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.0x1#,2 2'-, "3 !-,2#62# "Ӑ',2#04#,2'-,
3F K=;L=MJ ;GF>JGFLś Ķ <= >GJLK <ś>AK 9>AF <= JśMKKAJ KGF <śN=DGHH=E=FL Ķ DӐAFL=JF9LAGF9D

0śH9JLALAGF <=K E9J;@śK <= DӐ=PHGJL <= E=M:D=K >J9Fő9AK
(Source : ameublement français, 2022)

DIFFÉRENTSFACTEURSIMPACTENTLE DÉVELOPPEMENTÀ *Ӑ',2#0, 2'-, *DES
ENTREPRISESDUSECTEUR

Ʒ Diversesmutations ont un impact sur le marché international de DӐ9E=M:D=E=FL: transformation
numérique,développementdesmeublescompacts,enjeuxdedurabilité,évolutiondestendancesdedesign,
etc.

Ʒ Plusieursfacteurs<ӐśNGDMLAGFconjoncturels impactant les besoins de la Brancheet sa stratégie de
développement: situation économiquemondiale,urbanisationcroissanteet évolutionde la taille des
logements,conscienceécologiquecroissantedu consommateur,avancéestechnologiques,variation des
coursdematièrepremière,concurrencemondiale,contraintesréglementaires,etc.

CHIFFRES CLÉS
Sources : Observatoire Compétences 
Industries, INSEE et Ameublement 
Français

entreprises

salariés

4 053

35 710

de CA à 
DӐ=PHGJL9LAGF

1,8 Mds

taux de 
couverture 
(exportation/importation)

24%

LEMARCHÉFRANÇAISDE*Ӑ +#3 *#+#,2ESTCARACTÉRISÉPAR:

Ʒ Uneabsencedespécialisationfortesurun ou deuxsegmentsdemarchéparticulier

Ʒ Unécartdeplusenplusimportantentredesexportationsqui stagnentet desimportationsenexpansion

Ʒ Uneexportationcentréesurlespaysoccidentaux,et surDӐ#MJGH=enparticulier.

12%
12%

10%
9%
9%
9%
9%

Suisse
Allemagne

Espagne
Royaume-Uni

Etats-Unis
Italie

Belgique
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OBJECTIFSDUPROJET

Ʒ À partir des éléments stratégiquespréétablis, identifier les besoins des entreprisesen matière de
développementàDӐAFL=JF9LAGF9Denlestraduisantenbesoinsencompétencesparmétier

Ʒ Identifieret cartographierles filièresde formation existanteset lesbesoinsnon comblésdesentreprises
enmatièredeformation

Ʒ Proposerdespréconisationsopérationnelles,notammentsurla miseenplacepotentielledesparcoursde
formation

DESMOYENSNOMBREUXETCOMPLÉMENTAIRESMOBILISÉSPOURLARÉALISATIONDECETTEÉTUDE

Une analyse documentaire 
Près de 30 ressources étudiées(études 
prospectives, presse spécialisée, 
travaux de recherche, rapports 
<Ƀ9;;GEH9?F=E=FLKȻɖ

16entretiens qualitatifs
(entreprises, professionnels, 
organismes de formation, 
institutionnels, acteurs de 
DɃ9;;GEH9?F=E=FL AFL=JF9LAGF9Dȸ =L;ȷɖ

13entretiens flashs
(entreprises, professionnels, acteurs de 
DɃ9;;GEH9?F=E=FL AFL=JF9LAGF9Dɖ

*ӐAEHDA;9LAGF =Lla 
mobilisation du comité de 
HADGL9?= <= DӐśLM<=

F9DQK= <= DӐG>>J= <= >GJE9LAGF
(formation initiale des ministères 
9KKG;AŃKȸ >GJE9LAGF ;GFLAFM=Ȼɖ

F9DQK= <=K G>>J=K <Ӑ=EHDGA
Publiées ces 24derniersmois

1 enquête en ligne
(82 répondants)

Visite au salon Esprit Meuble 
(rencontre avec plusieurs entreprises de 
DɃ9E=M:D=E=FL >J9FĹ9AK =L AFL=JF9LAGF9DɖFuhdwhg#e|#\rjl#Dsuhool|dqwr

iurp#wkh#Qrxq#Surmhfw

.9JLA;AH9LAGF Ķ DӐśNŚF=E=FL
«$9AL=K <= DӐAFL=JF9LAGF9D» 
(évènement de la CCI France, rencontre 
avec plusieurs acteurs de 
DɃ9;;GEH9?F=E=FLɖ

2 visites de sites 
(visite du site de production, rencontre 
avec les équipes export) 

Analyse des 
passerelles métiers 
3 métiers analysés

Analyse LinkedIn 
Parcours professionnels

3 groupes de travail 
Autour de thématiques 
ciblées grâce au diagnostic

in
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C A L E N D R I E R  D E  R É A L I S A T I O N

Notification Novembre Décembre Janvier Février Mars Avril Mai

Recueil documentaire amont (dont études Observatoire/référentiels)

Synthèseenjeuxet préparation<ӐMFsupportdeCOPIL

Réunion du Copil #1 ӛLancement (07/11/23)

Analysedocumentaire

20 à 25 entretiensauprès<Ӑ=FLJ=HJAK=Kexportatricesdu secteur,de professionnelset
desacteursqui accompagnentlesentreprises

Etudeet analysedesoffres<Ӑ=EHDGA

Observationsin situde1à2entreprisesexportatrices

ParticipationausalonEspritMeubleɎenquêteflash(20/11)

Elaborationdu modèle<ӐśN9DM9LAGFdela maturitéet préparationenquête

Formalisationdu rapportdePhase1

Réunion du Copil #2 ӛPremier inventaire des besoins et impacts  (22/01/24)

Lancementet exploitationdeDӐ=FIMŜL=auprèsdesentreprises

AnalysedeDӐG>>J=deformation

Diagnosticde DӐG>>J=de formation et de certification : analysedes référentielset de
DӐ9<śIM9LAGFaveclesbesoinsde la Branche

Formalisationdu rapportdePhase2

Réunion du Copil #3 ӛ"A9?FGKLA; <= DӐG>>J= <= ;=JLA>A;9LAGF =L >GJE9LAGF(19/03/2024)

Réalisation<ӐMFbenchmarkinternationaldesbonnespratiques

3groupesdetravailthématiquesdedéfinitionet priorisationdespréconisations

Formulationdesrecommandationscomplètes

Formalisationdu rapportdePhase3,dela synthèseetdeDӐAF>G?J9H@A=

Réunion du Copil #4 ӛValidation des propositions(28/05/2024)
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.0-$'* "#1 0x.-," ,21 S *Ӑ#,/3y2# #, *'%,#

82 répondants 

7

Répartition géographique des entreprises 
JśHGF<9FL=K Ķ DӐ=FIMŜL= =F DA?F=

Source : Enquête et traitement KYU Associés, 2024

81%

10%

7%
1% 1%

+GAFK <= Ȑȏ+ˌ#FLJ= Ȑȏ =L Ȓȏ+ˌ

#FLJ= Ȓȏ =L Ȕȏ+ˌ#FLJ= Ȕȏ =L Ȑȏȏ+ˌ

.DMK <= Ȑȏȏ+ˌ

Répartition des entreprises répondantes 
par;@A>>J= <Ӑ9>>9AJ=K

Source : Enquête et traitement KYU Associés, 2024

Répartition des entreprises répondantes 
par nombre de salariés

Source : Enquête et traitement KYU Associés, 2024

54%
30%

12%
4%

Moins de 9 salariés

De 10 à 49 salariés

De 50 à 249 salariés

1 entreprise 
répondante sur 

5 excède les 
Ȑȏ+ˌ <= !

19%

6%

2%

2%

7%

7%

6%

7%

11%12%

10%
9%

0%

.JłK <ɃȐ =FLJ=HJAK=
répondante sur 2 

emploie 10 
salariés ou plus

Positionnementdes 
entreprises répondantes 

Source : Enquête et traitement 
KYU Associés, 2024Haut de gamme et luxe

Moyenne gamme

Entrée de gamme 9%

56%

70%
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I N T R O D U C T I O N
*Ӑ=PHGJL <9FK D=K =FLJ=HJAK=K <= DӐ9E=M:D=E=FLӅ MF= Jś9DALś 9Q9FL <= HJG>GF<=K AEHDA;9LAGFK KMJ D=K EśLA=JK =L D=K ;GEHśL=F;=s 

UNEBRANCHEMAISDESRÉALITÉSPLURIELLESENMATIÈRE"Ӑ#6.-02

Siau global,15% de sonchiffre<Ӑ9>>9AJ=Kest réaliséàDӐAFL=JF9LAGF9D, la Branchede la
fabricationdeDӐ9E=M:D=E=FLcachede profondesdisparitésen la matière: quelques
entreprisesaffichent un fort degré<ӐAFL=JF9LAGF9DAK9LAGFet déploient des équipes
commercialeset de supportdansde nombreuxpays,quandla majoriténeKӐ9N=FLMJ=
quasimentjamaisendehorsdu marchéfrançais.

Unréelpotentieldedéveloppementexistetoutefois, et lesobjectifsde la Brancheenla
matièresontambitieux.

DESIMPACTSMÉTIERSSIGNIFICATIFSSURTOUTESLESFAMILLESDEMÉTIERS

Ledéploiementde stratégiesexportsdiversifiéesimpliquedestransformationsparfois
profondesdesactivitésde certainsmétiersexistants, de la conceptiondesproduits à
leur commercialisation,en passant par leur production, leur promotion ou à la
logistique associée à leur acheminement. En parallèle, des métiers dédiés à
DӐAFL=JF9LAGF9Dsedéveloppent.

Cesévolutionssereflètentdanslesbesoinsencompétencesdesentreprises:postures,
organisations, langues ou encore outils métiers doivent prendre en compte les
particularitésdu développementàDӐ=PHGJL.

DESBESOINSENFORMATIONETENACCOMPAGNEMENT

LesentreprisesdeDӐ9E=M:D=E=FLont consciencedesimplicationsdu développement
à DӐAFL=JF9LAGF9Dsur les ressourceshumaines : 58% <Ӑ=FLJ=elles estiment que le
principal frein à leur internationalisationestDӐ9LLJ9;LAGFdestalents (source: étudeEY
pourDɃ9E=M:D=E=FLfrançais,2022).

Danscecontexte,la structuredesentreprisesde la branche(principalementdesTPEet
PME)et leurniveaumoyendematuritédansledéveloppementàDӐ=PHGJLnécessitentla
continuation et le renforcementdes accompagnementsexistants, en particulier en
matièredeformationprofessionnelle.

76%
Des entreprises de la 
Branche souhaitent 
KɃAFL=JF9LAGF9DAK=J

87% Ont déjà réalisé des 
N=FL=K Ģ DɃAFL=JF9LAGF9D

1GMJ;= ȹ tLM<= KLJ9LŃ?AIM= <Ƀ9;;ŃDŃJ9LAGF <=K AF<MKLJA=K <= DɃ9E=M:D=E=FL >J9FĹ9AK Ģ DɂAFL=JF9LAGF9Dȸ ȑȏȑȑȷ
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D E S  R É A L I T É S  M U L T I P L E S  À  P R E N D R E  E N  C O M P T E  
3F HśJAEŚLJ= <ӐśLM<= ;D9AJ=E=FL <ś>AFA

UNEÉTUDECENTRÉESURLESPMEFRANÇAISESDE*Ӑ +#3 *#+#,2ӈ

La présenteétude porte sur la Branchede la fabricationdeDӐ9E=M:D=E=FL. Celle-ci regroupeles entreprisesde
DӐ9E=M:D=E=FLdansdifférentssegmentsde marché: le mobilierde bureauxet de magasins,desespacesurbains,
lesmeublesdomestiques,DӐ9?=F;=E=FLetDӐś<ALAGFӅla cuisineet salledebain,la hautefactureet facture<ӐGJ?M=KӅ
lescercueils,la literieetDӐupcycling(source:Ameublementfrançais).

