninentde maftriserles différentes

— {uridicﬁozsap@icableigsim;Iesdiffére"nceslnajeurespouvantexisterentreIe droit cc;r;mlercialapplicablesur Identification des A /@— Intégration du
esmarchés< A = Retie@raditlfrancaigveilleréglementairg Descompétenceengestiondeslitigesou engestion i *

"~ du contentieuxavecdes acteursgtrjlgerspe%ventégalgmentétrepmobiliséesgSeIon les casg,]des pres?ataires pons paret??;giess eRthEJE(?s ti?rsain
spécifiqueqavocatsjuristesspécialiséspeuventétre mobiliséss descompétencesen pilotage des prestataires

L\ peuventalorsétrenécessaires
Enfin,les compétencediéesa la réalisation(maitrisedu risqueclient, crédits documentairesconnaissanceles

— outilsdefinancemen&iD A A F L = et dasuividesiahSafitngcomptabilitéendevisesyerenforcent J 0=LGMJ <B=PH

.kyu 0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L @0‘-2[)4.]&]_9::



DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER

Management et administration (3/3)

UNECAPACITIDEDEFINITIONETDEDEPLOIEMENT A 3 SETRATEGIEXPORT

Laréussite< A ptéjet exportdépenden grandepartiede D A A E H DeAg digettidn@ansla définition et le suivi
< A Mfratégiede déploiementsurun/desmarché(skible(s): pour 9% desentreprisesla capacitéa construireune
visionstratégiquea la traduire en objectifsa court, moyenet long terme et a en assureile suivia partir desKPls
pertinentsdoit étre acquiseparleséquipesde direction Celanécessitaine certainecapacitéde remiseen question
desdirigeants< A = F L JlacHphoké guéstionnersesmodesde fonctionnementhabituelsestune compétence
arenforcer< A 9 H68eKentreprisesnterrogées

* A 9 H Ldéslédvigesde direction & identifier les partenaireset relais pertinents sur le/les marché(s)cible(s)

détermineégalementle succés< A kt8jet export (pour 92% des entreprisesinterrogées)Le déploiement< A MF =

stratégieexportnécessitantun investissemenfinancierconstant leséquipesde directiondoiventenfinmaitriseres
modalitésdefinancementtD A = P45 J L

DESCOMPETENCEBRANSVERSHSECESSAIRES

Les principales compétences a renforcer pour les métiers de la direction
=L <M E9F9?=E=FL =F DA=F 9N
Source : enquéte et traitement KYU, 2024

100%

[Capacité a adapter sa communication (langues, interculturalité) ]

[Capacité a concevoir et a piloter une stratégie export (docusteattg, /] ) . ] R3%

92%

[Capacité a nouer et entretenir des partenariats ]

Lechef< A = F L &rrphticlide < AIMIPEPME estamenéa porter le projet commercialexportde DA=FLJ=HJ AK =

aupresde diversinterlocuteurs: clients et partenairespotentiels, salariés,investisseursetc Il doit ainsi savoir
présenterson entrepriseet son offre produit sur le/les marché(s)cible(s)ce qui, pour la totalité des entreprises
interrogéesimplique une capacitéa adaptersacommunication Dansce cadre,la maitrisedestechniquesde pitch
dansunelangueétrangéreestplébiscitée(36% desrépondants)

Ladirection doit égalementfournir un certain effort afin de convaincreles équipesde D A G H H GId jwrdjéFda L $

développementi D A = Pliloaphditéa fédérerles équipesautour< A préjet exportdoit &tre renforcéepour les
métiersde la direction< A 9 @Bo8dsentreprisesnterrogéesLamoitié desentreprisek A 9 ; ; é@dlemnenBur
lefaitquelepilotage< A § | MaaddsEKA § L doBdFehwmitlisé

DES ENTREPRISESNON EXPORTATRICERENCONTRANTDES DIFFICULTESA CIBLERLES
COMPETENCESTRATEGIQUES

En miroir, D A $ Ldé8 <éponsesdes entreprises non-exportatricesrévéle une certaine méconnaissancede
D A A E H @dltrbigdémainesde compétencesourtant stratégiques lescompétencesen gestiondesressources
humainesa D A A F L = & Eapakité2Gdaddbles équipesautour < A BtBjet exportet la capacitéa nouer des
partenariats,puisque moins < A ks des entreprisesk A = P H @8 dnc®rE donsidérentque leurs équipesde
directionet de managementoiventdéveloppercescompétences

0S9DAKILAGF <AMF= $LM<= KMJ

mlkyu

D=K

] 87%

Capacité a questionner ses modes de fonctionnement habituels

"

| 9H9; ALS K >§<$J=J D=K $1 MAH=K 9 M85

"

l GFF9AKKI9F; = <=K EG<9DALSK <= >AH:Q7E%:E

' 9H9; ALS

§

K HADGL=J <=K JzKKGMJetc;;:]<5@%E9

~

ML J =K

- GEHSL=F: =K <A?AL9D=K O: G]EE%A;
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DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER
Conception, méthode, R&D et design (1/2)

K-E= PRINCIPAUX IMPACTS METIER

L
~

Lesmétiersde la conception,méthode, de la R&Det du designsont principalementimpactéspar D A = Rolsdqad L
D A = F Ldécidddid cAéétdesproduitsdédiésa cesmarchégou de modifierlesgammesexistantes)_aconnaissance
des marchéscibles est alors indispensabletout comme la prise en compte de nouvellescontraintes (logistique,
environnemery ). De nouvellesopportunités de collaboration artistique se développent,et le développementa

D A A F L =péuré§alerheBierirde catalyseud certainesnnovationgechniques

* A9 < 9 IddspraduitsaBix marchésexportimplique le renforcementde nombreusescompétencespour les

équipesdu designet de la conceptionde meubles: maftrisede normesde sécuritédifférentes adaptationdes

produits & de nouveauxusagesou cadres< A M Kedwarennementclimaty ), veille concurrentielleet prise en

comptedesréalitésde marchésjui peuventétretrésdifférentsdu marchéfrangaigtendancesfait culturel ). Dans
le contract la détection de demandesfrauduleuses(fabrication de copies de produits existants)nécessite
égalemente développemente nouveauxéflexedi.e.recherchenverséesurinternet)

Lasélectiondesmatériauxmobiliséspeut évoluer LesingénieursR&Det lesbureaux< A § Ldulvenrtptendreen
comptedescontraintessupplémentaireslanslaconception(maitrisedescodtsde production résistance ).

Descompétencesen conceptionde « designinternational» deviennentnécessairedDe nouvellesmaniéresde

penserles produits se développent(.e. essorde la conceptionmodulaire,facilementadaptablea diversusages)
* A G H H Gdk awidtire Hes collaborationsinternationalessur la conception des produits se fait ressentir
(designersprescripteurgxpertsétrangers ),< A Brienforcementlescompétencesen communication(langues)
etencollaborationadistance(outilset méthodesde travailcollaboratifs)

Le développementde D A = BélGélidlementconstituer une réelle opportunité < A A F thvaktagédans
D A A F F étNDOALMALGNeER AndUigelledté@Rnologies dans la conception des produits : réalité virtuelle,
complexificatiordeslogicielsde conception3D,simulatiory . R&Det conceptionpeuventégalementéveloppete
recoursadescomposantplusdurablegconnaissancet utilisationdesmatériauxbiosourcéou recyclés)

* A AF L dechrdinfesbiistiquesnhérentesaD A = Rupt@résdle chargey ) peut égalemeninécessiteta
mobilisationde compétencesspécifiqueqconceptionde meublesfacilesa monter ou démonter/ résistanceaux
chocschoixd'emballageg ) etde phasesietestproduitrenforcées

mlkyu
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«Surle design,il faut setenir au courantdestendancesproduits
l (2 ). Nousavonsdonc,pour D B = Rakic&uhé.gdmmecompléte
avecnotrepropredesigrprotégé »

0=KHGFK9: D= =PHGJL <BMF=

«Surle designcequiestimportant; B dekelssia entretenidesrelations
aveclesprescripteurs décorateursarchitectesyoiredesigner€ Nombre
< B = éukpdurtantpositionnéaD B A F L =sbri<OBL OAMIFGEMT K

g

"AJA?=9FL <BMF= =FLJ-=lielaiekcontratl >9: JA; 9
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DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER
Conception, méthode, R&D et design (2/2)

o ) . . L DESCOMPETENCEBNLIENAVEC* A " . 2 DESPRODUITSAUXSPECIFICITES
Les principales compétences a renforcer pour les métiers relatifs a la DESM ARCHEEXPORT

: = & < = < =
» GF S :lljrl; ep? (S] (Iq:ué}e ethraiteDmS:nt KE(S IZ_OSG GM 9M Lgc'(o)‘ncelr:)tlom A l\,gEmmede progwts destlnes%ﬁn mgrcl_rllgn’[]erlﬁatlonalreqwertde respecterun

certainnombrede réglementationen matiérede qualité et de sécurité Ainsia totalité desentreprises
exportatricesnterrogéesconsidéreque la connaissancet D A 9 < 9 Huxriimas§pécifiquesau(x)
marché(s)cible(s)est une compétencea développerpour les professionnelsie la conceptionet du

[Connaissance des normes spécifiques aux marchés cibles ] 100% designde meubles

Enoutre, le développementle produits ou de gammesde produits adaptésau(x)marché(ShRDA = P H G.
peut égalementsetraduire par une évolutiondu designdesproduits afin de répondreauxpréférences
desconsommateurs couleurs matériauxutilisés taille, nodesde branchementsetc. * IAtégrationde
contraintes supplémentairesdans la conception est ainsi une compétence a renforcer par les
professionnelsdu design < A 9 HB®/& #les entreprises Ces contraintes recouvrent également
D A 9 < 9 ddegdntfaiBtEslogistiquesenlienavecD A = Prit@nmentlesrupturesde charge

[Capacité a adapter sa communication (langue, interculturalité) ] 75% La connaissanceales spécificitésculturelles propres au(x)marché(s)cible(s): tendancesde design,

besoinsdesconsommateurset structurede la concurrencegstalorscentraleafin de développere(s)
produit(s) pertinents Celleci nécessitenotammentla maitrisedes techniquesde veille marché,qui
revétun caracterestratégiquepour 56 desentreprisesnterrogées

[Capacité a intégrer des contraintes supp. dans la conception (matériaux, Io@mlﬂ}ueSG%

( 4 i 4 i 0 . o o . <
| Compeétences en veille de marché (tendances, besoins, concurrence) ] S7% Enfin,une maftrisedeslanguesétrangéregavorisecet effort< A A < = F Ide%s adAptaSohsprdslfits
pertinentes Déslors, lestrois quartsdesentreprisesnterrogéesk A 9 ; ; shillefaitgiidla capacitéa
adaptersacommunication(langueset maitrisedeD A A F L = J estihiB compEtBnDeAcLeSsairaux
Maitrises de nouvelles technologies de conception (3D, réalité vietaglle, ] 20% professionnelsielaconceptionenlien avecle développemenexport

LEDEVELOPPEMENWOINSPRIORITAIRDECOMPETENCHSIGITALES

_ .  — 5 ~ . Ledéveloppementle compétencesenlienavecD A A F L dehaugllegeGhRologiesde conception
MLJ=K ; GEHsL=F; =K <A?AL9D=K O; GE @ MEZ% o L A@ﬁ ke &lité virtuelle, etc) et la maitrise du digital est considéré comme moins prioritaire par les
entreprisesexportatricesnterrogéesEn effet, moins de 20% de cellesci affrmentque la maiftrisede

technologiesie conceptioninnovanteset autrescompétencesligitaleseststratégique

~

-
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DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER

Prod

() U]

()

-

= — PRINCIPAUX IMPACTS METIER

uction (1/2)

Lesmétiersde la production < A 9 E = M: sDrtEreifalementimpactésdans le cas ol les produits vendusa
D A A F L =sbrfa@ldptasGurconipletementdifférentsdes gammestraditionnelles La coordinationavecles autres
servicesnotammentle bureau< A $ letNecaséchéant)a directionartistique K A troliverenforcéelLacapacitéa lire
certaines indications (.e. demandes spécifiques clients, notamment dans le contrac) en langue étrangeére

(principalementnanglaispeutégalemenétrerequise

Lacréationde nouveauwproduitsouD A 9 < 9 dteprédLitdeddtantsequierentune polyvalenceeenforcéede la

part des métiersde la production, qui doivent & la fois maitriserles caractéristiquedechniques(dimensions,
matériauxfinitionsy )< A MyEmmeélargiegt étreencapacité< A A F LsardeblignEsdeproductionmodifiées

Denouveawmodesde production(impressior8D,FACtobotiquey ) peuventétrenécessaires

Artisansmmenuisierset conducteurs< A § | MA mdusriel$edivEntdanscertainscasrecourira destechniques
defabricationspécifiquesi.e. brossagealu bois,laquage sablagehautepressiony ) li€éesa uneesthétiqueproprea
certainegammese produitsdestinéesaD A = Bridt@drentdansle segmente marchéhautdegamme

Surle segmenthaut de gamme,ou surles productionsen petitessériesou a la commande le développement
D A = pedt@pliuerunecroissancele lademandesupérieurei la capacitédeD A = F LAdesridelet® former
de nouveauxsalariés Uneintensificationdu rythme de production est donc possible,ce qui nécessitepour les
meétiersde la productionunrenforcementiescompétencesechniquesie production

Certainsbusinessnodelsde développementa D A A F L =idfic@idntAaGofration de partenairesétrangers

-’
rd‘ﬂ;m£!.