Horscasexceptionnels,lepérimètredeDӐśLM<=portesurlesPMEdeplusde20salariés,quisontlesplussusceptibles
de se développerà DӐ=PHGJLӛet donc les plus demandeuses<ӐMFaccompagnementRH en lien avec ce
développementinternational. CesPME(entre10et 250salariés)représentent15%desentreprisesdela Brancheet
emploientprèsde60%deseffectifssalariés.

Lesgrandesentreprises,trèspeunombreusesdanslaBranche(seules0,4%desentreprisesdela Brancheontplusde
250salariés)nefontpaspartiedupérimètredeDӐśLM<=.

(Sources : Observatoire Compétences Industrie et INSEE 2023, INSEE 2020)

ӈDANSTOUTELEURDIVERSITÉ

Cetteétudetendàêtrelapluscouvrantepossible: danslecadredela réalisationdesentretiens,desvisitesdesites
etviaDӐ=FIMŜL=enligne,desentreprisesprésentantdescaractéristiquesvariéesont étéappréhendées.*ӐśLM<=traite
doncdesPMEdeDӐ9E=M:D=E=FLdansleurdiversité:

Ʒ Territoriale: lesentreprisesdeDӐ9E=M:D=E=FLsontprésentesdanstouteslesrégionsdeFranceavecun ancrage
particulièrementfortenAuvergne-Rhône-Alpes,dansleGrand-EstetenPays-de-la-Loire.

Ʒ "ӐMFAN=JKproduits : meublesdomestiques,literie, cuisine,sallede bain, rangementsur-mesure,agencement,
espacesde bureau, espacesurbains,espacescollectifs,édition, haute-facture, facture<ӐGJ?M=KӅupcycling,
cercueils.

Ʒ Degammes:entréedegammes,milieudegamme,haut-de-gamme/luxe

Ʒ Decanauxdedistribution:retail,e-commerce,contract/ prescription.

Cetteétudesefixedèslorscommeobjectif<ӐśLM<A=Jun champlarge<Ӑ=FLJ=HJAK=Kayantdesniveauxde maturité
différentsentermesdedéveloppementinternational.

.x0'+w20# "# *Ӑx23"#

Les analyses développées
KӐ9HHMA=FLnotamment sur un
recensement des pratiques à
DӐ=PHGJLdes entreprises
<Ӑ9E=M:D=E=FLobservéesdansdes
payseuropéenscomparables.

Un benchmark des dispositifs de
développement des compétences
mis en placeau seinde paysvoisins
a notammentété mis enƱMNJ=afin
<Ӑ9DAE=FL=Jles recommandations
dePhase3.
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#NGDMLAGF <M FGE:J= <= K9D9JAśK <= D9 >9:JA;9LAGF <= DӐ9E=M:D=E=FL
Source : INSEE, DSN . Pour l'année 2022, modélisation OPCO 2i (périmètre IDCC1411)
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UNE STABILISATION "# *Ӑ#+.*-' 1 * 0'x "#.3'1 ҐҎҏ7

Le secteurde la fabricationde l'ameublements'estcaractérisépar une contractionde ses
effectifssalariésBMKIMӐ=F2019(-5,7%entre2017et2018).Cettebaissedeseffectifssalariésestà
mettreenmiroir<ӐMFnet reculdu chiffre<Ӑ9>>9AJ=KdesentreprisesdelaBranchesurlapériode
précédente(-8%surlapériode2015/2016).

À partir de 2019, DӐ=EHDGAsalariéa cependantconnu une légèrereprise. On observeune
augmentationde6%dunombredesalariésdanslesecteurentre2019et2022,unedynamique
portéepar la haussedeDӐ9;LANALśentre2016et 2021. Lachutetemporairedu chiffre<Ӑ9>>9AJ=K
observableaumomentdelapandémiedeCOVID-19nesemblepasavoirentraînéderéduction
<Ӑ=>>=;LA>Kdu fait notammentdeDӐ=>>A;9;ALśdesdispositifs<Ӑ9;LANALśpartiellepour le maintien
dessalariésenemploi.

Endépit<ӐMF=augmentationdeseffectifscestroisdernièresannées,le nombredesalariésen
2022FӐ9toutefoispascomplètementretrouvésonniveau2017.

UNEDEMANDEDEMAIN-"Ӑì340#DYNAMIQUE

*Ӑ9F9DQK=du nombre<ӐG>>J=K<Ӑ=EHDGAKpubliéesdansla branchedessineunecroissancedes
besoinsenmain-<ӐƱMNJ=desentreprises.Aprèsuneannée2021decroissancequasicontinue
(total mensuelenhaussede42%entrejanvieret décembre), lesbesoinsont atteint un pic en
2022(enmoyenne2,4foisleurniveaudejanvier2021)avantdesestabiliseràunniveauélevéen
2023(2foisleurniveaudejanvier2021enmoyenne).Outrelahaussedunombretotal desalariés
constatée,cette tendanceKӐ=PHDAIM=par la haussedu nombrede départsà la retraitesurles
dernièresannées.

Touteslesoffrespubliéesnedébouchenttoutefoispasnécessairementsurunrecrutement.La
difficultédesentreprisesdu secteurà recruterKӐ=KL<Ӑ9ADD=MJKtraduiteparuneaméliorationde
la qualitédesemploisproposés: entre2017et 2021, la part de CDIdanslesoffres<Ӑ=EHDGAK
publiéesesteneffetpasséede69à 82%(+13points),quandcelledeCDDpassaitde24à 9%.
On note égalementune forte haussedeDӐ9HHJ=FLAKK9?=Ӆqui représentedésormais5% des
offrespubliéesparlesentreprisesdelabranche.

Total offres publiées (base 100 janvier 2021) Typologie des offres

2017

2021

CDI Ɏ69%

CDD Ɏ24%
Autres Ɏ5%

Appr. Ɏ2%

CDI Ɏ82%

CDD Ɏ9%

Autres Ɏ4%

Appr. Ɏ5%

Moy. 124

Moy. 243

Moy. 197
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UNESTABILISATIONDUNOMBRE"Ӑ#,20#.0'1#1

Cesdernièresannées,le nombre<Ӑ=FLJ=HJAK=Kdans la brancheKӐ=KLstabiliséautour de
4000,et environ4400établissements.

*ӐAEE=FK=majorité de ces entreprisessont des TPE: en 2023, 73% ont moins de 10
salariés. Les salariésde la branche sont toutefois majoritairement employéspar les
entreprisesdeplusde10salariés(à76%).

Enoutre,on observeIMӐ=FLJ=2017et 2022, le nombreannueldecréations<Ӑ=FLJ=HJAK=Ka
connuunecroissanceconstanteet ce,alorsquelesliquidationsjudiciairessefont deplus
enplusrares- malgréunelégèrehausseen2022(source:CODINFɎEntreprisesdela NAF31).

UNECROISSANCETRÈSIRRÉGULIÈRE

*ӐśNGDMLAGFdu chiffre<Ӑ9>>9AJ=Kdu secteurde la fabricationdeDӐ9E=M:D=E=FLapparaît
relativementstablesurlesdernièresannées. Sile chiffre<Ӑ9>>9AJ=Kestenhaussede5%sur
6 ans,la forte fluctuation deDӐ9;LANALśsur la périodeempêchede dégagerune tendance
claire.

Entre2015et 2016, la fabricationdeDӐ9E=M:D=E=FLa connu une premièrepériode de
contraction (-8% de chiffre<Ƀ9>>9AJ=Kɖ. Entre2016et 2019, la dynamiqueKӐ=KLinversée,
DӐ9;LANALśdesentreprisesdu secteurayantconnuunecroissancede15%.

Lacrisesanitairede2020et lesconfinementssuccessifsont euun impactréelsurDӐ9;LANALś
des entreprisesdu secteur(chutebrutale de 12% sur la période2020-2021). Le secteura
toutefois rapidement retrouvé son niveau <Ӑavant-crise, grâce en partie à la forte
croissancedesdépenses<Ӑ9E=M:D=E=FLdesFrançaispost-COVID(activitéenhaussede5
à 15%selonlesmarchés,source:Observatoirecompétencesindustries).
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#NGDMLAGF <M ;@A>>J= <Ӑ9>>9AJ=K <= D9 >9:JA;9LAGF <= DӐ9E=M:D=E=FL
(base 100 en 2015)

Source : INSEE, ESANE, périmètre NAF 31

4 053 

73% 

Entreprisesen 2023 (-0,4% par rapport à 2022)

De TPE (moins de 10 salariés)

4 374 Établissementsen 2023 

Chiffres clés ӛ1LJM;LMJ=K <= DӐ9E=M:D=E=FL
Source : Observatoire Compétences industries (2023)
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L E  D É V E L O P P E M E N T  I N T E R N A T I O N A L  D E S  E N T R E P R I S E S  D E  L A  B R A N C H E  
État des lieux et objectifs 

UNDÉVELOPPEMENTINTERNATIONALQUIRESTEMARGINAL

Onestimequeseulement15%du chiffre<Ӑ9>>9AJ=KdesentreprisesfrançaisesdeDӐ9E=M:D=E=FLestréaliséàDӐ=PHGJL(source: INSEE
ESANE,2019).Cechiffrerestefaibleencomparaisonà<Ӑ9MLJ=Ksecteursindustrielsfrançaiscaractérisésparunhautniveaudesavoir-
faire:DӐ=PHGJLconstitueparexemple55%duchiffre<Ӑ9>>9AJ=KdeDӐAF<MKLJA=ducuiretdelachaussureet46%deceluideDӐ@GJDG?=JA=.

Cesdixdernièresannées,DӐśNGDMLAGFduCAàDӐ=PHGJLdesentreprisesdelaBrancheaétéassezlimitée:+19%entre2009et2019.Sila
hausseduCAàDӐ=PHGJLsembleplutôt encourageantecesdernièresannées,ellerestebienendeçàdecelle<Ӑ9MLJ=Ksecteursproches.
Eneffet,le CAàDӐ=PHGJLdesentreprisesdeDӐAF<MKLJA=du cuiret de la chaussureet deDӐ@GJDG?=JA=aétémultiplié par troisen10ans.
(Source:InseeESANE,2019).

LAPERSISTANCEDENOMBREUXFREINSÀ*Ӑ',2#0, 2'-, *'1 2'-,

Alorsque18% desentreprisesde la Brancheconsidèrentquela conquêtedemarchésàDӐAFL=JF9LAGF9Destunepriorité forte, voire
leurprioritéprincipale(10%),cesdernièressemblentfairefaceà<ӐAEHGJL9FLKfreinsempêchantla réalisationdeleurpleinpotentiel
export(Source:étudeprospective2021,Opco2ietAmeublementfrançais):

Ʒ Unecompétitivité-coût fragile: leprixfinaldesproduitsfrançaistendàêtresupérieurànombredesesconcurrentseuropéenset
mondiaux(notammentEuropedeDӐ#KLet du Sud,Asie)danslesquelsle coût de production (coût du travailnotamment)est
significativementinférieuraucoûtfrançais.

Ʒ Unecompétitivitéhorscoût insuffisante:silespaysleadersenEuropeӛenparticulierDӐ DD=E9?F=ӅDӐ#KH9?F=etDӐ'L9DA=- ont réussi
àsedistinguergrâceàleurcompétitivitéhorscoût, lesentreprisesfrançaisesdeDӐ9E=M:D=E=FLnedisposentpasnécessairement
<ӐMF=forte réputation<ӐAFFGN9LAGFou de qualité supérieureni <ӐMFdesign instantanément reconnaissable(fabricants
scandinaves). Àdate,peudemarquesfrançaisesdemeublesbénéficient<ӐMF=importantenotoriétéàDӐAFL=JF9LAGF9D.

Ʒ Une capacité<ӐAFN=KLAKK=E=FLlimitée : le développement<ӐMF=stratégie de développementinternational implique un
investissementinitial conséquent(matériel,développementde ressourceshumaines,etc.), sansgarantie<ӐMFretour rapidesur
investissement. LesentreprisesdeDӐ9E=M:D=E=FLprésentantun niveaude rentabilitérelativementlimité (11%enmoyenneen
2018),leurcapacité<ӐAFN=KLAKK=E=FLpeutêtreinsuffisantepourenvisagerundéveloppementàDӐAFL=JF9LAGF9D.