#P=EHD=K <A9<9HL9LAGF HJG<MAL
lllustration KYU Associés, a partir des entretiens réalisés avec les entreprises

La société Ambiance bain a procédé a une
adaptationde sesmeublesde salle de bain pour
ambiance bain se développer sur le marché britannique

(proportions systemesle branchemeny )

- La société Sanijura dispose de catalogues
_[[IIII]IIHI:I produits spécifiques a la zone MoyenrOrient,
prenanten compte les spécificitésesthétiquesde

assurantselonlescas Ja productioncomplétede certaingproduitsouD A 9 K K =dpiedesiébachéeexportées lademandelocale

depuisla France Lesresponsablesie la production doivent faire preuve de pédagogieet < A MApacitéa

transmettrdeurssavoirget savoirfaire(animationdeformationinterne)

Enfin,danslescasou deslignesde productionsontouvertesdirectementaD A § L, dir@ rRobiltéinternationale o _ _
estenvisageablgourlespostesde managementle la production (directeurindustriel responsables A 9 i 3D A= J La société Maison Gatti ne dispose pas de

est alorsindispensabld M Anafitigéntla languelocalg y comprisle vocabulairetechniquelié a la fabrication
< A9 E = M.. Inedapaditd< A 9 < 9 Huladiffiérr@deulturelle et le caséchéanta < A 9 Miadiéresde
travaillerestégalementmportante

mlkyu

0$S$9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K

MAISON GATTI gammes spécifiquesaux marchés export, mais
procéde a des adaptations de dimensions sur

certainsmarchés
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DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER
Production (2/2)

UNRENFORCEMENIESEXIGENCESURLESCOMPETENCES| 3 DEMETIER

Les principales compétences a renforcer pour les metiers relatifs a la - Lesentrj;risesexportatricesde la fabrication< A 9 E = M: cDnsidererfigue leur développement

HJG<M; LAGF =F DA=F 9N=; DA=PltRalidnalimplique un renforcementde certainescompétences 0 Md métier deséquipesde
Source : enquéte et traitement KYU, 2024 production

La plupart < A = Elles]89%) estimentainsil MA s grande polyvalencede ces équipesest

- nécessairajansuncontexte< A 9 ; ; = BelakigeisidedproduitsfabriquédiéeaD AAEHD9 F L

[! 9H9; ALS K >9AJ= HJ=MN= <AMF= HG Db NBD% F ; = sudde foavEadxinarchés Pareffe de vasescommunicants)a maitrisedes caractéristiques< A MF
nombreplusimportantde produitsestégalementequise(73%).

Danslescasou D A = rigliguk ine haussesensiblede la production a réaliser(et sousréservede

[Compétences en formation des équipes de production ] 86% capacitésde production constantes)D A A F hoavellikde la groduction peut égalemenimpliquer

le développementle la capacitédeséquipesde productiona priorisercertainsproduits(commandes
spéciales,grands comptes, clients lointaingg ), en tenant potentiellement compte des délais

+9ZLJAK= <=K ;9J9; LSJAKLAI M=K L=; @F RB%=k 2 ARiF OF BRAHIRrRBRNCRaRsI3spryepriseeponalifsSuLIfgRse «

- Selonles modéleséconomiquesen place, D A G M Nde dapakitésde production directementa

D A § L pedtBdalendeninécessitele déploiementde programmesde formation des équipesde

production Cescompétencespédagogiquessont plébiscitéespar les trois quarts des entreprises
dansle cadrede leur développemeninternational

DESBESOINSENCOMPETENCHSNTECHNIQUE®EPRODUCTIONARIES

[ Maitrise des langues étrangéres ) 71% Presde la moitié des entreprisesinterrogéesjugent la maitrise de nouvellestechnologiesde
- production (43%) et la maitrisede techniquesde fabrication spécifiques(38/%) nécessaires la
réponseauxexigenceslesnouveawmarchésabordésdansle cadre< A §&keloppemenexport Ces

Capacité a prioriser la production de certains produits 75%

(Ve d " o ot : : | a3% deuxdimensionspeuventpermettre< A 9 H Ha@ekihilitédécessaire

Maitrise des nouvelles technologies de production (FAO, impresstr)3D, | 0 LAMAITRISEDESLANGUE S TRANGEREBESTEMPORTANTEDANSUN CONTEXTE
DEPRODUCTION

rMaTtrise de techniques de fabrication spécifiques ) 38% Bienqueleséquipesde productionn'aientgénéralemenpasvocationainteragirdirectementavecle

L J client ou les différentsinterlocuteursétrangersdes entreprisesgcellesci sont nombreuseq71%) a

estimer | M &sA ri#cessairepour les professionnelsde la production de maitriser les langues
étrangeregcompréhensioresinstructionsdescahiersdeschargeset desdocumentshistoriquesen
langueétrangéresuividesformationset descertificationsinternationalesegtc).
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DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER
Gestion, évaluation et qualité (1/2)

X — PRINCIPAUX IMPACTS METIER

[

Sila famille de métier « gestion,évaluationet qualité » F A pasla plus directementimpactéepar le développement

< A MEtivité export sesmétierspeuventtoutefois nécessitecertainesadaptationsde méthodeou < A G Bt dolrK
créerde nouveauwbesoinsen compétences Ainsidesméthodesdetravailet< A 9 F §p&ifdegcontrolede gestion,
environnement)uneadaptationde certainsoutils (informatiquevoireun suiviplusrigoureuwxdesproductionsdestinées
aD A = RjihiBa)hntobservableslansunepartiedesentrepriseexportatricesleDA 9 E=M: D=E=F L

* A9 ; du comrdldqualité peut étreimpactéeparD A G M N=AMEWdumarchéou< A WEveauproduit ou Exemple de process de renforcement du controle qualité

ligne de produits Lestechniciensgualité doivent étre en capacitéde mettre en O M Nde nouveauxprocessde
contréle de conformité des produits (i.e. contrble systématiquesur les piécesdestinéesa un nouveaumarché,
reporting renforcéy ). Lamaitrisede nouvellesnormesspécifiquesaux marchésexports(i.e. marchéaméricain)
peut égalemenidevenimécessaireDemémeD A 9 ; ehvifohhArhest sécuritépeut étreimpactéea D A 9deF =

implicationsRSEémissiongtemballagesupplémentairesiu développementieD A = Ralc@et réponses) ﬂ

* A9 < E A F infemnalicid d& BFA = F L pest HdakerKent étre impactée par un développement a

DA AF L = LhamiSeler/plade & Pansactionsou < A MBmptabilité en devisespeut notammentimpliquer la & Production
modificationde programmesinternes(workflowstableauxde bordy ) voire le paramétragede logicielsmétiers,
lacréationd'interfacesouvelles|intégrationde nouveawsystémegdansesCRMERR ),danslesentrepriseses I

plus maturesnumériquement ce qui imposeparfoisle renforcementdescompétencesiumériquesainsii MA MF = & /_ ) \antréle st
meilleuregestiondutempsdetravailpourlabonneintégrationde cesnouvelledaches Conltrolg qualite =" L
Lesentreprisessont égalementmpactéesdansleur controlede gestion Lemétier de controleurde gestionpeut ¢ asflque SVSté‘maﬂque
apparaitredansles entreprisesexportatriceqjui F A digposaientpasencore et lesmissiondiéesau controlede O\ O\
gestionévoluent Lescompétencesen traitement et analysede donnéesfinanciéresse renforcenta encoreen

intégrantune dimensionliée au paiementen deviseset évaluationde rentabilitéde cesactivités Lescompétences ; ;

en analysedes colits se voient renforcéegar la nécessitéde prendreen compte de nouveauxéléments(codts

relatifsa la maintenance< A Bdek export,change marketingspécifique participationa dessalong) )." A9 ML J = K Marche Marche
éléments < A 9 F ax@vnkineiers particuliérement importants sur D A = Ppeu@ehtlégalement supposer national ]

D A 9 K K AlEnaudedlelscanBaissancessuividu tempsde traitementdescommandesgdesdélaisde livraison, " @

desdélaisc A=F; 9 AKK=E=FL

lllustration KYU Associés, a partir des entretiens réalisés avec les entreprises

e

o o
o o0
Production I

spécifique

A .. Controle qualité
Contréle qualité s

classique systématique

1 |

1 |

 / \ 4
Marché Marché
national étranger

® &
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DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER
Gestion, évaluation et qualité (2/2)

* A" . 2 DESCONTROLERQUX SPECIFICITE®ESMARCHESCIBLES,UN o ) . » o
Les principales compétences a renforcer pour les métiers relatifs a la

PREREQUIPOUR* A#6 . - 02 oo
- ?=KLAGFJ] K DASN9DM9LAGF =L K D9 11
Enmatierede contrélequalité,D A 9 < 9 Hux$pécificlidalesmarchésciblesapparaitétre Source : enquéte et traitement KYU, 2024

une compétence indispensablea développer pour les entreprisesexportatricesde la
fabricatonk A9 E=M:.D=E=FL

En effet, 9 entreprises sur 10 estiment que la réussite & D A = PrécSsite une
compréhensiondes exigenceslocales en termes de qualité, de réglementationset de
préférencesdes consommateurs En outre, toutes les entreprises pensent | M fegt D
nécessaire< A 9 < Yeblgrocedsusde gestion lesméthodes< A § N 9 RS stahdafds
de qualitéenfonctiondesspécificitésde chaquemarché

[Capacité a adapter le contr6le qualité aux spécificités des marches ] 100%

Cette adaptation aux spécificités des marchés est facilitée, mais ne semble pas [Connaissance des normes spécifiqgues aux marchés export ] 86%
conditionnée, par la maitrise des langues étrangeres: seule une courte majorité
< A = F L Jexpdriatide€s5R%) estimentque la connaissanceleslanguesétrangéresest
indispensablepour lesprofessionnelsie la gestion,de I'évaluationet de I'assurancegualité.

LA # 6 . - ACEZHLERATEUROTENTIELDU DEPLOIEMENT A 3GONTROLE
DEGESTION
Simoins< A KHEs (29%) des entreprisesnterrogéessont concernéesil apparaittoutefois

gue disposerde compétencesen contrdle de gestionpeut étre déterminantdansle suivi
régulierdescoitset recettesspécifiquesiD A 9 ; expdididskrdreprisesconcernées

[MaTtrise des langues étrangéres ] 57%

) ) , ., e i [Compétences en controle de gestion ] 29%
Certainesentreprisesnotammentcellesde moins de 50 salariés peuventainsi profiter du

< A MEveloppementaD A A F L = poErihitiehudé&derarchede contrdle de gestionsur
latotalité deleursactivités
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DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER
Logistique et maintenance (1/3)

Lesenjeuxtraditionnelsde lalogistique qui couvrenmotammentD A = B N & A @= Eefldrécdptiomtlésproduits,
apparaissenencoreplus prégnantsdansune entreprisequi exporteque dansune structureuniguementprésenteen
Francemétropolitaine Le rallongementde la distanceet de la durée< A9 ; @= E Apligug roFahment un
nombrede rupturesde chargeplusimportants et doncdesrisquesaccrusdont D A = F LdditsépEniuki=

Renforcementdes compétencesliées & la gestionet 2 DA G H L AdtiArét Qoptidicaion des itinéraires,
planification des expéditionset des livraisong ). La maitrisede D A = Waldht@neurdevientindispensabley
comprislesspécificitédiéesala proportionde chargede cesderniergfull containetoad/ lessthana containetoad),

Si la réglementationet les contrainteslogistiquespeuventvarier
fortement< A Ma&rchéa D A 9 (Wbtathmentselonla dichotomie
export proche / grand export), la maitrise des documents et

l:\as — R - — PRINCIPAUX IMPACTS METIER

L/ ) : ) o . ) ~ .
T e
quep brog P concernés parétapede la chainelogistique:
Descompétencesenforcéeen gestiondesstocksdeviennennécessairesiotammentpourlesentreprisegjui ne
disposentpasde stockspourle marchénational Cesstocksqui peuventou non étredéportésdansdespaystier . . s . . - %
— P P P Aaulp P PaysIers 1. Préacheminement Edition des factures listesde colisage certificats< AGJ A? A

permettentde lisserles effetsdes délais< A 9 ; @= E At Beg&rdeffalmain sur les produits en attente du
L réglementdescommandespu encas< A § N S FexcéptioRnklj.e. catastrophenaturelle crisepolitiquey ) en
attendant le rétablissementde conditions favorablesa la livraison La encore,une dimension informatique
(utilisationde progicielsde type WM3peutnécessitete renforcementiescompétences

La gestion de la relation avec les différents partenaireslogistiques (transitaires transporteurs,emballeurs; )
r— impliquelamiseen 0 M Nde sompétencesen négociation(miseen concurrencegdécompositiondesprix et des
moyendogistiquegproposés ) etencommunications qui doiventpermettreD A G :  Ldenfelledr&@fonditions 3. Transporinternational: Titresde transport,certificats< A 9 K K thdspoR ; =
contractuellesainsi| M Apitofage de la performancedes prestataires(particuliérementpour les directeurset
responsabletogistique)

— * AAF L éezdnBalssanBaspécifiquediéesauxdocumentations produire et & suivre(voir cicontrd devient 4. Douanes Déclarationsie douanesmport
clé. Cesconnaissancepeuventk A 9 ; ; G E A df&al&isedesconventionsnternationalesde transports(Bill of
[:: landing/Airwaybill, lettredevoitureou CMRettredetransporferroviair@u CINg ).

Lesachatspeuventquanta euxétreimpactéspardesenjeuxde sécurisatior{.e. pénuriemondialede boislorsdela 5. Livraison Bordereaude livraison réservegventuelles
— pandémieet de conformité(i.e. essencesterdites)desapprovisionnements

(EURy ) et certificatsde conformité

2. Douanes: Procuration auprés de D A 9 < E A FdeK douaBek likedces
< A = P H Gdgdlagation’sds doulanesexport
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DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER
Logistique et maintenance (2/3)

Lesenjeuxtraditionnelsdelalogistique qui couvreniotammentD A = B N & A @= Eefldiéedptiomtiesproduits,
apparaissenencoreplus prégnantsdansune entreprisequi exporteque dansune structureuniguementprésenteen
Francemétropolitaine Le rallongementde la distanceet de la durée< A 9 ; @= E AnpliguE roFriment un
nombrede rupturesde chargeplusimportants et doncdesrisquesaccrusdont D A = F LdditsépEniuki=

K- — PRINCIPAUX IMPACTS METIER

* A9 ; @= E defmaréhanBidessia le fret de longue distance (maritime,dansD A A E Braj6rité des cas)
impligue de maitriser la répartition des responsabilités,et donc des risques et frais associés(transport,

e e

Acheminement des produits et partage du risque
lllustration KYU Associés

assuranceg ) entre fabricantet acheteur< A 9 E = M. LamditrisétlesINCOTERNMEBt la capacitéa lesfixer PREACHEMINEMENT FRET POSTACHEMINEMENT

avecles clients deviennentindispensableqavecde forte disparité dans les pratiques : les petites structures
positionnéessurle haut de gammeet disposantde produits fortementdifférenciantsayanttendancea privilégier

(

lesINCOTERNMBesgroupesEet F,voircicontre. I

Lagestiondesdélais< A 9 ; @= E éeFientEgalEntentplus prégnanteque sur le marchénational 3 étre en

—capacitéde livrerrapidementpartout dansle monde étant fortementdifférenciant Lesnotions < BstimatedTime

Departurg ETD}t < BstimatedTimeArrivalETA}loiventnotammentétre assimiléesafin de donnerde la visibilité
— auxacheteursUnemaitrisedesportailsou plateformesnformatiquesdestransporteurg|.e. placementdesordres
depicking trackingy ) estdoncrequise

Vendeur Douanes Douanes Acheteur
glte T, o
Risques
Frais

L. . . L o LesINCOTERMSrmettentde déterminera répartitiondesfraiset desrisquediésa
Un emballagespécifiquedesproduitspour D A 9 ; @= Eldnguedistaried(grandexport)doit étre réalises si DB 9 : @= Hésmardiandiskentrele vendeuretD B 9 ; .@enkxistil Ientout,
— Celuici estinternalisé Jes équipesen chargede la logistiquepeuventétre directementimpactées Lamaitrisede répartidansafamilles:

techniques< A = E : 8vBnBé@<{@aisseen bois,capitonnagegoubleemballagey ) estalorsnécessaireSelonles

— destinationsJa connaissanceles agrémentsa valider (.e. lutte contre lesinsectesxylophagessur les caissesen A
bois)peutaussK A 9 Nti#eJ = J

— Laconnaissancet lacapacité< A 9 < 9 HuxdifferéntSmiarchésnternationauxdeséquipeslogistiquepeuvent A
enfinsecaractérisepar un suividesréglementationspécifiquegpouvantimpacterD A 9 ; @= Edadpredaits H L

l—/ (i.e.lol emballageenAllemagne) A

A Group&(EXWpbligationminimalepourle vendeur,

GroupeF (FCAFASFOB): le vendeurremet les marchandisesau transporteur
désigngparD B 9 ; @mdK B NI J ddddfraisde tradsportprincipauxfret)et sans
enassumefesrisques

GroupeC (CFRCIFCPTCIP). le vendeursupporteles frais du transportprincipal
B MK | li&iBoAvhidansla zonede postacheminementnaispaslesrisques
GroupeD (DAPDPUDPDP) le vendeursupportdesfraisdu transportprincipalet les
risquesB MK | lidtBofivibhidansla zonede postacheminement

.kyu 0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L @0‘-2[)4.]?58::


https://www.businessfrance.fr/allemagne-nouvelle-loi-sur-les-emballages-reglementation#:~:text=Le%2012%20mai%20dernier%2C%20le,verre%20et%20le%20papier%2Dcarton.

DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER
Logistique et maintenance (3/3)

@ Des entrepriseépondantes considérent que fiestiers de la logistique DES BESOINSEN LIEN AVEC* A | &# +' , BE- MARZHANDISESA
7@ %@ et de la maintenance sont significativement impgaéte *x A#6 . - 02
développement des activitée®®8 = P HGJ L )

Laplupartdesentreprisesexportatricesle la fabrication< A 9 E = M: (BuelEguéshitla

. . R - . - t de D A = PdENG [kdr chiffre < A 9 > >consdiderenddgue les compétencesliées a
Les principales compétences a renforcer pour les métiers relatifs a la logistique par L . . e
_ _ A - A9, @=E ridisesvia le fret de longue distance doivent prioritairement
=L K D9 E9AFL=F9F; = =F DA=F 9 Vgggpém@r

- . etredé essionnelgle lalogistique
Source : enquéte et traitement KYU, 2024 ) .. . -
Celarecouvrepour 91% des entrepriseda capacitéde gestionet< A GH L A HWfiletRL A G

[ CoroE o ot ootrrisation du el merational ] 91(V\ DAAFL = JJEI@s<MOF 9a3> E Adicy & sefieldf sélectionneret de piloter les
OMPEtences en gestion €1 opiimisation du Tret Internationa 0 prestatairespertinents (transitairestransporteurs.etc.). Lesopérationslogistiquesexport
impliquent égalementee renforcementde la connaissancelesréglementationsmpactant

Compétences | Capacité a piloter des prestataires (transitaires, transporteurs, embetage, | 91% DAY @:v Edkasl;?pmcﬁmisﬁdur88%desentreprlsesnterrogees
plébiscitées Enoutre, DA GJ ? 9 £ A & H § NBIEFaAIBdFt ternational implique une répartition

desfraiset desrisquesliésaD A 9 ; @= E énffefabBricdntiet acheteur<c A9 E=M:.D=E

par les — -
entreprises qu (Maitrise detNCOTERMsL _; 9H9; ALS K D=K E=LLJ = S0 M Najnsi neufentreprisessur 10affirmentque la maitrisedesINCOTERMpermettantde gérer
exportent le + cette répartition,estune compétencedevantétre développéepar les professionnelgie la
| Maitrise des documents clés liés & la logistique internationale ] 90% logistique

Unemajorité< A = F L J(81%) doAsid&rdéhttgalemenijue lescompétenceselativesala
maitrise des techniques< A = E : 9spéEifjiResa D A = Rild. Gabitonnage,caissesen

[! GFF9AKKI9F; = <=K Js?D=E=FL9LAGFK K]H88%~4> Al Bdis) Kt leA dohQissanBekdlativesa B A @T @A E pdFcofEbndEfsc80) dbidateldA L K
A d maitriséegar lesprofessionnelsie la logistiquedansun contexte< A= PHGJ L

[ CapaCité a adapter sa communication (Iangues, interculturalité) ] 81% DESCOMPETENCERANSVERSESGALEMENINDISPENSABLES

Déslors que les professionnelsde la logistiqgue sont amenésa échangeravec divers
[+ 9ZLJAK= <=K L=; @FAl M=K <A=E: 9DDY9 '}> =/6%H $ ; Rrestataikesikernatiomix-1 ¢apagité de communication en langue étrangére est
stratégique Lamaitrisede languesétrangéreset la capacité< A 9 < 9 Hle DrdiBcBUFsa
_ un public interculturelpar les métiersde la logistiqueest considéréprioritaire par plus de
[! GFF9AKKI9F; =K J=D9LAN=K K DA9; @= EAF68%= FL sdesentrdpisésntéroddds K

Dansun contextede digitalisationcroissante prés de la moitié des entreprisesaffirment

[ MLJ=K ; GEHSL=F; =K <A?AL9D=K O; GEEMF%; 9L A Egtgines compétencesdigitales complémentairesdoivent étre acquisespar les
professionnelgle lalogistique
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SOUSSECTION 3

SYNTHESE




SYNTHESEBDOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER

Vision métier référentiel

-

-

P

REFERENTIEL METIER

Maitrise des techniques liées a la création de contenus

forts» (salons, opérations

FAMILLE DE c N SPECIFICITES LIEES A LA| SPECIFICITES LIEES AU NIVEAU
METIERS DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER DITRIBUTION DE GAMME
A Compétences en prospection commerciale adaptée (détection et réponse aux p SContrac'f[ Capacité a entretenli'
X - < - £ E & - ion_pHiV aveg le - i

<AG>>J=K $§LJO9F?=JKJ] ?§FS$J9LAGF <= é;:lesk‘:gt f}fﬁﬂ?ﬂ'% TR G Fcompliéndel & Qrfinfhtiorrqt & 5

A+9ZLJAK= <= FGMN=9MP GMLADK <AQ9A<-= BG"PNEFL = oL 9} DlsD JK0A EANEES LI=aMat

. : . . g s A Retail Maitrise des principaux
VENTE A Compétences d'adaptation de son discours et de sa posture aux spécificités <AKLJA- ML =MJ K ponwgllg\sérll Kroom;s AL Js

culturelles du/des marché(s) cible(s) sur les marchés cible; salon ,POpup storep (-|a

A Maitrise des langues étrangéres (vocabulaire technique, négociation) A Ecommerce Maitrise des gamme

A Compétences en animation et préparation des salons internationaux marketplaces

A Compétences en marketing digitBlofnmunity managementéférencement web, etc.) L,

A Capacité d'adaptation des contenus aux spécificités culturelles du/des marché(s) cble(s) A Ha,ut d? gammeC‘apaqte &

A Compétences emédia planning A Ecommerce Compétences scenariser des produits dansjle

A Connaissance des relais marketing pertinents sur un/des marché(s) cible(s) (prescfipteurgenforcées en marketing digital cadre de campagnes sur les
régie publicitaire, presse spécialisée, etc.) et capacité a entretenir une relation priviltgiée gy jes réseaux sociaux et reseaux soclaux

MARKETING ET avec eux conception de campagnes A Haut de gamme:
COMMUNICATION A Compétence en analyse de donn@esckingsite internetbenchmarldes prix, analyse dlgltales Compétences en lien avec 19

<MO9M<A=F; =J] =L; 06 =L =F EG: ADAK9LAGEH K GF <A’ Créalﬁ)Mde@MdieggLAGF

A Maitrise des langues étrangéres A Ecolzn;nlercemaltrlse des marketing autour detemps

A marketplaces

A

Compétence en lien avec la gestion des prestataires (agences de communication,
traducteurs, monteurs vidéo, etc.)

ponctuelles)

CONCEPTION, R&D
ET DESIGN

A Compétences en veille de marché (tendances, besoins, concurrence)
A Connaissance des normes spécifiques au(x) marché(s) cible(s)

A Maitrise des codes du design international

A Capacité a adapter sa communication (langue, interculturalité)

A Capacité a intégrer des contraintes supplémentaires dans la conception des
produits (logistique, matériaux, environnement, etc.)