Ʒ Uneinadéquationentrebesoinsmétieretcompétences:ledéploiement<ӐMF=stratégiededéveloppementinternationalrequiert
un ensemblede compétencesrépartiesentre les différentesfamilles de métiers. Or, plus de la moitié des entreprisesde
DӐ9E=M:D=E=FLen Franceestiment que le déficit de talents est le principal frein à leur internationalisation. (Source: Étude
stratégique<Ƀ9;;ŃDŃJ9LAGFdesindustriesdeDɃ9E=M:D=E=FLfrançaisàDɃAFL=JF9LAGF9DɎDɃ E=M:D=E=FLFrançais,2022).

Objectifs stratégiques pour le développement 
international des entreprises françaises 

<Ӑ9E=M:D=E=FL

Développer le grand export, en priorité 
vers les Etats-Unis et la Chine 

Capitaliser sur la forte capacité 
<ӐAFL=JF9LAGF9DAK9LAGF <Mcontractet du 

haut-de-gamme

Renforcer le rayonnement de la 
proposition de valeur du «French 

Furniture»
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L E  D É V E L O P P E M E N T  I N T E R N A T I O N A L  D E S  E N T R E P R I S E S  D E  L A  B R A N C H E  
"=MP 9P=K <Ӑ9F9DQK= KLJM;LMJ9FLK

UNEANALYSEPARTYPOLOGIEDECANAUXDEDISTRIBUTION

LesentreprisesdeDӐ9E=M:D=E=FLqui exportentmobilisentpourcelatroistypesdecanauxdedistribution:

Ʒ Le retail se référantà la vente de meublesà traversdes points de vente physiques,tels que les magasins
spécialisés,lesgrandsdistributeurs,lesenseignesde meubles,ou d'autrestypesde points de ventede détail
(showroom,pop-upstoresȻ) ;

Ʒ Lecontractprescriptioncorrespondantà un mode de distribution où les fabricantstravaillenten partenariat
direct avec des professionnelsde l'aménagementd'intérieurs (architectes,aménageursӈ) ou des clients
professionnelsspécifiques(hôtels,restaurants,bureaux,hôpitaux,promoteursetc.) ;

Ʒ *Ƀ=-commercedésignantlaventedeproduitsparlebiaisdeplateformesenligne(marketplaces,réseauxsociaux)
oudusitemarchanddeDӐ=FLJ=HJAK=.

Lechoix<ӐMFcanalde distribution a de fortes implicationsorganisationnelles,économiqueset logistiques. Les
entreprisesdusecteurnesontquerarementpositionnéessurlestroiscircuitsenmêmetemps.

RETAIL

Point de vente 
(GD, magasins 

spécialisés, etc.)

Client final
(principalement des 

particuliers)

Fabricant

CONTRACT PRESCRIPTION

Client final
(particulier ou pro.)

Fabricant

E-COMMERCE

Plateforme en ligne 
(marketplace ou en 

propre)

Client final
(principalement des 

particuliers)

Fabricant

Illustration des différents canaux de distribution

UNEANALYSEPARNIVEAUDEGAMME

DansDӐ9E=M:D=E=FLӅondistinguetroisniveauxdegamme:

Ʒ Lehaut de gamme: correspondantà desproduits conçuspour répondreà desnormesélevéesen matièrede
fabrication,dequalité,dedesignet dematériaux.Cesegmentestsouventassociéàdesmarquesréputéesoudes
designersrenommés,tout commelesegmentdelahautefacture(luxe)quisecaractériseparunniveau<Ӑ=PA?=F;=
encoresupérieur;

Ʒ Lemilieude gammevisantun équilibreentre la qualité et l'accessibilitéӛil secaractérisepar desvolumesde
productionetdeventeplusimportantsquelehautdegamme,etdesniveauxdemargesmoyens;

Ʒ *Ƀ=FLJŃ=degamme: désignantlesproduitspositionnésà l'extrémitéla plusabordabledu marché. Cesmeubles
sont conçus pour être accessiblesà un large public ӛla rentabilité des entreprisesrepose<Ӑ9:GJ<sur la
distributionlapluslargepossible,lesniveauxdemargesétanttrèscontraints.

Le positionnementdeDӐ=FLJ=HJAK=sur un niveaude gammea un impact direct sur sa capacitéde pénétrerdes
marchésétrangers(facteurdifférentiantreposantplutôt sur la compétitivité-prix surDӐ=FLJś=de gamme,et sur la
compétitivitéhors-prixsurlehautdegamme).

!@9;MF <= ;=K ;AJ;MALK <= <AKLJA:MLAGF =L FAN=9MP <= ?9EE= H=ML Fś;=KKAL=J D9 EAK= =F ƱMNJ= <= ;GEHśL=F;=K KHś;A>AIM=Kӄ

Client final pro.
(hôpital, hôtellerie, 
J=KL9MJ9FLȸ :MJ=9MPȻɖ

Prescripteur
ɕ9J;@AL=;L=Ȼɖ
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C A R T O G R A P H I E  D E S  M É T I E R S  D E  L A  B R A N C H E  
*= <śN=DGHH=E=FL AFL=JF9LAGF9D H=ML AEH9;L=J DӐ=FK=E:D= <=K >9EADD=K <= EśLA=JK <= D9 :J9F;@=

CONCEPTIONETMÉTHODE,R&D,DESIGN

Innovation et design 
Å Chef(fe) de produit 
Å Créateur(rice)/designer 
Å Ingénieur(e) en R et D 

Études et méthodes 
Å Dessinateur(rice) industriel(le) en BE 
Å Prototypiste 
Å Technicien(ne) de méthodes

Faceau développementdesactivitésàDɃ=PHGJLȸles fonctionsde conceptionet de design
peuventêtreamenéesà adapterlesproduitsà desmarchésspécifiquesvariés(préférences
culturelles,tendancesȻ). Sur le grand export, la diversitédes normesréglementaires
encadrantla conceptiondesproduitspeutégalementimpacterla conceptiondeceux-ci.

9%

GESTION,ÉVALUATION,QUALITÉ

Å Administrateur(rice) informatique 
Å Contrôleur(se) de gestion 
Å Responsable QHSE

Å Technicien(ne) de la qualité 
Å Technicien(ne) environnement  

Leséquipesqualité assurentla conformitédesproduitsaux normesen vigueurdans les
différentsmarchésàDɃ=PHGJL.*ɃGMN=JLMJ=<ɃMFnouveaumarchépeut impliquerla miseen
ƎMNJ=<ɃMFcontrôlequalitérenforcé,voiretemporairementsystématique.

3%

des effectifs des effectifs

VENTE,MARKETING,COMMUNICATION

Commercial ӛVente -Export
Å Directeur(rice) commercial(e)
Å Directeur export 
Å Responsable de zone 
Å Assistant(e) commercial(e)
Å Attaché(e) commercial(e) 
Å Chargé(e) de développement export
Å Vendeur(euse)-concepteur cuisine ӛsdb

Marketing ӛcommunication 
Å Responsable marketing 
Å Responsable webmarketing / e-commerce
Å Chargé(e) de communication 
Å Webmaster

Lesfonctionscommercialessontau premierrangdu développementdesentreprisessurles
marchés étrangers : gestion des agents et/ou des circuits de distributeurs locaux,
déploiement<ɃMF=équipe commercialesur le terrain, prospectionactive... Lesservices
marketingɎcommunicationdoiventquant à euxadapter leur approcheet les contenus
proposésauxdifférentesspécificitésculturellesetdemarché.

12%

PRODUCTION

Gestion de production 
Å Chef(feӧ <Ӑ9L=DA=J
Å Chef(fe) de projets industriels 
Å Directeur(trice) industriel(le) 
Å Responsable production 
Å Technicien(ne) 

ordonnancement 

Fabrication 
Å Conducteur(rice) 
<ӐśIMAH=E=FLK AF<MKLJA=DK

Å Doreur(se) 
Å Ébéniste
Å Encadreur(euse) 
Å Installateur(rice)- Poseur(se)

Å Marqueteur(se)
Å Menuisier(ère) en sièges 
Å Monteur(se) ӛassembleur(se)
Å Opérateur(rice) de production
Å Restaurateur(rice) de meubles 
Å Sculpteur(rice)
Å Tapissier(ère) industriel(le)
Å Vernisseur

Lacréationdenouveauxproduits(ouDɃ9<9HL9LAGFdegammesexistantes)afinderépondre
aux préférencesdesmarchésàDɃ=PHGJLpeut impliquerDɃGMN=JLMJ=de nouvelleslignesde
production,voirela miseenƎMNJ=denouvellestechniquesdefabrication.

54%

des effectifs

des effectifs

MANAGEMENTETADMINISTRATION

Å !@=> <Ӑ=FLJ=HJAK=Ӭ?śJ9FL
Å Assistant(e) de direction 

Å Responsable RH 
Å Comptable 

Leséquipesdirigeantesdéfinissentla stratégiede développementexport,sesgrandes
orientationset les phasesde sa mise en ƎMNJ=. Les servicesadministratifsassurent
notammentle suivicomptableet financierdesactivitésexports,ainsi que la gestiondes
formalitésdouanières,assurantiellesetdepartagedesresponsabilitésaveclesacheteurs.

12%

LOGISTIQUE,MAINTENANCE

Achats -logistique
Å !@9J?śӦ=ӧ <Ӑ9HHJGNAKAGFF=E=FL
Å Responsable achats 
Å Responsable expéditions 
Å Responsable logistique 
Å Chef(fe) de projet  sous-traitance

Prévention et maintenance 
Å Responsable maintenance
Å Technicien(ne) de maintenance
Å Technicien(ne) sécurité

Les équipes logistiquesdoiventKɃ9<9HL=Jà des pratiques de transport diverses, en
particulierla gestionetDɃGHLAEAK9LAGFdu transportpar conteneurs. Ellessontamenéesà
gérer des réseauxde transporteurset de partenairespotentielsà DɃAFL=JF9LAGF9D. Enfin,
DɃ=E:9DD9?=desproduitsdoitêtrerenforcé,enparticulierpourlegrandexport.

10%

des effectifs

des effectifs

Source : étude prospective 2021, Opco 2i et Ameublement français
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PRODUCTION

L E S  É T A P E S  D U  D É V E L O P P E M E N T  I N T E R N A T I O N A L  
"= D9 <ś>AFALAGF <ӐMF= KLJ9Lś?A= =PHGJL Ķ D9 DANJ9AKGF <M HJG<MAL >AFA
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*= <śN=DGHH=E=FL <=K =FLJ=HJAK=K <= DӐ9E=M:D=E=FL KMJ <= FGMN=9MP E9J;@śK AFL=JF9LAGF9MP AEHDAIM= <= H9KK=J H9J <=nombreuses étapes. Ces dernières sont de divers ordres (stratégiques, liées 
9M <śN=DGHH=E=FL HJG<MALӅ ;GEE=J;A9D=KӅ DG?AKLAIM=KӅ 9<EAFAKLJ9LAN=Kӈӧ =L Fś;=KKAL=FLDӐAFLś?J9LAGF <= FGMN=DD=K ;GEHśL=F;=K <9FK DӐ=FK=E:D= <=K >9EADD=K <= EśLA=JKde la Branche (cf. infra).

*Ƀ9FLA;AH9LAGF <=K G:KL9;D=Krencontrés sur le ou les marché(s) 
cible(s) est indispensable. La première étape du développement 
consiste bien souvent à réaliser une étude de marché précise : 
définition du marché, forces en présence, volumes de ventes, 
;@A>>J= <Ƀ9>>9AJ=K =FNAK9?=9:D=ȸ =L;ȷ !=LL= <=JFAłJ= <GAL H=JE=LLJ=
de N9DA<=J DɃGHHGJLMFALŃde la démarche et de cibler les 
domaines potentiellement les plus porteurs à viser.