A Maitrise de nouvelles technologies de conception (3D, réalité virtuelle, etc.)

A Ecommerce Capacité a
traduire techniqguement les
commandes web spécifiques
(configurateurs en ligne)

A Contracktretailhaut de gamme

designers de renom dans le cadre de partenariats créatifs

Capacité a collaborer avec des

0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLA
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SYNTHESBDOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER
Vision métier référentiel

FAMILLE DE - A SPECIFICITES LIEES A LA| SPECIFICITES LIEES AU NIVEAU
METIERS DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER DITRIBUTION DE GAMME

Connaissance des normes spécifiqgues aux marchés cibles A Haut de gammeCompétences
Capacité a adapter le contréle qualité aux spécificités des marchés <= EAK= =F OMNJ-=
Compétences en controle de gestion qualité renforcé

EVALUATION, QUALITE

Capacité a concevoir et piloter une stratégie export (conception des documents
stratégiques, suivi des KR)

Capacité a fédérer les équipes autour d'un projet export

Compétence liée a la gestion des ressources humaines a distance

Capacité a nouer des partenariats

Capacité a questionner ses modes de fonctionnement habituels

Compétence technique en ingénierie dimplantation (création de sociétés, filiales,
gestion des franchises, etc.)

Capacité gitcher(son projet commercial, sa stratégie export)

Connaissance des modalités de financement a I'export

-

MANAGEMENT

Connaissance des réglementations douanieres et procédures administratives a I'étfanger
Compétences juridiques spécifiques (veille réglementaire, gestion des contentieux, |etc.)
Capacité a piloter des prestataires spécifiques (juristes, comptables, cabinets de conseil,
etc.)

Compétences spécifiques aux transactions financieres internationales (crédits
documentaires, change et devise, dédouanement, etc.)

Capacité a gérer les risques et les polices d'assurances associées

Capacité a adapter sa communication (langues, interculturalité)

-

P

REFERENTIEL METIER

ADMINISTRATION

Maitrise de techniques de fabrication spécifiques
Maitrise de nouvelles technologies de production
Maitrise des caractéristiques techniques d'un nombre plus important de produjts
Capacité a prioriser la production de certains produits
Compétences en formation d'équipes de production
Capacité a faire preuve d'une polyvalence renforcée

PRODUCTION

DoToToToToIo | Do Do  PoPoPoi oo  PoDoDoToo o @ o P
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SYNTHESBDOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER
Vision métier référentiel

FAMILLE DE - AN SPECIFICITES LIEES A LA| SPECIFICITES LIEES AU NIVEAU
METIERS DOMAINES DE COMPETENCES A DEVELOPPER DITRIBUTION DE GAMME
A!GEF9ZLJ: D=K <AKHGKALA>K <= >AF9F| =E=FL K DASLJ9F?=1
A+9ZLIJAK=J D=K <AKHGKALA>K <= H9A=EFRL- K DAAFL =] L AGF9D O; J$S<AL EkG; |
) A"Ecommerce Capacité ‘a traite
AD[';Aé';';Q’/EE'_A‘rEgN A19NGAJ ?2$6J=J D=K JAKI M=K =L D=K 9KKMJL?&GE%“;%?IS?(‘?:GXW%%QU@S%_:J FILAGFOD
A Savoir mettre en place un service apr@ste a distance pectiq _
A - . . DA?F=460
e Maitriser les langues étrangeres
L A Savoir communiquer & distance
i
= A19NGAJ ?2$J=J =L GHLAEAK=J D= >J=L |[K DAAFL=JF9LAGF®9D
d A Savoir gérer et optimiser des stocks A Haut de gammeMaitrise de
= AVGFF9ZLJ= D=K ' ,!-2#0+1 =L KI9NGAJ [p=K E=LLJ= =F OUMNJadivraisonexpress (par
E A Maitrise deS. outilmétiers (WMS et TMS) A Ecommerce Capacité a gérer aVIOn) am e
o Al GFF9ZLJ= D=K <G; ME=FL9LAGFK ; D$K |J= D tomNandes v LJaélgonnalssancg]dets)AAFL_JFS
\LL internationale de transport, titres de transport, etc. Acifi i
I LOGISTIQUE niemat port, sport, etc,) o specifiques (formuilaires NGQTERMS deype E et e
W A Etre capable de mettre en place une veille stratégique (anticipation des tendangesde; GFL9; Ly o6 /] E9|Z S ea i
i E9J; @$J] JAKI M= <A9HHJIGNAKAGFF=E=FL| = LprogessGpykioues mip b $ %"R 541 K TAEHe
A Savoir entretenir une relation privilégiée avec les fournisseurs DA=E: 9DD9?= HF
A Savoir communiquer & distance / capitonnage
A Maitriser les langues étrangéres
. A Savoir traiter et analyser les données financiéres intégrant les paiements en deyises
CONTROLE DE A19I_\IGAJ E=F=J <=K 9F9DQK=K <= ; GOLK|[ | MA AFLS?J=FL D=K $DSE=FLK DAEK
GESTION A+9ZLJAK= <=K FGMN=DD=K <GFF$=K DAS$[FK K DA=PHGJL =L ;9H9; ALS K D=K A
analyses notfinanciéres
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PARTIE 5

ANALYSE DES VIVIE
DE RECRUTEMENT




PASSERELLES ET MOBILITES
Les difféerents types de mobilité professionnelle

MOBILITESSPATIALES

¢ Mobilitésexternes/internes le salariéchangede poste au sein de son entreprise
(mobilité interne) ou en dehors de celleci (mobilité externe) A noter que,
contrairementa la reconversiorprofessionnelle*une mobilité externe(verticaleou
horizontale)F A A E HpasAih cllengementadicaldu domainede compétenceset
delafamillede métiers

¢ Mobilité géographigue un type de mobilité qui implique un changementde poste
et <A=FNAJ GE Favdil,¢€ & la suite < A MiRutation ou reconversion
professionnelle

MOBILITESDEMETIERS

¢ Mobilitéverticale: la personneexerceun métier dont le niveaude compétenceset
de responsabilitéest plus élevépar rapporta sonmétier précédent Pourcefaire,le
salariébénéficiede dispositifsde formation professionnellginterneou externe)lui
permettant< A = P sodnpuvehumétier.

¢ Mobilité horizontale : il K A 9<?AANIfBrme de mobilité ou le salarié exerceun
nouveau meétier ayant un niveau de qualification similaire au poste occupé
précédemment Cette mobilité peut avoir lieu au sein de la méme entreprise
(mobilité horizontaleinterne)ou endehorsde celle-ci (mobilité horizontaleexterne)

*Reconversioprofessionnellele salariéestamenéa exercemun métiertréséloignéde
son précédentposte a la fois en termesde ; O Migé compétences,de famille de
métiersetdesecteur< A9 ; L ANAL $

Il K A 9ddrcl< A Miobilité profonde ol le salarié doit acquérir un socle de
compétencesiouveawvialaformationprofessionnelle

.kyu 0$9DAKIOLAGF <AMF= §LM<=

KMJ

D=K

EXEMPLES DE MOBILITES PROFESSIONNELLES

MOBILITE HORIZONTALE

¢ &
=~y -

Préparateur de

Cariste
commandes

MOBILITE ASCENDANTE

& — o

Commercial Responsable
export zone export

RECONVERSION PROFESSIONNELLE

— @

Dataanalyst
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PASSERELLES ET MOBILITES
Note méthodologique

|DENT|F|CAT|ONDESMET|ERSPOUVAN-FA”?E* A - D@ASSERELLES Matrice de positionnement des passerelles du métier cible
Commetous les métiers, ceux spécifiquesa D A = RI&h6Ié tontexte de la fabrication de 3
D A 9 E = M:péuwehtrerfcantrerdestensionsau recrutementetD A A < = F HeAviviars 9 L AGF Viviers de recrutement potentiels - HHGJLMFALSK <ASNGDI

de recrutementest un levierclé pour tenter < Ap@llier. Lesprofils recrutéspeuventétre trés
différents : secteur < A GJ Avealr < A9 F ; A sdftiE < |A § J1dQd Deconversion
Néanmoinscette diversitéF A = Ppaslgud ldes viviersde recrutementpuissentétre ciblés

plusparticulierement METIER
Pourtrois métiersclés(assistanexport,commercialexportet directeurinternational)pour le CIBLE
secteur,notre analysevise a identifier des métiers constituant des viviersde recrutement
intéressantpouvantéventuellemenfaireD A Gde gasskrellesselon:

1. LaproximitédesfichesROMENtermesde savoirset de savoirfaire Métiers
<A9 ML

2. Lapertinencede la miseen O M N despasserellesselonle niveaude tensiondu métier
identifié, ainsi que le volume< A = > satariékeRerciintce métier. Ainsi,les passerelles
entre deux métiers trés proches mais faisant D A G deBfertés tensions ne sont pas
forcémentpertinentes! A #délemenie casdespasserellegjui ne concerneraient MA MF
nombretréslimité de personnes

secteurs

Lespasserellesont ensuite distinguéesentre cellesqui sont effectuéesau sein méme du Légende de la matrice
secteurdu transportpublic urbainet cellesqui concernentdesmétiersappartenanta< A 9 ML J = K
secteurspu transverses plusieurssecteurs

Métier étudié Identification des secteurs Evaluation de la passerelle
IDENTIFICATIONDES OPPORTUNITES' Ax 4 - * 3DANS* A- . 2'DE3 # Métier proche
RENFORCERA 220 IDMSECTEUR Passerellesissues [ | avec une
R - , " s % de la fabrication passerelle aisée
Cesmémesmeétiersont égalementétéassociés desopportunités< A s N G @ahkle seGéur] METIER <A9E=M: D=E=FL
de la fabricationde D A 9 E = M: eDaw-ffeRa BDisposerde cette vision peut permettre de Métier proche
fidéliserles salariésen poste et <aigmenterD A 9 L L de3 métiehsNufskcteur Egalement avec une

Passerelles issues et g ve e
bilité limitée

<A9MLI=K K=; Lz@‘ﬁsﬁ'
e passerelle

surla basedu référentielROMEgllestiennent compte de diverscritérestels que la position
hiérarchiqueD A A F L = J F 9du po&é¢; D AANXGIRIMiBEEBRcesou le changement
desecteur
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PASSERELLES ET MOBILITES
=K H9KK=J=DD=K <M E$SLA=J)] <A9KKAKL9FL =PHGJL

UNMETIER" A # , 2 DANSLE COMMERCHENTERNATIONAIPOUVANTMENERA
- DESEVOLUTION?ROFESSIONNELLEESANSLESECTEUR

VIVIERS DE RECRUTEMENT POTENTIELS - . . - 023, "' 2x1 " Ax4-

Dansblen des cas, le métier < A 9 K Kerpkirto@ ADVexport constitue la porte < A = FLAMFE=
carrieredans le commerceinterational 3 quel que soit le secteur * A 9 Ldéspésarinesqui
DA =P poirDA R E L =cbristiubakebdga@ddne opportunité de recruteret de garderdansle
Administrateur des ventes secteurfabricationdeD A 9 E = M deBprofilsgiine K Aefrienipasdirigésen premiéreintention.

Métiers de la Management _ Aprésquelquesannées< A = P H $etleA forfetiorrde la taille de D A = F L lescoimbéterices]
fabrication de relation Commercial indispensablesD A = P du dnétidrereentpossibleune évolutionversdespostesavecdavantage
DA9E=M: clientéle export de responsabilité (managemente la relation clientéle/ du backoffice. Le suivi< A phFcoursde
. o : formation en businessdevelopmentrend égalementenvisageableD A § N G/Brilin AJStE de
Attaché / secrétaire commercial commerciakxport pour lesprofilsayantune appétenceparticulierepour lavente

*A- . . - 0 2DESTRUGKTURERESPASSERELLESITERNESPOURRENFORCER

\9 o *A 220 DRMEATER X
CegasserellepeuventpermettrederenforcerencoreD A 9 L L dutétier-ANAK xpéitiBierE L

guelesentreprisegle la branchene semblentpasconnaitrede tensionau recrutementsurlesprofils
< A ekpbrt(9 entreprisessur 10avecune équipedédiéea D A = BEddI&entne pasrencontrerde

Assistant Attaghé_ / difﬁcy_lt(’é particuliérea cet égard,source enquéteKYUAssociéf024, D A G H H @i strudtBreklés$
achat secrétaire Promotion des ventes mobilitésestdouble:
» commercial ¢ Lespasserellesnternesainsifacilitéescontribueraientau recrutementde commerciawexports
L\"gt'gr:/l ) _ — connaissantiéjab A = F Lefisespiahiuits =
sectours Assistant administratif et . ¢ Celarendraitplusaiséle «déblocagesde D A = Ean€Belthinesentrepriseprimo-exportatrices
commercial / Assistant des ventes Managerg;iee r:]ttglee 2 ElEien ol lesdemandesexportentrantesne peuventétretraitéesfautede spécialisteeninterne
Assistant support technique client ANALYSE LINKEDIN

[ assistant relation client _
* B 9 Fdedilslinkedireprésentatifsonfirmda tréslarge prédominancelesprofils

issusde formationBac® et Bac-8 encommercenternationalsurlespostes<c B 9 K K AK L
exportCommel K B & B pdisteaccessibleirectementprede diplome)esprofilsayant

m eu desexpérienceprofessionnelleses différentesavant< B = Pun floste<IB 9 K K AK L
export sont rares De nombreux parcours integrent cependant < B Mdxpérience
professionnel@D B NL.J 9 F? =J

Assistant comptable
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PASSERELLES ET MOBILITES
Les passerelles du métier de commercial export

UNMETIERPIVOTDELASTRATEGIPEDEVELOPPEMENY* A# 6 . - 02

, . étier de commercialexport,baséa D A § L dudhdh,2onslituele métier pivot indispensableau
. .-023," 2x1 A4-*(Lj§r§‘- b port,bas ; .
VIVIERS DE RECRUTEMENT POTENTIELS X X eveloppémenk A MffatégieaD A A F L = DaRsedfads@dtideBprimo-exportateursiu secteur
delafabricationdeD A 9 E = M :oiicenktatefuie shnrecrutemenintervientle plussouventdansun
secondemps- apréderecrutemenbulaformation< A WFeplusieursassistant(s) AD\export

Assistant / ADV export Le recrutement< A KtFnmercialexport est toutefois indispensabled la transition < A Msatégie
Responsable Stratégie opportuniste (traitementde commandesentrantes)a un réel développementdu chiffre< A9 >% 9 A J
de zone commerciale D A A F L @rds@dtioheGRparBiordu portefeuilleclientd horsrecoursaunagentou freelance
2 A J export export 3 - -
g UNEDIVERSITEHEVIVIERDERECRUTEMENET" A- . . - 023 AX2x132" -,
Lesprofils commerciauxsont généralemenplus mobilesque la moyennesur le marchédu travail :

structurerdespasserellemétiersspécifiquegstdoncparticulieremenadaptéaleursparcours
¢ Pourcequi estdesmobilitéshorizontalesnternesau secteur deuxparcourssont pertinents: celui
depuisle métier de chargé< A 9 > en@rAelibleiient(avecune formation aux spécificitésde
D A A F L =aihdtl ONLASEfreS)dTaséchéant) et celuidepuisle métier< A 9 K iexpétt(agee L
uneformationauxtechniquesde commercialisatioret de négociation)
¢ PourlesmobilitésverticalesglespostesaresponsabilitépeuventétreatteintsavecdeD A = P H:$ J A =

_ _ . _ _ D A $ N Gdbsivhipastede responsablale zoneexportpeut étreassenaturelle maislesprofilsles
Commercial export hors industrie Technicecommercial plus séniorset les plus intérességpar le managementpeuvent égalementprétendrea < A9 ML J =
Métiors postes< A = F ; 9 cainméEcialilLA A F L (2. fir6cteuie®osre; D
< A9 ML ¢ La présencede profils commerciauxdans la quasitotalité des secteurs< A 9 ; (industes $
secteurs Vente en gros de matériels et Management en forces de notammentyendégalemenpossibleslespasserelleendehorsdelafabrication< A9 E = M:. D=E =

équipements
quip ventes

ANALYSE LINKEDIN

* B 9 Fdedpraiikslinkedirconfirmedesélémentsdentifiéssialesautresmoyensk B NL M< =
Legprofilsde commerciauexporisonttoutefoigplusvariéqueceuxdesassistant&xports
Signede D B A E H @d l& @dttrisedinguistique sur ces postes,nombreuxsont les

m commerciawexportayant fait une licenceen languesétrangéresappliquéesavant de
basculersurun masterou une spécialisatiotcommerce businesslevelopmentPourles
responsabledezoneexportonremarqueguelesspécialitégéographiquesuivenparfois
le profiltoutaulongdesacarriéresurdifférentgpostegi.e. Asie)

Relation commerciale en vente
de véhicules
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PASSERELLES ET MOBILITES
Les passerelles du métier de directeur export/international

* A - 32" 1"1A3PARCQURENCOMMERCETERNATIONAL

*A%ién'déségardsle métierde directeurexport/ internationalpeut constituerD A 9 : G M L<AMMF=E -
carriéredansle commercenternational

Dansle secteur,la plupart des directeursexport ont en effet préalablementexercéle métier de
Responsable commercial grands commercial export puis des responsabilitétsde management intermédiaire en commerce
comptes Direction génerale international (responsablede zone/ responsableexport)avantde parvenira leur poste actuel Un
autre parcourspossible,mais nettementmoins fréquent,est celui consistanta exercer< A 9 :d&J <
responsabilitéenbackofficef.e. managementlelarelationclienttleaAD AAF L = J FO L AGF 9 D

Selonla taille des entreprises)es compétenceset les aspirationsdes professionnelsie métier de
directeur export peut toutefois servirde tremplin pour atteindre des responsabilitésencore plus
importantes* A 9 ; | Mecémpéiehd@sEtratégiquesmportantes ainsique de compétencesen
\ managemenide profils variés(back officeet commercial)peut en effetfaciliterD A § N G@ddésA G F

VIVIERS DE RECRUTEMENT POTENTIELS . . . - 023 ' 2x1 " Ax4-

Responsable de zone export Directeur commercial

postesde directioncommercialeyoirede directiongénérale

UN NIVEAUDE COMPETENCEST DE SENIORITEFACILITANTLESRECRUTEMENTS
DIRECTEUR EXPORT HORSSECTEUR

Pour les entreprises,le recrutement< A MiFecteur international en externe est généralement

o _ synonyme< A = P A @levées Si IKs profils les plus séniorsen commerce international sont
Direction de grands magasins / o _ particuliérement recherchéspar les entreprises qui cherchent & structurer davantage leur
magasins de grande distributior) Direction commerciale développementa D A A F L = (doRtacts,#r&dgie [Rrtenaires ), les entreprisesdisposantdéja
Métier < A Mélideexpériencenla matierepeuventsepermettrede diversifieleurvivierde recrutement
<A Ig i/l L Management de la relation Despasserelleslepuisdesmétiersde directionde grandsmagasinsde promotion desventesvoire
secteurs clientéle de conseilenmanagementontainsienvisageableaconditiondebienmaitriserdeslangues

Direction TPE PME ANALYSE LINKEDIN
* B 9 Fde prajilsLinkedireprésentatifpermet< B A < zrie propengiomdtablea la
mobilité professionnelle_e niveaude sénioritéet les compétencesequisespar le poste
peuventattirer desprofilsvariésne provenanpasnécessairemertiu secteurSila voiedu
m managementommerciakstla plus représentées B 9 Nparcburgdlus atypiquessont
égalemenpossibles’ notammentdepuisdespostesde managemente la relationclient
(backofficevoiredepuigiespostesaresponsabilitélansieconseienmanagement

Promotion des ventes

Conseil en management

0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L @0‘-2[)4.]}69::



CARTOGRAPHIE DES VIVIERS DE RECRUTEMERROFILS COMMERCIAUX

Des opportunités de recrutement dans plusieurs secteurs proches

Enseconcentrantsurleseffectifsexer¢antine professiorcompatibleaveclesmétiersstratégiquegréalablemenidentifiés(professiondieesau
businessdevelopmentvoir légende),et en analysantleur évolution sur les 5 derniéresannéespour les secteurs< A 9 ; Lpradiies tledak
Fabrication< A 9 E = M: iDestossiblé</A A < =cErthinsviviarsdd recrutementpotentiels Sixsecteurs< A 9 ; (eniisdstcéractérisent
ainsipardeseffectifscommerciawendécroissancéautant< A G H H G delrebtiietnbngsisaisirpour lesentreprisesielabranche Lerapport
entrelatendance< A § N GeDIVA=AsBrmerdialfotal de chaquesecteurpermetpar ailleursde visualiselataille potentiellede chaquevivier

Effectif Répartition des viviers de recrutemégrofils commerciaux en industries
commercial total Source : INSEE, Traitement KYU Astdeig®es au 31/12/2021

20000

15000 /, 1

6 secteurprésentent des
opportunités de
10000 recrutement importantes

5000 5

0 Evolution
' depuis 2017
-30% -20% -10% 0% 10% 20% CCP

LEGENDE

Par souci de pertinensguls les secteurs
industrielsGM ; GF F = P = $ont GrésenBés, F <

1. Fabrication de denrées alimentaires et boissons

2. Fabrication de textiles, habillement cuir et chaussures

3k 2J9N9AD <M : GAKJ] AF<MKLJA
4. Industrie chimique

5. Industrie pharmaceutique

6. Fabrication de produits en caoutchouc et en plastique
7.Métallurgie et fabrication de produits métalliques hors machines
8.Fabrication de produits informatiques, électroniques, optiques
9% $9: JA; 9LAGF <A$| MAH=E=FLK
10. Fabrication de machines et équipements

11. Fabrication de matériels de transport

12. Autres industries manufacturieres

NB: La taille des points représente le nombre total
de postes salariés de chaque secteur industriel.

Niveau de proximité du secteur avec la Branche :

Eloigné ‘ Intermédiaire‘ Proche
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DESRECRUTEMENTQUIRESTEN MARGINAUXOANSLESSECTEURSNDUSTRIELS

EnprenantcommeréférenceD A = F KdeshffreB=A = E Hubli€esdénsD A A F {algrt dedniétiers
spécifiquesaudéveloppementiD A A F L =apgarditrésGarghdle(apeine0,3%desoffress A= EHD GA K
publiéessurle total 2 2022et S2 2023. Cettepart esta peinesupérieurg0,4%) dansle seulsecteurde la
fabrication< A 9 E = M: (dDurcE FeRkernetraitementKY UAssoci€gpérimetreNABI).

Sielle apparaitinfime, cette part esttoutefoisa considérerdansun contexteou environ60% deseffectifs
salariésie Dnferindustrieexercentlanslesmeétiersde laproduction

UNENETTEPREDOMINANCBUMETIER' A 1 1' EXPORT2

Parmi les métiers pour lesquelsles donnéessont pertinentes, les métiers < A 9 K Kexpérted del
responsablexportsedétachentnettement Aeuxdeuxls représentenplusde 80%desoffres< A= EHD GA K
publiées pour des métiers spécifiquesau développementinternational en industrie Les proportions
constatéeglansle seulsecteurde lafabrication< A 9 E = M : sBntirEssirfilaires

Si une trés forte volatilité sur D A § N Gdx Marbi® k A G ><>A1=BHDbBAskend difficile

D A A F L = Jé$ Jésultass laAeBdance générale semble faire état < A Mdaisse des besoins en
recrutementsur cesmétiersentre 2022et 2023 Lesmétiersde spécialisteexport(+1124) et de directeur
marketinginternational (+32%6) se caractérisentoutefois par une haussémportantedu nombre< A G> > J = K
< A = E publi€eteKirele 22022t le 22023

UNEFORTEDISPARITEDESNIVEAUX A# 6 ' %#, | #1

* A9 F @eBafirs< A = E IgdD@éfidkpermet par ailleurs< A A < =dE fortesdidergéncesiansles

profilsrecherchéparlesentreprisesndustrielles

¢ Lesoffrespubliéespour le métier< A 9 K K ABMVexpoR dxigentpour la plupart un niveauBac+2,
mais sont égalementnombreusesa demanderun Bac +3 voire un Bac +5 avec une spécialité
commerceinternational;

¢ Lesoffrespubliéespour le métierde commercialexportsontmajoritairesanedemander. M AnMdau

Bac+2 ou Bac+3 (53% du total), et ce alorsque la plupartdescommerciawexportde DA9 E=M: D=E = F4LD

disposent< A tifome de niveauBac+5.