La <Ń>AFALAGF <ɃMF= KLJ9LŃ?A= =PHGJLconstitue 
la deuxième étape du processus 
<ɃAEHD9FL9LAGFȷPortée par la direction de 
DɃ=FLJ=HJAK=ȸ ;=LL= <=JFAłJ= <GALpréciser les 
;GFLGMJK <= DɃG>>J= HJGHGKŃ=sur le nouveau 
pays (produits, positionnement, cible prix, 
réseau de distribution, investissements à 
;GFK=FLAJȻɖȷ #DD= HJŃ;AK= FGL9EE=FL D=K
HJ=EAłJ=K ŃL9H=K <Ƀ9;;JG;@=(salon, 
HJGKH=;LAGF <AJ=;L=Ȼɖ <M E9J;@Ńȷ

Le sourcingde contacts intéressants pour le 
développement du nouveau marché vient 
=FKMAL=ȷ 'D KɃ9?AL<ɃA<=FLA>A=Jen parallèle de 
potentiels clients (cf. infra -prospection 
commerciale Ɏdistributeurs, magasins, 
@ƀL=DKȻɖȸ <=Kpartenaireset un pool de 
prescripteurs =F ;9H9;ALŃ <Ƀ=F;GMJ9?=J D9
génération de lead commercial (architectes, 
EŃ<A9K KHŃ;A9DAKŃKȸ D=9<=JK <ɃGHAFAGFȻɖȷ 3F=
excellente connaissance du marché est requise.

Une fois les premières commandes obtenues vientDɃŃL9H= <= D9
production. Les produits peuvent être spécifiques au marché en 
IM=KLAGFȸ ;= IMA FŃ;=KKAL= =F 9EGFL DɃAFL=JN=FLAGF <=K EŃLA=JK

du design et de la conception technique. Des contraintes 
particulières de délais, de coûts et de techniques de fabrication 

peuvent influencer la fabrication des produits Ɏqui peuvent 
Ń?9D=E=FL >9AJ= DɃG:B=L <ɃMFcontrôle qualité renforcé.

*ɃŃL9H= KMAN9FL= ;GFKAKL= =F D9 EAK= =F HD9;=
<ɃMF=logistique spécifique permettant 

DɃ9;@=EAF=E=FL <=K HJG<MALK <9FK <= :GFF=K
conditions. Des partenaires(transitaires, 
transporteurs) doivent notamment être 

identifiés Ɏils peuvent être spécifiques à 
chaque nouveau marché. Le partage des 

responsabilités, des risques et des frais 
associés se négocie entre vendeur et acheteur.

Dernière étape (qui nécessite toutefois une 
anticipation importante), la prise en compte de 
DɃ=FK=E:D= <=K >GJE9DALŃK 9<EAFAKLJ9LAN=K, 

fiscaleset douanièresliées au commerce sur 
un marché étranger. De nombreuses

démarchessont à entreprendre, et certaines 
entreprises peuvent mobiliser des aides 
extérieures (juristes, experts fiscalistes, 
;GFK=ADȻɖ HGMJ =F <ŃBGM=J D=K HAł?=Kȷ

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
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L E S  É T A P E S  D U  D É V E L O P P E M E N T  I N T E R N A T I O N A L  
"= DӐ9>>AJE9LAGF <ӐMF= A<=FLALś <= E9JIM= 9M K=JNA;= 9HJŚK-vente

*ӐśL9H= <=business development(cf. supraӧ IMA ;GJJ=KHGF< =F >9AL Ķ DӐ=>>GJL <=business development,=KL ;=FLJ9D= Ķ DӐAEHD9FL9LAGF KMJ MF FGMN=9M E9J;@ś. Elle-même se divise en plusieurstemps: 
pour conclure de nouvelles ventes, et ce quel que soit le circuit de distribution retenu, il est indispensable de positionner son entreprise sur le marchéӅ <= E=LLJ= =F ƱMNJ= MF ;=JL9AF FGE:J= <=

techniquesdegénérationdu leadcommercial, de parvenir à clôturersespropositionscommerciales, puis de les suivre dans la durée (gestiondeDӐ9HJŚK-vente).   

LEVIERS MOBILISABLES

ÉTAPES DE VENTE

IDENTIFICATION LEAD GENERATION CONVERSION CLOSING DELIVERY AFTER SALES

Se faire connaitre en tant que marque, 
fabricant, sous-traitant sur ses savoir-

faire auprès du public cible prescripteur 
et acheteur

Initier des contacts avec les cibles 
pour pouvoir développer sa 

proposition de valeur et son offre

'FALA=J MF HJ=EA=J NGD9FL <Ƀ9>>9AJ=K
9N=; MF HJGKH=;L HGMJ IMɃAD HMAKK=
apprécier les produits et services

Assurer les livraisons des 
produits commandés dans les 
meilleures conditions possibles 

pour assurer la satisfaction client

Assurer service après-vente 
au niveau attendu par le 

client pour le fidéliser

Salons professionnels

Référencement site web (naturel & payant)

Marketing digital (réseaux sociaux)

Recours à une force de vente terrain locale

Agent commercial

Commercial et ADV export
ADV export 

Logistique export

Prestataire logistique export
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.-020 '2 "#1 #,20#.0'1#1 "Ӑ +#3 *#+#,2 #6.-02 20'!#1 ӦҏӬҖӧ ӆ #,AMONT
*= HJś9D9:D= <ӐMF= 9HHJG;@= HJG<MAL =L E9J;@ś :A=F <ś>AFA=

UNENÉCESSAIREADAPTATIONDUPROJETCOMMERCIAL

Leretour<Ӑ=PHśJA=F;=desentreprisesinterrogéesmontrequele développement<ӐMFprojet commercialspécifiqueau(x)marché(s)cible(s)constitueuneconditionsinequanondela réussiteàDӐ=PHGJL. Les
quelquesexceptionsrencontrées,dans lesquellesDӐ=FLJ=HJAK=peut se contenterde traiter des demandesentrantessansaltérersesproduits ni sa communication,concernentquasiexclusivementdes
structurestrèshautdegammedisposantdeproduitsfortementdifférentiant(savoir-faireunique,designtrèsspécifique,bénéficiantd'unenotoriétéinstalléeparundesignerconnuinternationalement).

Lesproduits<Ӑ9E=M:D=E=FLconsomméssontétroitementliésauxmodesdevie,auxcultureset auxtendancesdedesignpropresàchaquepays.LaplupartdesmarchésàDӐ=PHGJLétant<ӐGJ=Ket déjàsaturés
parDӐG>>J=<Ӑ=FLJ=HJAK=Kconcurrentes,définiruneoffrecommercialecibléepermetdesedifférencier(«<Ƀ9NGAJquelquechoseà dirededifférentsurlemaché»).UneétudederapportentreDӐ9F9DQK=desbesoins
dumarché-cibleet lavaleurajoutéeréelle(prixethors-prix)deDӐ=FLJ=HJAK=constituedèslorsuneétapepréalableàladéfinition<ӐMF=stratégieexportpertinente.

Ladéfinitiondeceprojetcommercialconditionnela déclinaisondela stratégieexportdeDӐ=FLJ=HJAK=- marketing,circuitscommerciauxà mobiliser,salonsinternationauxauxquelsil serapertinentdeparticiper,
participationàdesévènements,etc.

TROISMODALITÉSCLÉSPOURDÉVELOPPERUNPROJETCOMMERCIALEFFICACESURUNMARCHÉ-CIBLE

Å Ciblerla gammeou le produit à développeràDӐAFL=JF9LAGF9D. Enparticulier,le choix<ӐMF=propositioncommercialeresserrée
autour de quelquesproduits ou gammesde produits moteurs permet de concentrer les ressources(commercialeet
marketing)surun universfacilementmaîtrisablepar lesclientsen évitantDӐśH9JHADD=E=FL. Celafaciliteégalementle travailde
déploiement commercial,en ciblant les efforts sur le ou les produits avec le plus de potentiel. En outre, initier son
développementàDӐ=PHGJLautour<ӐMF=gammedeproduitslimitéeestunemanièrederéduirele risquefinancier,enréduisant
lesinvestissementsnécessairesetensimplifiantlesopérationsfinancièreset logistiques.

Å Adaptersonou sesproduitsauxspécificités<ӐMFmarché. Laconnaissancedesspécificitésculturellespropresau(x)marché(s)
cible(s) est nécessaire. Cette adaptation peut être de plusieursordres : couleurs,matériaux,taille, design,modes de
branchement(mobilier de cuisineou de sallede bain)ӈ À titre <Ӑ=P=EHD=Ӆles dimensionsconventionnellesdes meubles
peuventvarier<ӐMFpaysàDӐ9MLJ=(i.e.chaisesvenduessurlemarchéaméricainpluslargesIMӐ=FFrance).Dela mêmemanière,
certainsproduitstrèsspécifiquesFӐGFLguèrededébouchésendehorsdumarchéfrançais(i.e.portesdeplacardӈ).

Å Identifierlepositionnementpertinent.Dansbiendescas,DӐśLM<=demarchépréalableaudéploiement<ӐMF=nouvellebranche
exportmontreque le segmentde marchétraditionnel<ӐMF=entrepriseFӐ=KLpasnécessairementceluiaveclesopportunités
lesplus importantes. Plusieursentreprisespositionnéessur le milieu de gammeen Franceadoptentpar exemplelescodes
marketingduhautdegammesurleursmarchésexports,cequi leurpermetdepratiquerdesprixplusélevésetainsidecouvrir
lesinvestissements(salons,campagnesӈ) consentispour sepositionnersur le marché. CettestratégieKӐ9HHMA=souventsur
DӐAF;GFK;A=FLcollectifdu «Frenchart devivre»ou,surcertainsmarchés(Moyen-Orientnotamment),<ӐMF«madein France»
associéàunequalitésupérieure.

«(Ƀ9A J=L=FM MF ŃDŃE=FL E9B=MJ <M HJ=EA=J 9;;GEH9?F=E=FL
=PHGJL IM= DɃGF 9 KMANAȸ IMA 9 >9AL LGML= D9 <A>>ŃJ=F;= ȹ HGMJ >9AJ=
<= DɃ=PHGJLȸ AD >9ML 9NGAJ IM=DIM= ;@GK= Ģ <AJ= Ģ DɃŃLJ9F?=Jȷ»

.JśKA<=FL <ӐMF= .+# KHś;A9DAKś= <9FK D9
confection de canapés et fauteuils

« Sur le marché allemand, il faut systématiquement procéder 
à des adaptations du produit Ɏ;Ƀ=KL MF E9J;@Ń LJłK =PA?=9FLȷ ɋ

"AJ=;LJA;= <ӐMF ;9:AF=L <= ;GFK=AD KHś;A9DAKś KMJ D= E9J;@ś 9DD=E9F<

«Les règles de distribution sont vraiment très spécifiques à 
chaque pays. Sur certains marchés, il y a même de fortes 
spécificités régionales.» 

0=KHGFK9:D= HJG<MAL =L AFFGN9LAGFK <ӐMF=
PME spécialisée meubles et rangements
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«.GMJ MF= =FLJ=HJAK=ȸ AD =KL FŃ;=KK9AJ= <Ƀ9NGAJau moins 
MF= H=JKGFF= =F AFL=JF= <Ń<AŃ= Ģ DɃ=PHGJL. On peut dire 
IM= D9 ɂdreamL=9EɃ HGMJ MF <ŃH9JL=E=FL =PHGJL ;Ƀ=KL MF
administrateur des ventes, un responsable par zone pays 
et un animateur des distributeurs locaux. Il faut 
également que le dirigeant et le dirigeant commercial 
soient impliqués.»

.-020 '2 "#1 #,20#.0'1#1 "Ӑ +#3 *#+#,2 #6.-02 20'!#1 ӦҐӬҖӧ ӆ #,FRANCE
"=K śIMAH=K ;D9AJ=E=FL A<=FLA>Aś=K =L <AE=FKAGFFś=K HGMJ JśMKKAJ Ķ DӐ=PHGJL

UNEPOLITIQUEPRIORITAIREPORTÉEPARUNEDIRECTIONPROACTIVE

LaréussiteàDӐ=PHGJLnécessitantdeconsacrerdesressourcessurle tempslong,DӐAEHDA;9LAGFdurabledesdirigeantsdanslesprojetsest
indispensable. Euxseulssont en effeten capacité<Ӑ=E:9JIM=JDӐ=FK=E:D=deséquipeset<ӐśJA?=Jla réalisationde la stratégieexport
commeuneréellepriorité.