* 71 # " #HI1 - $$0#aAPRORIES EXPORTIL
"=K ESLA=JK KHS$; A>Al M=K K DA=PHGJL

HIJSK=FL9FL <=K KA|

1 9JLG?2JIJ9H@A= <&BS LGA=IIKE K< =< ADAEEHDHAAIKL = F

Source : Textkernel, traitement KYU AsSuolcibaées S2 2022 et S2 2023

Part du total des offrespubliéte& MJ D=K ENLA=JK <= DBAF

V'S
46%
34%
22%
10%
e o Evolution du nombre
! <BG>>J=K HM: DAN
S2 2023/S2 2022)
-100% -70% -40% -10% 20% 50% 80% 110%
1. Assistant / ADV export 5. Chargé de compte international
2. Responsable export 6. Assistant import / export

3

Spécialiste export

7.Chargé études développement international

irecteur marketing international 8.Responsable nouveaux marchés

¢ Enfin,les offrespour les métiersde responsablede zoneexportse répartissentquasi équitablement Lecture lesoffres< B = E publi€ddtriemétier< B 9 K K ADKekpBriFeprésenterb%6dutotal
entrelesoffresexigeantun diplome de niveauBac+2 a Bac+3 (50% du total) et cellespour lesquelles desoffrespubliéegpourlesmétiersdeD B A F L =danBCOELANFGHEMEHDBbre< /B=G publidespur
undiplome de niveauBac+5 estindispensablg3 2%). cemétiera baisséde 23entrele 2202%tle 22023
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PARTIE 6

(7 1# 7
DE FORMATION




., *71# "# *A-$$0# "# $-0+ 2" -,
Note méthodologique

o Identification des certifications cibles pour chacune des familles de métiers stratégiques dans le développement a I'export

A. Pour chacunedes familles de métiers stratégiquesdans le développementdes entreprises< A 9 E = M: DB A= Fideifichtifn des codes pertinents au sein du
RépertoirdOpérationnetesMétierset desEmplois(ROM I
* A G: Bstde téAnir un périmétre métier a partir des codesROMHEecenséssur les fichesmétiersde DA E = M: Flancaisaffn k A A < =18slcollesdssodiésau seindu Répertoire
nationaldescertificationsprofessionnelle$RNCP&t du RépertoireSpécifiqug(RS)
Ex ° >
REPUBLIQUE ...‘.. France —

. . N T E o80T 6e Travail I
Famille de métier Code ROME Libellé o~
M1707  Stratégie commerciale
Direction M1302 Direction de petite ou moyenne entreprise

H1102 +9F9?=E=FL =L AF?$§FA=JA= <A9>
D1406 Management en force de vente
D1407 Technicocommercial
Marketing M1705  Marketing
M1701 Administration des ventes
Administration des vente D1401 Assistanat commercial
D1402  Relation commerciale grands comptes et entreprises

Vente

N1202 Gestion des opérations de circulation internationale des marchant

Logistique _ o - L
N1301 Conception et organisation de la chaine logistique

e

90,98 FRANCE

.+?:3 compétences
L ]

B. ExtractiordesbasesRNCRtRS
CetteextractionpermetD A G : L dedinlitéléGde formationRNCRet RSpour le périmétrepremiéremenidentifié. Cepérimétreestensuiteréduit gracea un filtrageparintitulé de formation

9 Analyse qualitative des référentiels de certification des formations cibles identifiées
e Analyse des formations mobilisées par les entreprises de la Branche dans le cadre du Plan de développement des céiBpétedeansommation des formations OPCO 2i
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https://www.data.gouv.fr/fr/datasets/repertoire-national-des-certifications-professionnelles-et-repertoire-specifique/

OFFRE DE FORMATIONDIRECTION(1/3)
3F= G>>J= <= ;=JLA>A; 9LAGF HDsSL@GJAI M= <GFL MF LA=JK

I 87 7 28 250

) A
METIERS DE LA DIRECTION ]s certifications dont ("} spécifiques a pﬁ?sn;e @ organismes de

m - proposées DBAFL=JF9LAGF formation
L P

UNEOFFREDECERTIFICATIOSPECIFIQUBUMANAGEMENINTERNATIONAPARTICULIEREMENRICHE

* A Gdexeltificationpermettant< A 9 ; ;agxmétidrsde la direction et de la stratégiecommercialeest plutdt axée
«international»: 33 descertificationsciblessontspécialiséeslansD A A F L =.3 R @GdeAc@iFcatibn«international»
estprincipalementaxéesurdesniveauxde formationde Bac+3 a Bac+5, avecnotamment:

Répartition du nombre de certifications A Niveau6 (Bac+3) : LicenceAdministrationet échangesnternationaux.et plusieursdiplomes< A § ; de Bomikerce:
menant aux métiers de la direction par Dipléme < A § L Bupéri¢lresen managementdes affaires intgrnationales de Neoma BusinessSchoal Diplome
niveau de dipléme d'enseignementsupérieur en managementinternational de D A #Nermandie, Dipldme de gestion et commerce

France compétences, 20d3aitement KYU Associés internationalde KedgeBusinesSchooletc.

A Niveau7 (Bac+5) : Mastelangueset commerceinternational Mastermanagemeniet commerceinternational,Diplome
’ en administrationdesaffairesinternationalesde D A # " Biptomél'étudesspécialiséeg®n managementinternational
deD A" Diblédmémanagerdu développementommercialde PPAbusinesschoo)etc.

Enoutre,cescertificationsspécifiquesaD A A F L = BéReéficiedt<GA- NbBdme couverturegéographiqueEnparticulier,le
87 Master LEAest dispensédans toutes les régions de Francemétropolitaine, et le Master Managementet commerce

0 internationalestprésentdans10regionsde Francemétropolitaine
certifications

ANALYSIECONSOMMATIORESCERTIFICATIONS

Entre 2020 et 2021 trois entreprises< A 9 E = M: 0nt &euEillides alternants issus de certifications permettant
< A9 ; :adxmétidrsde la direction et tournéesversD A A F L =.l dsdteérraGdef®duaienteur cursusde formation
au seindu Mastedanguesétrangéresappliquées(2 alternants)et du Diplome< A § L ddpéreliresen marketing,gestion
commercialeet managemeninternationalde D A ' 'buginesschool1 alternant)

Entre 2022 et 2023 plusieurs entreprisesont recruté des alternants en certifications spécifiguesau management
international Cesalternantsétaienten certificationManageru développementommercialet international (1 alternant)
et du Bachelorresponsable< A 9 > sothiercialéset du développementa D A A F L = (1 Elt@rhaAt@&EFPBbusiness
schoo] Manageru développement'affairesa l'international de la CCI(1 alternant),et de la certificationresponsabledu
développementommerciaFranceet Internationalde D A ' {7!alterhants)

mBac+2 Bac+3 mBac+5
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OFFRE DE FORMATIOSDIRECTION(2/3)
3F= : GFF= 9<$I MOLAGF =FLJ= DAG>>J= <= ; =JLA>A; 9LAGF

Les personnesissuesde certifications initiales spécifiquesen managementinternational ont des profils pertinents pour les entreprises
< A9 E = M: @nbitornBritde sedéveloppera D A = PBn &fédt Icescertificationsdotent leurs apprenantsdes compétencesnécessairesiu
développementeD A 9 ; < AANERNepasesurun/desmarché(skible(s)nternationaux

UNE OFFREDE CERTIFICATIONEN MANAGEMENTCOUVRANTLA MAJORITEDES COMPETENCESTRATEGIQUE®OUR LE
DEVELOPPEMENJESENTREPRISE&* A#6 . - 0 2

V Capacit& adaptersacommunication(languesinterculturalité)

Toutesles certificationscibles en managementinternationaldotent leursapprenants< A Mitaftrisede D A 9 FWi2 9 A Kbitre langueétrangére La
capacité< A 9 < 9 HiesddomnGRicationa D A sconrimaéd D A @ UnSuilitoireinterculturelet a différentscontextesprofessionnelsnternationauxest
un enseignemententraldanscescertifications

V Capacité concevoiet apiloterunestratégieexport

Laconception< A pl&h < A 9 ; eL <A’QiF6jet commercialsurun marchéa D A = R pb@id<LA MaRatysede celuici estune activité centralepour les
professionnelgle la direction voulant accompagnete développementde leur entreprisea D A = PLEIgBahdemajorité des certificationsrecenséesen
managementinternational, qu'elles soient universitaires(Licence administration et échangesinternationaux, Master managementet commerce
international)ou délivréespar desécolesde commerce(EMGrenoble EMNormandie ESCPIESEGKedgeBusines$schoaletc) proposentdesmodules
relatifsa la maftrisede cette définition< A MsFatégieexport Enoutre,D A = F Kde Eesc@tificationsdotent égalementeursapprenants< A Miiaktrise
du pilotagede stratégiesexport viala définitionetlesuivic A A F < Algsfelréudsittst< A G: Beourt mbyetétlongterme

V Capacit&noueretaentretenirdespartenariats

Plusieurscertificationsciblesidentifiéesproposentdes modulespermettantaux étudiantsde développerles compétencemécessaires la sélectionde
partenairedlanslesmarchéscibles ala négociationdesconditionstarifairesavecceuxci et a la gestiondesrelationspartenariales! A ndtammentle cas
de la LicenceAdministrationet échangesinternationaux,du MasterManagementet commerceinternational,ou encoredu Diplédme d'enseignement
supérieuren managementnternationalde D A Motmandie

V Capacité&fédéredeséquipesautourd'un projetexport

Le management< A § | MtAddramidbilisation autour < A MrBjet de développementinternational est un enseignemenicentral de la majorité des
certifications en managementinternational Les certifications comme le Dipldome < A § L BlipéridGresde managementstratégique< A9 ; L ANAL $ K
internationalesde D A @renoble e Diplomede gestionet commerceinternational de KedgeBusinessSchoolet le mastermanagementet commerce
internationaldédienten effetdesmodulesrelatifsa la capacitéde rassemblementleséquipesautour< A MfFatégiede déploiement

V ConnaissancdesmodalitésdefinancemenaDA=P HGJ L

Lesparcoursen managemeninternationalidentifiés,en particulierceuxproposéspar desécolesde commerceformentleursapprenantsa la maitrisedes
canawdefinancemensurdesmarchésnternationaux
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OFFRE DE FORMATIOBDIRECTION3/3)

3 F= G>>J = < =

EXEMPLE DE PROGRAMMEAERMATIONS
COLLECTIVES
Programme& =K =KK=FLA=DK <=
export», GEM Ebrmatex2021

Module«BiendémarreeDA=PHGJ L

1o

Module ‘Approche des marchés et
introduction a la stratégie
internationale»

2o

Module«Offreet calculdu prix
Export»

3o

Module«Lesfondamentauxde la
gestiondelacommande »

a,

« En suivant la formation du club expamta pu travailler notre
projet export, notre argumentatiddous avons également fait
participemotre responsable ADV qui est monté en compétences
grace a cette formation.

.J§KA<=FL <AMF=
ayant fait partie du club prirsexportateur en 2018

0S9DAKI9LAGF

>GJE9LAGF

. +# KHS$; A9DAK

< = JO9F; @= H=JE=LLY9FL 9MP ,; @=:

LECLUBEXPORDUGEM ACCOMPAGNHHEESPRIMOEXPORTATEURS

Depuis2018 le Groupedesexportateurde I'Ameublementfrancais(GEMproposeun accompagnementestinéaux
chefs< A = F L Jde H Brankhedthbitionnantde développerleursactivitésa D A = PGe@spdsitif,construitavec
des partenaires formation (Stratexio Formate), vise a répondre aux besoins des entreprisesen termes de

DB 9 .d?_vg!wg\emgpﬁtratégiqueéD AAFL=JF9LAGF9D

Laréussitedu développemenfiD A A F L = deBedtiegkiSe& AD E = M: ddpefiddeDIA A E H DidsdirlyéamtsG F
dansla définition de la stratégieexport et du déploiementde celleci sur le temps long. Or, la majorité des chefs

< A = F L Jde K BrankheFKA GE&slsuivide formation certifiante portant sur le développementdes entreprisesa

D A = PBA@itrel. moins de 20% des entreprisegprimo-exportatricessont prétesa embaucheren CDIlou en VIE/VTE
afin<c A9 ; ; G HélslévelepgementiD A = RIduBcE EnquétesttraitementKYU2024.

Ainsi,le recoursa un programmecommele club exportdu GEMpar lesdirigeantsdesentreprisesde la Branchepeut
serévélerdéterminantdanslaréussitedeD A § D 9 :el@U deéflokBant< A MEatégieexport

UN PROGRAMMPERMETTANR LA FOISDE CONSTRUIREJNE STRATEGIEXPORTET DEMONTEREN
COMPETENCES

Leprogrammedu club exportvisea accompagneleschefs< A = F L Jde BIA %\ K = M : dBnsl&ceristiuctionde
leurdémarche< A A F L = J F 9.[CAp&ESDAuKeDlerid@détapede diagnostic Un entretiende deuxheures
par un conseillerexpertdéployé sur site permet< A A < =|BslfoicesAt3es faiblessesdes entreprisesautour de
plusieurs composantes: motivations et ouverturea D A A F L = Je¥pOrtabiite fe DDV comnierciale, moyens
disponiblesetc. Apartir de ce diagnosticun certainnombrede pistes< A 9 ; soAtlBrmiKlées

Dansun secondtemps, les dirigeantssont coachéspendant six mois sur la constructionde leur businessplan a
D A = ReHd@rJeLdéploiementde celuici. Gracea cet accompagnementndividualisé,ils acquierentles clés de
compréhensionnécessairesafin de revoir leurs automatismeset de réussirle pari de D A = PEh@aXdlele, la
participation a des ateliers collectifs apimés par des prestatairesspécialistesde D A = PsHr@dslthématiques
spécifiquespermet aux entreprises< akquérir les compétencestechniques fondamentalestout en bénéficiant
<AS$; O9K2RP IS Ad< k9 Melibpristes<c ADE=M:.D=E=FL

Laparticipationacetype< A9 ; ; GE H Qérfetaihsidtnichefs< A = F L Jde BIA A\ K= M : dBrenforcéiun
certain edq ompé gegn_é essairesau manageme aulg)usinessievelopmemexport: conception et
Spil_otag?er%l)gg{ stra e%je,éu?\}/'iqge KP I’s?:‘azg% anouerdes pargﬁé\rsla $aD A A F L = gdarhissAn@dies nibdalités
definancementsaD A = Pgild&gddddtessourcehiumainesaDAS L k@ F ? =J J]

<AMF= $§LM<= KMJ D=K $§NGDMLAGFK <=K E9J; @SK K DAAFL=JF9LAGF9D =L gEMJW6::



OFFRE DE FORMATIOBVENTE(1/2)

3F= G>>J= <= ; =JLA>A; 9LAGF E=F9FL 9MP ESLA=JK <= D9 |
o . W,
, 38 an 13 A 690
METIERS DE LA VENTE P& @ certifications  dont (V'}l spéciiiquesa  oiw o @ organismes de
DBAFL=JF9LAGF formation

£ roposées
S o

UNEOFFREDECERTIFICATIOSPECIFIQURLAVENTEA* A' |, 2 # 0, ASSEZARGE

* A G "e> dertification permettant < A9 : : adncméfiers de la vente est globalement assez orientée vers
D A A F L = :B&®iéscedific@tibnsciblessontspécialiséegnlamatiére * A Gde seitification«international»est
aux techniques du développement principalementaxéesurdesniveauxde certificationde Bac+3 a Bac+5, avecnotamment:

commercial export A Niveau 6 (Bac +3) : Licence Administration et échangesinternationaux, et plusieurs diplébmes < A § ; @&D = K
(Source : OPCO 2i, 20R@&itement KYU Assogiés commerce : Dipldme d'études supérieuresde gestion et commerce international de I'école supérieurede
commercede Dijon-BourgognePipldmeen managemeninternationaldesaffairesde MontpellierBusines$choal
Dipldmede Chargé< A 9 > mterrationalesde GrenobleEcolede Managementetc.

Peu de salariés de la Branche formés

1 formation financée sur_les A Niveau7 (Bac+5) : MasterLanguesétrangéresappliquées,MasterLangueset commerceinternational, Master
k‘ conditions de vente a DA=PHQJ L Managemenet commerceinternational et Mastelintégréfranco-allemanden management
(prixde vente,contratexport,etc) * A Gde eeltificationen venteaxée«international» estprincipalementcomposéede certificationsdéliviéespar des

écolesde commercesayantun seulsite de formation Cependantje nombre< A $ ; d8 @mercesproposantdes
certificationsenventeaD A A F L = étdnthdseRtEngifa couverturegéographiquede cescertificationsestplutot

HEJOL Alggg gn qutre, les MastersLEAet manageme_ntet commerceinternat_ional sont caractériséspgr une couverture
geographiquetrées large : le MasterLEAest délivré dans toutes les régionsde Francemétropolitaine et le Master
managemenet commerceinternationalestproposédans10régions

2 formations financégsortant sur
D= <$N=DGHH=E={fMa®<Ag
commerciales export

au métier de directeur du EnEre2020et 2022 deuxentreprises< A9 E = M: dhltaEcueﬂlildesalternantsissusde certificationspermettant
développemenexport < A9 ; ;adx#nétidrsde la venteet orientéesversD A A F L =. LEs8duxS@BIEI@d3sont des entreprisesayant
entre50et 250salariéset la derniéreentrepriseestune ETI

Lesalternantseffectuaienieur cursusde formationau seindu MasteLanguesttrangeresappliquées(2 alternants)et
du Dipléme < A § L Bupéridresen marketing, gestion commerciale et managementinternationalde DA"' " 0
Business$chool(1 alternant)

1 formation financée spécifique ANALYSIDECONSOMMATIONESCERTIFICATIONS
;iL

0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L @G‘-ZMJIV?::




OFFRE DE FORMATIO®SNVENTE(2/2)
Une offre de certification répondant aux besoins en compétences en lien avec le développement international

Lesprofils issusdes formationsinitiales en vente a D A A F L = 3oRt®out A GiFp@rihentspour les entreprisesde fabricationde
D A9 E = M. fvisof'#s Boht formés au développementcommercialpour tous les types de secteurs< A 9 ; .lIAAchnade €es
certificationsne porte toutefoisspécifiquemensurle businesslievelopment A = F L JindtlieNd&&DKA = PHGJ L

DESCERTIFICATIONSOUVRANTESDOMAINE®DDECOMPETENCHSECESSAIRESLAVENTEA* A' |, 2 # 0, 2' -, *
V Connaissancdu/desmarchésiD A = fprbddiiilskt concurrence)

La connaissancales marchéscibles est couvertepar un certain nombre de référentielsde certificationidentifies Par exemple,le Master
managemeniet commerceinternationalet la Licenceadministrationet échangesnternationauxdotent les apprenantsde compétencesen
lienaveda réalisation< A § ldédrarchésnternationauxDeplus,la majorité descertificationsrecenséegnseignentestechniquesde veilles
marchéet concurrentiellepratiquesnécessaires la connaissancelesmarchéaD A= P HGJ L

V Maitrisadeslanguestrangére®t compétencesl'adaptationauxspécificitéulturelles

* aprentissage< A QnMns deux languesétrangéresest un incontournable des formations initiales idgntifiées Le nombrg de langues O Bac & Bac 4éh commerce
proposéesvarieselonD A G J ? @eRoArtatiBr-Néanmoinsja majorité de ceuxci enseignea minimaD A 9 FD A9 KHYRRPOFDEABERE 9 F < 57 /@

Fréquence de représentation du type et
niveau de dipldme des membres de
DAS1 MAH= <§<A$= K
Source : enquéte et traitement KYU, 2024

- ou commerce international -
chinois Le MasterLEAen particulierpermetauxapprenants< A 9 L Lun Aaktqiveaude maitrisedeslanguesétrangéreset de mettre en —
O M Nunenégociationenlangueétrangere CeMasterpermetégalementauxapprenants< qbpréhendedesspécificité$ulturelles< A Ms 2 1@/ Bac +4 et plusn commerce
ou < A Milifeculturelle en proposantdes modulesde formation relatifsa la gestionde D A A F L = J CeNtD¢ofgahiOniz&lé fdrmation ©  oucommerce international
proposentdes parcoursspécifiquesi une régiongéographiquece qui dote les apprenants< A MBrmaissancepprofondiedes spécificités .
culturellesde ceszones

V Compétencegn prospectioncommercialesurun marchécible i o
PlusieurgormationsinitialesspécifiquesnventeaD A A F L =cbriAnSele MaStElarijueset commerceinternationalet certainsparcoursdu Formatlonsge‘Lrales @}3@/@
Master. EAcomportentdesmodulesde formationportant surlamiseenG MN< A MpFospectioncommercialeéd D A § L Lésferifisalions BaCHiFoS

permettentnotamment< A 9 HHJ fa@@ndrationddleads,D A § D 9 deplargsde praspection et la prospectiondigitale ) N
V Maitrisede nouveawoutils< A 93avente Formationsgenerales 21@/@

Lesdipldmesde Masterotent lesapprenants< A Mrfaftrisedesoutils digitaux,ce qui peut leurpermettre< A 9 H H J §ig@médnta plupart BRsRIETIPIS
desnouveawoutils< A 9¥avente(tablettes simulateurs)A etc). Enoutre, certainsparcoursdu MasteilLEAproposentdesmodulesdédiésa
lamobilisation< A G M A Adai¢ente

V Compétencegnanimationet préparationdessalonsnternationaux

Peude certificationsrecenséesomportentdesmodulespermettant< A 9 H H J $a @wti€ipatior un saloninternational | A sdéhmoins
le casdu MastelLEAS Parcours<Commercdnternationab>deD A 3 F Add NadtésilfofmesesétudiantsaD A G J ? 9eflaigksfonda @ F
participation< A = F L Jadesfdirdst &déssalonsinternationaux

.kyU 0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L @0‘-2[)4.]K78::



OFFRE DE FORMATIOSNMARKETING(1/2)
3F= G>>J= <= ; =JLA>A; 9LAGF E=F9FL 9MP ESLA=JK <M E9J

_gbi“i“-\b!!nu I |

> ] 47 a0 O A 9
MARKETING e certifications ~ dont ('I}l spécifiques a pﬁ?sn;e @ organismes de
DBAFL=JF9LAGF formation

e proposees

UNEOFFRBEDECERTIFICATIOSPECIFIQUEINTERNATIONAL LIMITEE

* A Gdexeltification permettant < A9 : :adxwétidrsdu marketinget intégrantune dimensioninternationaleest
asseZimitée : seulescing certificationsciblesportent spécifiqguementsurles activitéessmarketinga D AAF L =.L&9 L A
certificationssontlessuivantes

Répartition du nombre de certifications
menant aux métiers du marketing par

niveau de dipléme
France compétences, 26T3aitement KYU Associés A Niveau 7 (Bac +5) : Master langues étrangéresappliquées (LEA)et le diplome managementinternational et

communicationinterculturelledeD A" 1 ' 2

A Niveau6 (Bac+3) : BUTtechniquesde commercialisation businessinternational: achatet vente,Licencelangues
étrangeéresappliquées(LEA)ie dipldomedigital et businesdnternationalde D A x ¢deGl&nagement.éonardde Vinci

Néanmoinsgcescertificationssont caractériséepar une largecouverturegéographiqueEneffet,la Licenceet le Master
LEAainsiquele BUTtechniquesde commercialisation businessnternationalsontdispensésianstouteslesrégionsde
Francemétropolitaine Lestrois régionsdans lesquellesces certificationssont les plus délivréessont D Ade-Brance,
A7 DA MMNRhOn8Apeset lesHautsde-France

certifications ANALYSBPECONSOMMATIONESFORMATIONS

Entre2020et 2023 deuxentreprisesont fait appela desalternantsissusdu masterLEAEntre2022et 2023 et une entreprisea
recrutéun alternanten BUTtechniquesie commercialisation businessnternational achatet vente

Deplus,entre 2020et 2023 la majorité desentreprisesayantconcludescontrats< A 9 H H J =oRtlreéritdd&s 8lternants
issusde certificationsen marketinggénéral: licenceprofessionnellenétiersdu marketingopérationnel MasterMarketinget
stratégiede D A 3 F ARdrisDal{phAihest ProgrammesGrandeEcole< A § ; d&domnierce

Il estégalementntéressantde noter quelesentreprises< A 9 E = M : obt#ét&parficulieremeninombreuses recruterdes
alternantsen bac+3 de marketingspécialisédansle marketingdigital : en licenceprofessionnelles-commerceet marketing
numérique (7 alternants)et en BUTtechniquesde commercialisation: marketingdigital, e-businesset entrepreneuriat3
alternants)

Bac + 3 Bac +5

0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L QGZMJIVQ::



OFFRE DE FORMATIOSNMARKETING(2/2)
3F= G>>J= <= ; =JLA>A; 9LAGF =F E9JC=LAF? ; GMNJO9FL MF=t

LESPARCOURSEA: DESFORMATION®OTANTLESAPPRENANTS A 3 | ARGECONNAISSANCBESMARCHE®* A#6 . - 0 2

LesLicenceet MasterLanguesEtrangéresAppliquées(LEA)sont des formationspenséespour combinerapprentissageapprofondi de langues
étrangereset de la civilisationde payset de compétencegprofessionnellesAinsilesétudiantsissusde cesformationsont unelargemaitrisede la
culture et de la languede certainspaysleur permettant< A 9 < @ldhtamiétepertinenteles contenuscommunicationnelsies entreprisesaux ,‘7
spécificitéglesmarchésibles Cescompétencessontcentralespour lesprofessionnelslu marketingexercantdansdesentreprisesexportatrices . y
21%des formations en communication