DanslesPMEdeDӐ9E=M:D=E=FLӅcetteimplicationsedéclinededifférentesmanières:<ӐMF=part,lesdirigeantsinitient ladémarcheeten
assurentle leadershipdelongtermeӛycomprislorsquelesaspectspratiquesdudéploiementsontdélégués;deDӐ9MLJ=Ӆilsdessinentun
horizonetdesobjectifsenmiroirdesréorganisationsouadaptationsdemandéesauxsalariés;enfin,ilssontresponsablesdupilotagedes
accompagnementsinstitutionnelspertinents(CCI,BusinessFrance,GEM,etc.).

Selonlesstructures,ledirecteurexport(cf. infra)constituelerelaidudirigeantdanslepilotageet lamiseenƱMNJ=delastratégieexportӛ
il estàcetitre amenéàéchangeravecDӐ=FK=E:D=desmétiersdeDӐ=FLJ=HJAK=.EnDӐ9:K=F;=dedirecteurdédié,cerôledesupportestpris
enchargeparledirecteurcommercial(cequi impliqueunrisquededispersion).

DESÉQUIPESCOMMERCIALESSTRUCTURÉES

Pourtouteslesentreprises,disposer<Ӑ9Mmoinsunepersonnedédiéeà la gestiondeDӐ=PHGJL(commercial/ ADV)apparaîtnécessaire:
;Ӑ=KLle casdansles2/3 desentreprisesoùDӐ=PHGJLexcède10% du chiffre<Ӑ9>>9AJ=K(source: enquêteKYU,2024). Danslesstructures
dépassantune certainetaille critique,DӐśIMAH=dédiéepeut être plus conséquente: descommerciauxsont encadréspar un directeur
export,et,pour leséquipesterrains,pardesresponsablesdezoneexport(cf. infra).Directeurexportet responsabledezonepeuventpar
ailleursêtreamenésàpiloteret formerdeséquipescommercialesexternes(agentscommerciaux,freelanceӈ) ou mixtes(VIE).1ӐADKsont
basésenFrance,responsablesdezoneoucommerciauxsontamenésàréaliserdesvisitesrégulièresdanslespaysdeleurportefeuille.Ce
modedefonctionnementrestetoutefoisexclusivementadaptéàDӐ=PHGJLversdespaysproches(UK,Benelux,Suisseӈ).

UNAPPUINÉCESSAIREDESÉQUIPESADMINISTRATIVESETLOGISTIQUES

Ledéploiement<ӐMF=politiquededéveloppementinternationalnécessitelamaîtrise<ӐMFensembledeprocessusadministratifs-gestion
desdouanes,despaiementsinternationaux,desassurances,etc.ӛet logistiquesӛgestiondu transportinternational,desprocédures
<Ƀ=E:9DD9?=renforcéesetspécifiquesàcertainsmarchés,etc.

Pourgérercesenjeuxadministratifs,lesentreprises<Ӑ9E=M:D=E=FLmobilisentdesassistantsexportou leséquipes<Ӑ9<EAFAKLJ9LAGFdes
ventes(quipeuventêtrespécialisées).Cesdernièressontamenéesà fairele lienentrele commercial,le clientetDӐ=FK=E:D=desservices
deDӐ=FLJ=HJAK=mobilisésdansla réalisation<ӐMF=commande(delaproductionàla finance). Ilsassurentgénéralementleserviceclientet
constituentlesinterlocuteursprivilégiésdelaclientèledansleserviceaprès-vente.

Laformationdeceséquipeseststructurante.Lamaîtrisedesnormesdouanièreset commercialesinternationalesdoit faireDӐG:B=L<ӐMF=
miseàjourrégulièreetdoit êtreadaptéeaudéveloppementsurchacundesnouveauxmarchéscibles. "AJ=;LJA;= <ӐMF -$ KHś;A9DAKś

DIRECTION

Dirigeant de 
DӐ=FLJ=HJAK=

Directeur 
commercial 

ADMINISTRATION ET LOGISTIQUE

Assistant export / ADV export
Resp.  logistique 

export

#P=EHD=K <= KLJM;LMJ9LAGF <ӐMF= śIMAH= =PHGJL
Illustration KYU Associés, à partir des entretiens 

réalisés avec les entreprises

COMMERCIAL

Responsable 
de zone export

Commercial 
export

Directeur 
export 

2
le FGE:J= EŃ<A9F <= K9D9JAŃK <Ń<AŃK Ģ DɃ=PHGJL
dans les entreprises de la branche 
(Enquête et traitement KYU, 2024)
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Dans les structures les plus matures, des modèles reposant sur le déploiement de ressources propres

FILIALES,RACHATS,FUSIONS: PLUSIEURSMODÈLESDEDÉPLOIEMENTӈ

Dansle cadrede leur politique export,certainesentreprises<Ӑ9E=M:D=E=FLdisposent<ӐMF=ou de plusieursfiliale(s)à
DӐśLJ9F?=J.!Ӑ=KLen particulierle cas<Ӑ=FLJ=HJAK=Kdisposantde ressourcesfinancièresconséquentesӛDӐAFN=KLAKK=E=FL
initial pour créerune filiale étant considérableet le retour sur investissementpotentiellementtardif.!Ӑ=KLégalementle
choix opéré par les entreprisesayant pénétréavecsuccèsle marché-cible grâceà des ressourcesexternes(agents
commerciaux, freelance) souhaitantpérenniserleur implantationet internaliserlesressourceshumainesdéployéessurle
marché. Si certainesentreprisesfont le choixde créerdesfilialesex-nihilo,<Ӑ9MLJ=Kfavorisentle rachatde structuresà
DӐśLJ9F?=J. Afin<ӐśN9DM=JDӐGHHGJLMFALśdemiseenƱMNJ=<ӐMF=filialesurun marché,le déploiement<ӐMFVIEsurun pays
cibleestunepratiquerépanduequipermetsouventdepréparerleterrainàuneimplantation(cf.infra).

"Ӑ9MLJ=Kentreprisesfont lepari<ӐMF=fusionavecuneentrepriseétrangère(oudu rachatdecettedernière).Cettestratégie
permetdepénétrerlesmarchésàDӐ=PHGJLsurlequelDӐ=FLJ=HJAK=étrangèreétait déjàimplantéeet debénéficierainsides
relaiscommerciaux,maisaussidecompétencesadaptéesdirectementpositionnéessurplace. Cemodèlerestetoutefois
assezmarginal. Il estnéanmoinsparticulièrementpertinentdanslecas<Ӑ=FLJ=HJAK=Kproposantdesproduitsou gammes
deproduitscomplémentaires(i.e.uneentreprisedefabricationdemobilierurbainetunfabricant<Ӑś;D9AJ9?=urbain).

Lesfiliales<Ӑ=FLJ=HJAK=KfrançaisesàDӐśLJ9F?=Jsontle relaidela politiquedela maison-mèreàDӐ=PHGJL.Ellesdéveloppent
unestratégiecommercialeet marketingadaptée.LaprésencederessourcespropressurlesmarchésàDӐ=PHGJLpermetde
mettreenƱMNJ=lalogistiqueet leserviceaprès-vente,facilitantainsilecontrôledelaqualitéetdeDӐ=>>A;9;ALśdeceux-ci.En
outre,certainesentreprisesdéploientleur forcecommercialeàDӐśLJ9F?=Jenmettant en placedesshow-rooms- parfois
partagésavec<Ӑ9MLJ=Kmarques-voiredesboutiquesenpropre,cequi leurpermetdegagnerenvisibilitésurlemarché.

ӈQUINÉCESSITENT LEDÉVELOPPEMENTDECOMPÉTENCESSPÉCIFIQUES

DepuislaFrance,cesfilialessontgénéralementpilotéesparleséquipesexport,enparticulierlesresponsablesdezonesqui
sontamenésàyrendredesvisitesfréquentes.

LeséquipesmobiliséesdanslesfilialesàDӐśLJ9F?=Jsontàprédominancecommerciale,bienquedesfonctionsmarketing,
administrativesvoirelogistiques(stocksӈ) puissentégalementyêtrerattachées.

Ledéploiementde ressourceshumainesàDӐśLJ9F?=Jnécessiteune montéeen compétencesdeséquipesexportet du
management,notammentenmatièrede gestionRH. IlKӐ9?ALpar exemplede maîtriserle droit du travaildansle(s)pays
cible(s)(minimumsalariaux,avantagessociauxlégauxet conventionnels...),maiségalementdemaîtriserle marchélocal
deDӐ=EHDGA(demande,offre),lesmodalitésderecrutementet leséventuellesspécificitésculturellesqui lesingularisent.

ÉTUDE DE CAS ӆ DӐAFKL9DD9LAGF <ӐMF= >ADA9D= <MJ9:D= KMJ MF E9J;@ś Ķ
DӐ=PHGJL <ӐMF= =FLJ=HJAK= <= >9:JA;9LAGF <Ӑ9E=M:D=E=FL

'DDMKLJ9LAGF )73 KKG;AŃKȸ Ģ H9JLAJ <ɃMF =FLJ=LA=F JŃ9DAKŃ =F B9FNA=J ȑȏȑȓ

1 DÉMARRAGE OPPORTUNISTE

Ʒ Ouverturedumarchéenréponseàuneopportunitécommerciale

Ʒ Peudepréparation(produitsidentiquesàlaFrance)

Ʒ Peudemaîtrisedescodesdumarchécible

2 !-,1203!2'-, "Ӑ3,# 120 2x%'#

Ʒ Déploiement<ӐMFdirecteurdédiéle tempsde faireun diagnostic
marché

Ʒ Développement<ӐMF=gammeet<ӐMFmarketingspécifiques

Ʒ Ouverture<ӐMFbureaudanslepayscible

Ʒ Recrutement<ӐMF=personnepolyvalenteinsituenchargedudév.
co.etdeDӐ "4

Ʒ Déploiement<ӐMFréseau<Ӑ9?=FLK

3 DÉVELOPPEMENT DE LA FILIALE

Ʒ Structurationdelafiliale

Ʒ Recrutement<ӐMFdirecteurcommercialet<ӐMFchefdesventes

Ʒ Déploiement<ӐMF=force commerciale« mixte » composéede
commerciauxsalariéset<Ӑ9?=FLK

Ʒ Relancedesproduitsidentiquesaumarchéfrançais(après10ans
deprésence)

- 0an

- 1an

10 ans

- 3ans

https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/developper-lactivite-son-entreprise/developpement-a-linternational/filiale
https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/developper-lactivite-son-entreprise/developpement-a-linternational/filiale


2024| 220ś9DAK9LAGF <ӐMF= śLM<= KMJ D=K śNGDMLAGFK <=K E9J;@śK Ķ DӐAFL=JF9LAGF9D =L D=MJK =>>=LK KMJ DӐ=EHDGA =L D=K ;GEHśL=F;=K

F O C U S  V I E  E T  V T E  E X P O R T  
Deux outils aisément mobilisables par les entreprises

Le volontariat international (VIE)est une solution RHde mobilité internationalepermettant<Ӑ=FNGQ=Jun jeune professionnel
européen(moinsde 28ans)enmissionàDӐśLJ9F?=Jde 6 à 24moispour y développerDӐ9;LANALśde sonentreprise. Concrètement,il
permetauxentreprises<Ӑ=>>=;LM=Jun recrutementsansembaucherformellementle ou lesprofessionnelsen questionӛBusiness
FranceétantenchargeduportagesalarialdeDӐGHśJ9LAGF.

Danslecadredudéveloppementdesactivitésexport,leVIErevêtdenombreuxavantages:priseenchargedelaprotectionsocialedu
VIEparBusinessFrance,exemptiondechargessocialeset<ӐAEHơLsurle revenupour levolontaire,chèquerelanceVIEde5k ou 10CỀ
déductibleӈ il KӐ9?ALsouvent<ӐMFbon moyende disposerde ressourcesur placeà moindrecoût pouvantexécuterdes tâches
exploratoirespréalablesaudéveloppementcommercial(étudedemarché,identificationdecontactsӈ).

IlKӐ9?ALégalement<ӐMF=manièrederenforcerlamarqueemployeur<ӐMF=PME:àtraverslaplateformederecrutement,denombreux
candidatsquiFӐ9MJ9A=FLpaspostulépourunautretypedecontratpeuventêtresourcés(40000candidats,enmajoritédesBac+5).