Enoutre, certainsparcoursdu MasterLEAsont spécifiquesau marketing,les apprenantssont alorsfamiliarisésavecla rédactionde contenusen SAFO9F: =K H9J DA- I
langueétrangéreet a la miseen 0 MN 9 A MsEatégiemarketingsur un marchécible. Ainsi,les personnesssuesde Licenceou de MasterLEA ' !
constituentun vivierde recrutementpertinentpour lesentreprises< A 9 E = M: dnbit®rmantde sedéveloppedD AAF L =J F9 L AGF 9 1

en marketing digital 1
(Source : OPCO 2i, 20Raitement KYU Assotiés’
UNE OFFREDE certification ENMARKETINGCOUVRANTA MAJORITEDESCOMPETENCES DEVELOPPERN LIEN AVECLE
DEVELOPPEMENNTERNATIONAL 23 formations financéesen lien
V Compétencesnmarketingdigitalet enmédiaplanning @ avecla communicationdigitaleet

. o : el . lamaitrisedesréseauxsociaux
Les principes du web marketing (i.,e. Communitymanagement référencementweb) sont devenusincontournablesdans les modules de
nombreusegcertificationsen marketinggénéralet descertificationsen marketinginternational ! A sdfammentle casde formationscommele

Mastermarketing,vente la Licenceprofessionnellee-commerceet marketingnumeériqueou encorele BUTtechniquesde commercialisatiort 10 formations financéesen lien
businessinternational De plus, de nombreusescertificationsen marketing géneral (ex : Mastermarketing et stratégiede D A MF ARarsI K4 ' Juec |1a création de contenu @
Dauphine)et en n]arketing international (ex : BUT techniquesde commercialisation: businessinternational, dipléme digital et business (photo, prisede vidéo,montage)
internationalde D A x de@Bragement_éonardde Vinci)proposentdesmodulesrelatifsau médiaplanning: sélectionsde médiasde diffusion

appropriéset élaboration< A Mdhde communication

V Maitrisedestechniquediéesala créationde contenuset gestiondesprestatairesassociés 3 \ 3 formations financées en lien
Uncertainnombrede certificationsidentifi€esen marketinget communicationintroduisentles étudiantsa la créationde contenusweb et réseaux avecle référencementveb

sociaux: BUT techniguesde commercialisation: marketing digital, ee.commerce et entrepreneuriat,BUT information et communication :
communicationdesorganisationsMSQigital marketingmanagementie RennesSchoolof Businessetc. Enrevanchelescertificationsrecensées
necouvrentpasou peulescompétencesiécessaired lagestionde prestatairesi.e. agencesgde communicationfraducteurs etc). 10 formations financéeslatives
V Compétencenanalysededonnées a lavente sur une marketplace
* ahalysede donnéestextuelleset quantitativeset Dutllisation de logicielsspécifiquesa D A 9 F @afa forK partie des référentielsde plusieurs
certificationsrecenséegLicenceProfessionnelle-commerceet marketingnumérique MasteiMarketinget Stratégie MasteiMarketingyente etc).
x Connaissancdesrelaismarketingpertinentssurun/desmarché(stible(s)et capacitéa entretenirunerelationprivilégiéeaveceux

Bienquela connaissanceleD A = F KdresEeIaBmarketingpertirlentsa DA= Iﬁv.e:l [Bekdripteursrégiepublicitaire,pressespécialiséeyoit une
compétencecentralepourlesmétiersdu marketingenlienavecD A = Reéll€cIFLA/pasdu peucouverteparlescertificationgecensées

.kyU 0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L @G‘-ZMJ@O::



OFFRE DE FORMATIONADMINISTRATION DES VENTHKE/2)
= FGE: J=MK=K ; =JLA>A; 9LAGFK E=F9FL 9MP ESLA=JK <= D,

ADMINISTRATION DES 3’ 48 4
VENTES e certifications ~ dont ("/

l — O proposeéees

—

) 12 A 1870
L g R dans )
spécifiquesa s de @ organismes de
DBAFL=JF9LAGF formation

UNEOFFREDECERTIFICATIOISPECIFIQUE INTERNATIONAR ASSEZZOUVRANTE

LescertificationsspécifiquesaD A A F L =répFéSehtehi@@aidde D A Gie cerfificationpermettant< A 9 ; aukmétielsde
D A 9 < E A Ridstehtel(BD\)E&dertificationscouvrenttouslesniveauxde formationpost-Bac:

A Niveaub(Bact2) : BTScommerceinternationalet TPassistanimport-export

iveau (Balg'+ :JBUTtechniquesde commercialisation: businessinternational : achat et vente, Licenceprofessionnelle
coopérationet developpementinternational, Licenceprofessionnellenétiersdu commerceinternational, Diplome d'études
supérieuresle gestionet commerceinternationalde I'école supérieurede commercede DijonBourgognegtc

A Niveau7 (Bact5): Dipldme< A § LsMpérieuite®n marketinggestioncommercialeet managementnternationaldeD A ' &t0 !
Diplémed étudesspécialiséeen managementnternationaldeD A ' .# 1 # %

La couverturegéographiquedes certificationsBac+3 esttrés large Eneffet,le BUTtechniguesde commercialisation business
international: achatet vente estprésentdanstouteslesrégionsde FranceMétropolitaine Deplus,le BTScommerceinternational

est dispensédans 12 régionsde FranceMétropolitaine La Licenceprofessionnellemétiersdu commerceinternational et le TP
assistanimport-exportsont enseignéslans11 régions Cependantles certificationsde niveauBac+5 axéessur DA AF L =nkF 9 L +
sontenseignéeguepardeuxorganismesle certificationen France

Répartition du nombre de certifications
E=F9FL 9MP ESLA=JK <=

niveau de dipléme
France compétences, 2023aitement KYU Associés

48

certifications

ANALYSEBDECONSOMMATIORESCERTIFICATIONS

Entre2020et 2023 125entreprise< A 9 E = M: obt re@utéEnlalternancedespersonnesn certificationmenantauxmétiersde

DA .*"AdS : JrBajoraéidcesalternantsétaienten cursusau seinde BT Spréparantauxmétiersde D A 9 < E A Fidsiehtds9 L A
Bac =Bac+2 mBac+3 Bac+5 sansque ceuxci ne soientorientésversD A A F L = BnEffet 686 Gesaitdinantsétaienten BTShégociationet digitalisationde la
relationclientou enBTSmanagementommerciabpérationnel

Néanmoins16entreprises< A 9 E = M: obtfaEappeli desalternantsissusdescertificationsciblespour lesmétiersde DA " 4
spécifiquesd D A A F L = Ailsichiit A& &p8sBsont recruté des étudiants en LicenceprofessionnelleMétiersdu commerce
internationalet huit entreprisesont fait appela desprofilsen BTScommerceinternational Cesentreprisetaientmajoritairement
desentrepriseentre 50et 249salariésdesentreprisesayantentre 10et 49salariéset desETI

0$S9DAK9LAGF <AMF= $LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK <=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D =L @G‘-ZMJI@]_::
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OFFRE DE FORMATIONADMINISTRATION DES VENTKZ2/2)

G>>J= <= >GJE9LAGF AFALA9D= =L

LEBTSCOMMERCHETERNATIONALNECERTIFICATIORARTICULIEREMENYDAPTER* A EXPORT

Le référentieldu BTS commerce international couvre un ensemblede compétencesen lien avec la gestion de la relation
commercialeet administrativea l'internationalet le SAV relation client/fournisseur/prestatairesuividesreglementsgestiondes
litiges et sinistres Cette certification comprend également des modules de formation en lien avec la communication
professionnelleet la production de documents commerciaux en anglais En outre, le BTScommerceinternational dote les
apprenantsdescompétencegelativesau contréle et au suividescontratsinternationaux sélectiondesinterlocuteursinterneset
externegpertinents préparationde ladocumentation suivilogistique financieret douanierde I'opération

Le recrutementde personnesdipldmeées du BTS commerce international semble particulierementadapté aux besoins des
entreprise< A 9 E = M: dnbitibrnBntde sedéveloppe@DAAFL=JF9LAGF9D

" A 3 2QERTIFICATIONSOUVRANLESDOMAINE®ECOMPETENCHSESA* A A*4A' ., 2#0, 2°' -,

Leréférentiel< A RHFtainnombrede certificationscibles«international» dote les apprenantsde compétencesclésen lien avec
D A 9 < E A Fdes¢entesxpaxtGesétudiantsissusde cescertificationspeuventconstituerun vivierde recrutementintéressant
pourlesentreprisesx A9 E=M:.D=E=FL

V Connaitrdesdispositifsde financemenk AGHS BOBAABHKJ L

Plusieurscertificationsinitiales spécifiquesa D A a'DA A F L = doFest lewks@fpeeimantsde compétencedeur permettantde
maitriserlestechniquesliéesau financement< A G H § Je9pbriAl GAF=diKphrticulierle casde la Licenceprofessionnellemétiers
du commerceinternationalet du dipldmeen managemeninternationalde BrestBusines$chool

V Maitrisetesdispositifsde paiementaDAAFL=JF9LAGF 9D

Lescompétencesen lien avecla gestiondes opérationsde paiementa D A A F L = Infise én A GIN duEcrédit documentaire,
maitrisedu risquede change font partie desréférentielsde plusieurscertificationscibles: BUT- Techniquesie commercialisation
: businesdnternationalet de la Licenceprofessionnellenétiersdu commerceinternational

V SavoimgéreresrisquesetlesassurancecaDAAFL=JF9LAGF9D

La gestion des risques et assurancesassociéesest présentedans le référentielde plusieurs certifications recensées(BUT -

Techniguesde commercialisation: businessinternational et dipldome en marketing, gestion commerciale et management
internationalde D A ' " @escertificationspermettentauxapprenants< appréhendera gouvernancelesrisquesen prévisionde

lamiseenUMNJ AGHS ADAABHAKJ L

V Maitriseteslanguesétrangeéeres

La maitrise de D A 9 FwiD @ A Mdeaxiéme langue vivante étrangére en contexte professionnel (i.e. vocabulaire,codes
socioculturels)a D A Set a DAA_ @St OnDncontournabledans D A = F Kdeg&cerfifisationscibles menant aux métiersde D A

export

0$§9DAK9LAGF <AMF= §LM<= KMJ D=K $NGDMLAGFK

4

<=K E9J; @K K DAAFL=JF9LAGF9D

HIG>=KKAGFF=DD= J:

<A9 E=M:
ADV sur des compétences complémentaires

*=K =FLJ=HJAK=K

nécessaires pour le développement export
(Source : OPCO 2i, 20Raitement KYU Assotiés /

g 32 formations financéesen lien
P avec la maitrise des procédures
douaniéres

11 formations financée=n lien
avecla gestion de IaVA a

DAAFL=1J I%AGFQD

N\ 6 formations financées en lien
avec la maitrise des outils

fondamentauaD A=PHGJ L
2 formations financéean lien

aveclaE AK = =F cidditN )[===k =

documentaires

=L POoPMI 162
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Répartition du nombre de certifications
menant aux métiers de la logistique par

niveau de dipléme
France compétences, 2023aitement KYU Associés

31

certifications

Bac + 2 Bac + 3 mBac+5

31

—= e certifications ~ dont "I}
proposées

0S9DAKI9LAGF

OFFRE DE FORMATIO®NLOGISTIQUE(1/2)
Une offre de certification riche mais assez peu orientée vers la logistique export

,ll ! - \ dans N 100.
spécifiquesa s de @ organismes de
DBAFL=JF9LAGF formation

UNEOFFRHEDECERTIFICATIOSPECIFIQUE INTERNATIONAL SURTOURXEESURLEBACH3

22% des certificationsciblesmenantauxmétiersde la logistiquesont spécifiquesiD A A F L =. L&s€ettifka@@ién® D
couvrenttouslesniveauxde certificationpost-Bac:

A Niveaus (Bac+2) : TPorganisateude transportsaériensou maritimesde marchandises

A Niveau6 (Bac+3) : BUT Techniquesde commercialisation: businessinternational : achat et vente, Licence
ProfessionnelleMétiersdu commerceinternational, Dipldme supérieurde managementinternational de South
ChampagneBusinessSchoolet Diplome managementglobal et coopérationsinterculturelles< BxceliaBusiness
Schoal

A Niveau7 (Bac+5) : Diplomed'étudesspécialiséen managementinternationalde D A Mormandieet le Master
affairesinternationaleset développementle D A 3 F ARParsDaphine

* A G ge>cdrtification menant aux métiers de la logistique internationale et correspondanta un niveau Bac8

bénéficie<