DÉROULÉ DU VIE.-30 *Ӑ#,20#.0'1#

Premier rendez-vous <Ƀ=PHDA;9LAGF <M
process et des obligations de 
DɃ=EHDGQ=MJ 9N=;  MKAF=KK $J9F;=

$GJEMD9LAGF <ɃMF= <=E9F<=
<Ƀ9?JŃE=FL, délivrée par Business 

France (conditions peu restrictives)

"ŃHƀL <= DɃG>>J= KMJ D9
plateforme unique 

Sélection et recrutement
du candidat

Signature du contrat
(contrat type exigé)

Plus de 9 entreprises sur 10 ayant 
recours au VIE renouvellent 

DɃ=PHŃJA=F;=(source: Business France)

Dirӄ ;GEE=J;A9D <ӐMF= .+# KHś;A9DAKś= KMJ D= EG:ADA=J <= :MJ=9M

*# 4'# ӆ *# "x.*-'#+#,2 "# 0#11-30!#1 S *Ӑ',2#0, 2'-, *Ӆ S +-',"0# !-ċ2

UNE RÉELLE OPPORTUNITÉ, PAS UN PASSAGE OBLIGÉ 
Sila flexibilitépermisepar le VIE(etdésormaispar le VTE)convientà denombreusesentreprises,cesdispositifsneconstituentpas
pour autant une étapeindispensable<ӐMF=stratégiede développementàDӐAFL=JF9LAGF9D. Plusieursentreprisesde la brancheont
ainsiexprimédesréservessurleVIE,allantparfoisBMKIMӐĶdéplorerunmanquedeprofessionnalismedesvolontaires.Lesentreprises
delafabricationdeDӐ9E=M:D=E=FLquiFӐ=PHGJL=FLpasencorenesontainsique15%àconsidérercetteoptionenpremièreintention.

Dansla plupart des cas pourtant, les retours<Ӑ=PHśJA=F;=Ksont concluants: une personnearrivant à DӐAKKM=de son VIEest
embauchéedans92%descas(source:BusinessFrance,VIEstudy) :parfois,ilKӐ9?AL<ӐMFpostedepremierresponsable<ӐMF=nouvelle
filialeétrangèreoud'unbureauàl'étranger.

Parmilesfacteursclésde succèsidentifiés,DӐ9;;MDLMJ9LAGFdesVIEàDӐ=FLJ=HJAK=et sesproduitsavantle départ (il estpossiblede
retarderle départBMKIMӐĶplusieursmois,en fonctionde la duréedu contrat),le tempsconsacréchaquesemaineau pilotageet à
DӐGJA=FL9LAGFdu volontairedétachéet la miseà dispositionde premièresressourcesàDӐ9JJANś=de ce derniersur placeressortent
particulièrement.

«Les VIE commerciaux sont souvent décevants. Nous cherchons plutôt 
des compétences pour aider nos revendeurs locaux.» 

«1ɃADK KGFL :A=Fformés et drivés, les VIE peuvent constituer un premier 
levier de développement sur un marché pour un coût raisonnable» 

"AJ=;LJA;= <ӐMF -$ KHś;A9DAKś
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Ledispositifdu VolontariatTerritorialen Entreprise(VTEExport) est entréen vigueurle 1er janvier2024. CetteaideàDӐ=E:9M;@=
pouvantallerBMKIMӐĶ12CỀdevraitsoutenirlesentreprisesdansleur stratégiede développementinternationalvia le recrutement
<ӐśLM<A9FLKoudejeunesdiplôméssurdespostesdédiésàDӐ=PHGJLauseindeleurslocauxenFrance.

*ӐG:B=;LA>du VTEestdepermettreauxentreprises<Ӑembaucherà moindrecoût unepersonnedont lesmissionssupporterontleur
déploiement à DӐ=PHGJL: identification de marchés-cibles, définition de stratégiessur ces marchés,création<ӐMFréseaude
distributeursàDӐ=PHGJLӅetc.

https://mon-vie-via.businessfrance.fr/
https://www.vte-france.fr/
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*Ӑ9?=FL ;GEE=J;A9DӅ MF EG<ŚD= LJŚK JśH9F<M E9AK =F H=JL= <= NAL=KK=

UNMOYENEFFICACEPOURDÉVELOPPERUNESTRATÉGIECOMMERCIALEÀ*Ӑ',2#0, 2'-, *

Un agentcommercialest un indépendantmandatépar une entreprise<Ӑ9E=M:D=E=FLpour agiren sonnom dansle but de
promouvoiret devendresesproduitssurun marchécible. Traditionnellement,cesagentssont rémunérésviadessystèmesde
commissionssurlesventes. Cescommissionsreprésententle plussouvent7 à 15%du chiffre<Ӑ9>>9AJ=Kgénéré,en fonctiondes
prixpratiqués.

Cesagentsconnaissenten généralparticulièrementbien le marchésur lequelils opèrentӛilKӐ9?ALgénéralementde nationaux
maîtrisantparfaitementla languedupaysetsescodesculturels.Enfaisantappelàunagentexpérimenté,lesentreprisesprofitent
desescompétencescommerciales, desonréseauet desonexpertise, levantainsiun certainnombrede freinsà la pénétration
<ӐMFnouveaumarché. Afindecapitaliserefficacementsurla collaborationavecun agent,DӐ9FAE9LAGFet la formationdeceux-ci
restenttoutefoiscentrales:communicationrégulière,formationauxnouveauxproduitsetàleurtechnicité,fournituredesupports
ou<ӐGMLADK<Ӑ9A<=àlaventeӈ

ViaDӐ9?=FLӅDӐ=FLJ=HJAK=peutmaximiserseschancesderéussiteàDӐśLJ9F?=Jsansemployerdirectementunepersonnesurplaceni
établir de présencephysiquepermanente. IlKӐ9?AL<ӐMF=solution plus facileà mettre en placeque<Ӑ9MLJ=Kalternatives,qui
répond à un double enjeu : celui de maîtriserles coûts,<Ӑ9:GJ<Ӆet celui des fortes tensionsau recrutementen matièrede
personnelcommercialӛen France,ce sont 37% desPME(toussecteursconfondus) qui déclarentsouffrirde sous-effectifsen
matièredepersonnelcommercial,uneproportionnettementsupérieureàlamoyenneeuropéenne(23%-source:Eurobarometer,
2023).ToutescesraisonsfontdeDӐ9?=FLcommerciallemodèleprédominantdanslesentreprisesdeDӐ9E=M:D=E=FL.

UNMODÈLEENRECOMPOSITION

Laprépondérancede ce modèlede développementàDӐAFL=JF9LAGF9Daccroîtnécessairementla concurrenceentreentreprises
dans la courseauxagentsles plus performants. Cesderniersétant de plus en plus intensémentsollicités, ils tendent à être
particulièrementexigeantssurleursconditionsdesignaturemandataire.Denombreusesentreprisesdéplorentainsiquecertains
agentsexigentdesconditions<Ӑ=P=J;A;=très favorables: documents<Ӑ9A<=à la ventecomplets,produitsadaptésau marché,
présencesurcertainssalons,rémunérationfixeӈ

LesagentscommerciauxsontparticulièrementdifficilesàrecruteràDӐGMN=JLMJ=<ӐMFnouveaumarchéӛunesituationnécessitant
un lourdtravaildeprospection,sansgarantiederémunérationàcourtterme.*Ӑ=PAKL=F;=declausesdenon-concurrencechezles
agentsmulticartescompliqueégalementleurrecrutement,enparticuliersurlesmarchésdetaillelimitée(i.epaysscandinaves)- il
estfréquentquedeuxentreprisespartageantcertainssegmentsproduitsrefusentdetravailleraveclemêmeagent.

Surde nombreuxmarché,la tendanceestà la réductiondu nombre<Ӑ9?=FLKindépendantsӛun phénomèneaccentuépar la
crise sanitaire. En parallèle,des<Ӑ9?=F;=Kstructuréescomptant plusieurssalariésémergent et emploient à la fois des
commerciaux,maisaussideschargésdemarketing,desassistantsӈ

FORCES

Å Expertise sur le marché 

Å Parfaite maîtrise 
linguistique et culturelle 
(communication)

Å!9H9;ALś <= DӐ9?=FL Ķ
mobiliser un réseau 
préexistant

Å Réductions des frais liés à 
DӐ=E:9M;@= <ӐMF K9D9JAś

OPPORTUNITÉS

Å Pénétration du marché 
facilitée 

Å Expansion rapide 

Å Meilleure connaissance du 
marché 

Å Montée en maturité sur le 
E9J;@ś ӆ DӐ9?=FL H=ML >9AJ=
des recommandations, faire 
grandir vis-à-vis de la culture 
du pays 

FAIBLESSES

Å#>>GJL <Ӑ9FAE9LAGFӅ <=
formation et de pilotage des 
agents 

Å Agents de plus en plus 
exigeants 

Å Dépendance

Å Compétences commerciales 
externalisées 

MENACES

Å Concurrence locale 

Å Loyauté 

Å Barrières linguistiques

Å Evènements exogènes (i.e. 
crise sanitaire, 
ś;GFGEAIM=ӈӧ HGMN9FL
fragiliser les réseaux 
<Ӑ9?=FLK

+G:ADAK9LAGF <Ӑ9?=FLK ;GEE=J;A9MP Ķ DӐ=PHGJLӛAnalyse SWOT
Illustration KYU Associés

59%
Des entreprises exportatrices <= DɃ9E=M:D=E=FLjugent le 
J=;JML=E=FL <Ƀ9?=FLK <ŃL=JEAF9FL<9FK D9 JŃMKKAL= <ɃMF=
stratégie export (Enquête et traitement KYU, 2024)
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Opportunités et développement des modèles mixtes 

MISEENì340#DEJOINT-VENTUREAVECDESPARTENAIRESLOCAUX

Une joint-ventureest une structurecommercialedanslaquelledeuxpartenairesKӐ9KKG;A=FLdansle but de poursuivreun projet ou une
activitéspécifiqueen commun,pour une duréeprédéterminée. Lespartiesimpliquéesconserventleur autonomieet leur identité mais
collaborentpour atteindrecertainsobjectifset partagentles risqueset les bénéficesassociésà cette coentreprise. Si elleFӐ9:GMLALpas
nécessairementàlacréation<ӐMF=nouvelleentitéjuridique,la joint-ventureestgénéralementformaliséeparuncontratdecollaboration.

Lacréation<ӐMF=joint-ventureavecdespartenaireslocauxest un moyenpour lesentreprisesfrançaises<Ӑ9E=M:D=E=FLde pénétrerde
nouveauxmarchésenKӐ9KKG;A9FLavecdesacteurslesconnaissantbien:ellesmaximisentainsiDӐ=PHDGAL9LAGFdesopportunitéscommerciales,
etbénéficient<ӐMF=imageplusfavorablequedesconcurrentsidentifiéscommepurementétrangers.

Les joint-venturespeuventatteindre des niveauxde collaboration très avancés: une fois leur partenaireidentifié, certainesentreprises
<Ӑ9E=M:D=E=FLréalisentmêmeDӐ9KK=E:D9?=voireunepartiede la productionde leursproduitsdansle(s)payscible(s). Celapermetpar
exempledefaciliterle serviceaprès-venteet<Ӑoptimiserle transportenconteneur.LamiseenƱMNJ=deDӐ9KK=E:D9?=ou de la production
danslespaysimportateursest égalementun moyende réduirele coût desdroits de douane,de nombreuxpaysproposentdesfraisde
douanesallégéslorsque les entreprisesfavorisent la création<Ӑ=EHDGAKlocaux via DӐAEHD9FL9LAGFde sites de fabrication. Organiser
DӐ9KK=E:D9?=et la fabricationde meublesdanslespaysàDӐ=PHGJLnécessitetoutefoisde déployerun effort conséquentde formationdes
équipes:déploiement<ӐśIMAH=Kdeproductionfrançaisespourformerlessalariéssurplace,créationdevidéos<Ӑ=-learninget tutoriels,etc.

DÉVELOPPEMENTDEFRANCHISESÀ*Ӑ',2#0, 2'-, *

Certainesentreprisesfrançaisesprivilégiantle retailcommecanaldedistributionàDӐ=PHGJLont fait lechoixdedéployerdesfranchisessurles
marchés-cibles. Lesentreprisesfranchiséesopèrentalorspour le franchiseurfrançaisen vertu<ӐMFaccordlégalspécifiantlesconditions
financièreset obligationsopérationnellesdechacunedesparties. Ellesutilisentla marqueetDӐA<=FLALśvisuelledu franchiseuret importent
directementsesproduits.LesfranchiséspeuventêtreaccompagnésparDӐ=FLJ=HJAK=françaisedansDӐ9EśF9?=E=FLdeDӐ=KH9;=deventequi
doit suivredesconsignesprécisesentermes<Ӑ9?=F;=E=FLetdemerchandising.Lefranchiseurdoteégalementle franchisé<ӐMFensemble
demoyensdedéveloppement:outilsmarketingetcommunicationnels,businessplans,etc.

Ledéveloppementde franchisesàDӐAFL=JF9LAGF9Destun modèleassezmarginalet peu réplicablepour lesentreprisesde la filièredansla
mesureoù celui-ci nécessiteDӐAFN=KLAKK=E=FLde moyensfinancierset logistiquesimportants. Le pilotage,et DӐ9;;GEH9?F=E=FLdes
franchisesestuneactivitécentralequi impliqueledéveloppementdecompétencesspécifiquesparmileséquipesdédiéesàDӐ=PHGJL.

Il estpossibleIMӐ9M;MFdesmodèlesdedéveloppementcommercialpréalablementcitésnecorrespondenttotalementàlastratégieetaux
caractéristiques<ӐMF=entreprisedésireusedepénétrerunnouveaumarché.Desmodèlesalternatifs,mixtes,peuventalorsêtreconsidérés. Exemples de modèles mixtes 

Illustration KYU Associés, à partir des entretiens 
réalisés avec les entreprises

La société Sokoa commercialise
uniquement ses composants sur les
marchésàDӐ=PHGJL. Elle monte des unités
<Ӑ9KK=E:D9?=danslespaysciblesdansle
but de créer de DӐ=EHDGAlocal et
<ӐGHLAEAK=Jle transportencontainers.

Le groupeGautier,présentsur plus de 50
paysàDӐ=PHGJLӅa ouvert une quarantaine
de magasins franchisés à DӐśLJ9F?=J.
*Ӑ=FLJ=HJAK=déploie un réseau de 15
monteursafin<Ӑ9?=F;=Jcesespaces.

https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/developper-lactivite-son-entreprise/developpement-a-linternational/joint-venture
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*9 H9JLA;AH9LAGF 9MP K9DGFK <= DӐ9E=M:D=E=FLӅ MF J=D9A AF<AKH=FK9:D= E9AK =F EML9LAGF

Principaux salons et évènements liés à la promotion des 
=FLJ=HJAK=K <M <=KA?F =L <= DӐ9E=M:D=E=FL =F #MJGH=

Note: les cercles de couleur sont proportionnels au nombre de visiteurs

DESTEMPSFORTSDUDÉVELOPPEMENTCOMMERCIALÀ*Ӑ#6.-02ӈ

LessalonsprofessionnelsdeDӐ9E=M:D=E=FLconstituentdesévènementsàrayonnementinternationalpendantlesquelsles
fabricants,designers,détaillants,et prescripteursdeDӐ9E=M:D=E=FLseréunissentpourprésenterou découvrirlesdernières
tendances,innovationsetcollections<Ӑ9E=M:D=E=FL.

Cessalonssontdesplateformesdepremierplan pour lesentreprisescarils permettentuneprospectioncommercialede
terrain,ledéveloppementdeDӐAFLAEALśclientou encorela rencontredepotentielspartenairescommerciaux. Ilsfournissent
enoutreDӐG;;9KAGFdemettreenvaleurleursproduitssurunmarchécibletoutenrestantinformédesévolutionsdumarché.

ӈ QUI NÉCESSITENTUN EFFORTPARTICULIERDE PRÉPARATIONET UNE BONNEGESTIONDE
«*Ӑ .0w1SALON»

LaparticipationauxsalonsconstitueuncoûtsignificatifpourlesPME-unepréparationspécifiqueestdèslorsnécessaire:

Å Conceptiondu stand:Ledesignet la scénarisationdu standdoiventvéhiculerDӐAE9?=queDӐ=FLJ=HJAK=veutporterdans
le(s)marché(s)cible(s)etmettreenavantlagammedeproduitsadaptéeàDӐ=PHGJL;

Å Activationdesréseauxcommerciauxlocaux:Afindemaximiserlaportéecommercialedu salon,lesentreprisesont tout
intérêtàactiverleursréseauxdeclientsetdeprospectsafindelesinviteràleurrendrevisite;

Å Formationdeséquipes: Assureruneformationet un briefingefficacesdesreprésentantsdeDӐ=FLJ=HJAK=présentssurle
standestnécessaireafindegarantirqueceux-ciadoptentlesavoir-êtreadaptéetfassentpasserlesbonsmessages.

Enoutre, aprèsle temps fort du salon,les entreprisesdoivent déployerun effort non-négligeablede gestiondesleads
internationauxgénéréspendantcet évènement. Lesuivi,DӐ9;LAN9LAGFet la transformationdesleadsexportsontuneétape
essentielledu temps de «DӐ9HJŚK-salon». Le calcul du retour sur investissementde cesparticipationspeut également
permettre<ӐśN9DM=JplusobjectivementleurapportréelàlaréalisationdesobjectifsexportdeDӐ=FLJ=HJAK=.

UNMODÈLEENFORTEMUTATION

Depuisplusieursannées,DӐampleurdecertainssalonsa augmentédemanièreexponentielle.!Ӑ=KLnotammentle casdu
salondeMilanpour lequellescoûtsdeparticipationont exploséet danslequelil peutêtretrèsdifficilededisposer<ӐMF=
visibilitésatisfaisante,àmoins<ӐG;;MH=Junespace<Ӑ=PHGKALAGFtrèsconséquentoudeseréuniren«pavillonFrance».

Enmargede cessalonsofficiels,lesévènements«off »semultiplient. Lesentreprises<Ӑ9E=M:D=E=FLexposentleurs
produits dans des showroomsinstallés dans les villes dans lesquelsse déroulent les salons. Dans ces espaces
<Ӑ=PHGKALAGFӅlecontactaveclesprospectset fournisseursestfacilitéparuncadreintimiste.PourlesTPE-PMEfrançaises,le
«off »estde plusen plusutilisécommemoyende gagneren visibilitéet de capitalisersur lessalonsinternationauxà
moindrecoût.

«Sur les nouveaux marchés, les K9DGFK J=KL=FL D9 HGJL= <Ƀ=FLJŃ= KQKLŃE9LAIM=. Des 
subventions nationales nous aident à couvrir les frais des premières éditions.» 

"AJ=;LJA;= =PHGJL <ɃMF= =FLJ=HJAK= =KH9?FGD= <Ƀ9E=M:D=E=FL
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ORGANISERDES ÉVÈNEMENTSINNOVANTSPOUR GAGNEREN VISIBILITÉ ET MISERSUR LA
« CHASSEENMEUTE»

Le gain de visibilité permis par les salonsayant tendanceà décroître,on observeune démultiplication des
initiativesvisantà améliorerle rayonnementdesentreprisesfrançaises<Ӑ9E=M:D=E=FLàDӐśLJ9F?=J. Il estcourant
que celles-ci soient organiséespar des institutions visant à promouvoir le développement international
<Ӑ=FLJ=HJAK=KfrançaisestellesqueBusinessFranceou le GEM.

Cesopérationsprennentprincipalementla forme<Ӑévènementsponctuelsorganisésdansdeslieuxprestigieuxde
métropoles<Ӑ=FN=J?MJ=internationale: grandshôtels,résidences<Ӑ9E:9KK9<=MJKӅlocauxsituéssur de grandes
artèrescommerciales...Ceslieuxsontalorsinvestisafin<ӐQinstallerdesshowroomsou pop-up storespermettantà
plusieursfabricants<Ӑ9E=M:D=E=FLayantdesgammescomplémentaires<ӐQmettre en valeurleursproduits. En
parallèle,un certainnombre<Ӑévènementsdigitauxsedéveloppent. Lesprescripteurset clientspotentielssont
invitésà visiterdesshowroomsvirtuelsdanslesquelssontexposésunesélectiondeproduits<Ӑ9E=M:D=E=FL.

Laparticipationà de tels évènementsestun moyenpour lesfabricants<Ӑ9E=M:D=E=FLde gagneren visibilitéen
dehorsdessalonsinternationauxet de capitalisersur lessynergiesexistantesdansla filièretout en réduisantles
coûts liés à la location deDӐ=KH9;=ӅàDӐ9?=F;=E=FLet à la communication. Lecoût de cesévènementspour les
entreprises<Ӑ9E=M:D=E=FLdemeuregénéralementendessousdes10CỀ.

DESÉVÈNEMENTSPENSÉSPOUR1Ӑ " .2#0ÀDIFFÉRENTSMARCHÉS

Cesévènementsétant bien souventorganiséspar desspécialistesdesmarchéssur lesquelsils sont implantés,
leursmodalités<ӐGJ?9FAK9LAGFet lesmessagesvéhiculéssontpensésafindeKӐ9<9HL=Jauxspécificitésdechaque
payscibleouzone<Ӑ=PHGJL.

Ainsi,lesopérationsorganiséesen Asievont particulièrementmettre en avantle conceptde «madein France»,
véritableargumentdeventedanscettezonedu mondealorsquecediscoursnefonctionnepasaussibienauprès
<ӐMFpublic allemandou suisse. Le marchéaméricainest quant à lui particulièrementsensibleà DӐA<ś=<ӐMF
«Frenchart de vivre»-;Ӑ=KLnotammentautour de ce conceptIMӐ9été penséDӐśNŚF=E=FLFrenchDesignDays
organiséàNewYorket LosAngelesen2023(cf.encadréci-contre).

Enoutre, le format de cesopérationsponctuellesestadaptéà certainspublicsciblesspécifiques. Parexemple,
afin dӐ=FLJ=L=FAJune relation privilégiéeauprès de prescripteursau Royaume-Uni hautement sollicités,des
formats« lunchand learn » sont déployés. Il KӐ9?ALde déjeunerspendant lesquelsles gammesde produits de
fabricantsfrançaissontprésentéeset valoriséesauprèsdeprescripteurs.

.-020 '2 "#1 #,20#.0'1#1 "Ӑ +#3 *#+#,2 #6.-02 20'!#1 ӦҕӬҖӧ ӆ *#1OPÉRATIONS PONCTUELLES

Le développement rapide de nouvelles manières de se déployer

ILLUSTRATION :
LES FRENCH DESIGN DAYS DE NEW YORK

Unévènementpensépourpermettreauxfabricantsfrançais
<Ӑ9E=M:D=E=FLpositionnés sur le haut de gamme
<Ӑ9HHJś@=F<=Jle marchénord-américain.

Mise en visibilité des produits 
dans un showroomen ligne

Prise de rendez-
vous avec des 
prescripteurs

Rencontre avec des 
agents commerciaux

Participation à 
un évènement de 

networking

Fuhdwhg#e|#\rjl#Dsuhool|dqwr
iurp#wkh#Qrxq#Surmhfw
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*9 LJ9FKALAGF FMEśJAIM=Ӆ >9;L=MJ <Ӑ9;;śDśJ9LAGF <M <śHDGA=E=FL <=K =FLJ=HJAK=K Ķ DӐ=PHGJL

LESRÉSEAUXSOCIAUX: UNEVITRINEDEPREMIERPLANPOURLESENTREPRISES

Laprésencesurlesréseauxsociauxest9MBGMJ<Ӑ@MAunvecteurmajeurdevisibilité.Lacréationdecontenusadaptésauxdifférentsréseauxsociauxet le
développementdecompétencesenlienaveclecommunitymanagementɎcréation,planificationet relaiducontenu(articles,vidéos,photos)- revêtent
un caractèrestratégiquedansle développementàDӐ=PHGJL.*ӐMLADAK9LAGF<ӐAFL=DDA?=F;=artificiellepermetauxentreprises<Ӑ9F9DQK=Jlespréférencesdes
consommateurset<Ӑ9F9DQK=JDӐ9;LANALśdeleursconcurrents,leurpermettantainsidemaximiserDӐ=>>A;9;ALśdeleurscontenussurlesréseauxsociaux.

Surlesréseauxsociaux«inspirants»axéssurle partagedecontenusvisuels(photos,vidéos)commeInstagramou Pinterest,lesentreprisesaxentleur
contenusur la création<Ӑ9E:A9F;=Ket<Ӑ9LEGKH@ŚJ=Kvisuelles. Lesoin apportéà la scénarisationsur cesréseauxsociauxest important, tant ils
constituent un moyen privilégiépour atteindre le consommateurfinal et les prescripteurs. Lesréseauxsociauxprofessionnelscomme LinkedIn
permettent<Ӑ=F?9?=Juneprospectionactivedansla recherchedeclientscommedepartenairespotentiels.Lesréseauxsociauxgénéralistescomme
Facebookpeuventquant à euxengendrerdu leadcommercial,notammentvia la miseà dispositionde formulairesde contact. Enfin,surcertaines
zonesgéographiques,ilKӐ9?AL<ӐŜLJ=présentsurlesréseauxsociauxnationauxcommeWechatenChineou VkontakteenRussie.

LEWEBMARKETING,RELAI"Ӑ3,#STRATÉGIEDECOMMUNICATIONCLAIREMENTDÉFINIE

ÀDӐ@=MJ=du numérique,la présenceen lignedesentreprises<Ӑ9E=M:D=E=FLestun facteurcléde réussiteàDӐ=PHGJL. Lesiteinternetdesfabricants
constituela vitrinedigitalede la marque.Poursedéveloppersurun marchéàDӐ=PHGJLӅDӐ9<9HL9LAGFdu siteinternet- traduction,miseenvaleurdela
gammeou du produit spécifiqueexport-estcentrale.LesentreprisesdoiventKӐ9KKMJ=J<Ӑ9DAE=FL=Jrégulièrementleursiteinternet: imagessoignées,
rédaction<Ӑ9JLA;D=KӅmiseà dispositiondecataloguesdématérialisésӈet veillerà la clartédu messagevéhiculé. UnefoisDӐ=FLJ=HJAK=dotée<ӐMFsite
internetadapté,elledoitKӐAFLśJ=KK=Jauxenjeuxduréférencement,;Ӑ=KL-à-direauxtechniquesvisantàaméliorerlavisibilitéet laposition<ӐMFsiteweb
dansles résultatsdesmoteursde recherche. IlKӐ9?AL<Ӑ9?AJsur son référencementnaturel viaDӐMLADAK9LAGFde mots-cléspertinents,le relai du site
internetsur<Ӑ9MLJ=Ksitesprescripteursou sur lesréseauxsociaux,DӐ=FNGAde newsletter,ou encorele «nativeadvertising»(sponsoring<Ӑ9JLA;D=Kde
presseparexemple).Uneentreprisepeutégalementinvestirdansle référencementpayantviaDӐ9;@9L<Ӑ9FFGF;=Kpromotionnellesdanslesrésultats
derechercheouDӐ=F;@ŚJ=surdesmots-clésspécifiques(i.e.GoogleAds).Enfin,DӐintelligenceartificiellepeutpermettreauxentreprises<ӐGHLAEAK=Jleur
référencementviaDӐ9F9DQK=detendancesderecherchesetducomportementdesconsommateurssurunmarché.

UNDÉVELOPPEMENTINTENSEDESPLATEFORMESDEVENTEENLIGNE

Pour les entreprisesprivilégiantle e-commercecomme circuit de distribution àDӐ=PHGJLӅla présencesur les plateformesde vente en ligne est
particulièrementstratégique. Cesplateformesou marketplacestendentà semultiplier et peuventvarierselonle marchécible : e-tailers(Amazon,
Wayfair, Home24, etc.), spécialistesdu marchédeDӐ9E=M:D=E=FL(Crate&Barrel,pepperfry, etc.) ou encoredistributeursnon spécialisés(Walmart,
HomeDepot,Rakuten,etc.).

PourlesentreprisesdeDӐ9E=M:D=E=FLӅil estdésormaisnécessaire<Ӑidentifier lesmarketplacespertinentesà leur développement. Lesentreprises
doiventégalementavoirla capacitédesecréerun «profil »marchantsurcesplateformes, derédigerdesfiches-produitsadaptées, degénérerdes
annoncesetdetraiterlescommandesdansdesdélaiscontraints.

DÉVELOPPEMENT DE TECHNOLOGIES 
DIGITALES DE POINTE

Fuhdwhg#e|#Dqqd#Erodv
iurp#wkh#Qrxq#Surmhfw

Utilisationde casquesde réalité
virtuelle pour visualiser les
produitsdansun espace

Fuhdwhg#e|#\rjl#Dsuhool|dqwriurp#wkh#Qrxq#Surmhfw

Les logiciels de simulation 
<Ӑ=KH9;=se perfectionnent, leur 
utilisation est croissante au sein 

des points de vente

Lescubesimmersifspermettent
aux clients de visualiser une
piècedu solauplafond

DesKGDMLAGFK <Ӑ'permettent 
<Ӑ9EśDAGJ=J D=K !0+ 9N=; <=

DӐ9F9DQK= HJś<A;LAN= H=JKGFF9DAKś=
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SYNTHÈSE :  MATRICE DE MATURITÉ EXPORT (1 /3 )
3F= E9ŻLJAK= N9JA9:D= <=K >9;L=MJK <= KM;;ŚK Ķ DӐGJA?AF= <ӐMF HGKALAGFF=E=FL HDMK GM EGAFK E9LMJ=

ENTREPRISES NON-EXPORTATRICES
9N=; N=DDŃALŃ <= <ŃN=DGHH=E=FL Ģ DɃAFL=JF9LAGF9D

PRIMO-EXPORTATEURS
Export opportuniste (<5% du CA)

EXPORTATEURS AVISÉS
Export régulier (entre 5 et 30% du CA)

EXPORTATEURS MAJEURS
Export >30% du CA

1èrecommande export "ŃN=DGHH=E=FL <ɃMF= >GJ;= <= N=FL=1LJM;LMJ9LAGF <ɃMF <ŃH9JL=E=FL <Ń<AŃ

Pas de ressource spécifique

.9K <ӐAFN=KLAKK=E=FL
spécifique Ɏhors 
accompagnement externe

Stratégie export en 
cours de formalisation

0 à 2 ressources spécifiques ӛBack 
office interne : Assistant / ADV export

Å.9K GM H=M <ӐśNGDMLAGFK <M
catalogue produit

Å Pas ou peu de marketing 
spécifique

Stratégie export 
formalisée

Back office interne et force de 
vente (interne ou externe). 
Managementspécialisé possible.

Å Adaptation des produits 
aux marchés

ÅMarketing spécifique
Å Participation aux salons 

fréquente

Stratégie export 
formalisée, revue 
régulièrement

1LJM;LMJ9LAGF <ӐMFvéritable pôle Export, 
avec forces de vente, back office et 
managementvoire logistiquespécialisés

Stratégie export 
formalisée, revue 
régulièrement et priorisée

Stratégie Ressources RH Autres ressources investies Marchés cibles

-
Pays frontaliers 
et/ou Europe 
principalement

Europe et/ou 
Grand Export

Monde 
entier

Å Adaptation des produits et du 
marketing aux marchés

ÅMultiplication des points de 
vente

Å Formation interne
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SYNTHÈSE :  MATRICE DE MATURITÉ EXPORT (2 /3 )
Des entreprises qui restent assez peu internationalisées

ENTREPRISES NON-
EXPORTATRICES

EXPORTATEURS 
AVISÉS

EXPORTATEURS 
MAJEURS

Des entreprises exportatrices de 
D9  J9F;@=ȸ DɃ=PHGJL J=HJŃK=FL=

moins de 10% du chiffre 
<Ƀ9>>9AJ=K LGL9D

60%Pour

Des entreprises exportatrices de 
D9  J9F;@=ȸ DɃ=PHGJL J=HJŃK=FL=

entre 10 et 30% du chiffre 
<Ƀ9>>9AJ=K LGL9D

15%Pour

Des entreprises exportatrices de 
D9  J9F;@=ȸ DɃ=PHGJL J=HJŃK=FL=

entre 30 et 50% du chiffre 
<Ƀ9>>9AJ=K LGL9D

> 10%Pour

Des entreprises exportatrices de 
D9  J9F;@=ȸ DɃ=PHGJL J=HJŃK=FL=
HDMK <= Ȕȏ˜ <M ;@A>>J= <Ƀ9>>9AJ=K

total

< 10%Pour 

PRIMO-EXPORTATEURS & 
EXPORTATEURS 
OCCASIONNELS

<= D9  J9F;@= FɃ=PHGJL= H9K =L FɃ9 H9K <= N=DDŃALŃK <ɃAFL=JF9LAGF9DAK9LAGF1 entreprise sur  2.DMK <Ƀ

Source: Enquête et traitement KYU Associés, 2024
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SYNTHÈSE :  MATRICE DE MATURITÉ EXPORT (3 /3 )
.GMJ D=K 9KHAJ9FLK Ķ DӐ=PHGJLӅ <=K H=J;=HLAGFK Ķ <ś;GFKLJMAJ=

#KLAE9LAGF <= DӐ@GJARGF <= 0-' HGMJ D=K =FLJ=HJAK=K =FNAK9?=9FL <= K= <śN=DGHH=J Ķ DӐAFL=JF9LAGF9D
Source : Enquête et traitement KYU Associés, 2024

P=K KLJ9Lś?AIM=K D=K HDMK <śL=JEAF9FLK <9FK D9 JśMKKAL= <ӐMF= KLJ9Lś?A= Ķ DӐ=PHGJLselon les entreprises 
Source : Enquête et traitement KYU Associés, 2024

Participer à des salons internationaux

1= J9HHJG;@=J <= JśK=9MP <Ӑ9;;GEH9?F=E=FL

Investir dans un marketing spécifique

Développer de nouveaux produits

Faire évoluer le ou les produits proposés

Former et dédier des ressources en interne

Recruter un ou plusieurs agents commercial(aux)

Recruter en CDI

Changer de positionnement produit

Recruter en VIE ou VTE

Entreprises 
exportatrices

Primo-exportateurs 
et aspirants

Importance modérée

Importance moyenne

Importance haute

68% 61%

47% 58%

38% 30%

47% 30%

21% 18%

29% 18%

24% 15%

50% 33%

59% 21%

50% 48%

DESÉCARTS"Ӑ ..0x!' 2'-,PERSISTANTS

Selonle niveaudematuritédesentreprises,lesréponsesà la question«quelssontlesfacteursde
réussitelesplusdéterminantspourréussiràDɃ=PHGJL?»diffèrentӛparfoisgrandement.

Ainsi,les entreprisesexportatricesjugent particulièrementimportant la participation aux salons
internationaux, le recrutement <Ӑ9?=FLKcommerciaux,DӐAFN=KLAKK=E=FLdans un marketing
spécifiqueet le fait de former et de dédier des ressourcesà DӐ=PHGJL. Surtout, elles sont très
nombreusesà considérerIMӐADestessentieldedévelopperdenouveauxproduits(38%) ou de faire
évoluerceuxquiexistent(47%)afindeKӐ9<9HL=Jauxspécificitésduoudesmarché(s)-cible(s).

En miroir, les primo-exportateurssemblent sous-estimerDӐAEHGJL9F;=<Ӑ9<9HL=Jleur offre aux
nouveauxmarchésIMӐADKabordent.SiDӐAEHGJL9F;=<ӐMF=participationauxsalonsinternationauxest
bien identifiée(61%), le fait de trouveret de recruterdesagentscommerciauxsemblenettement
moins identifié (21%, et classéen « importancemodérée» par ces entreprises). Le réflexede
chercherdesaccompagnateursspécialisésdansDӐ=PHGJL(58%) est en revancheassezlargement
partagé.

DESATTENTESPOTENTIELLEMENTPEURÉALISTES

Il apparaît enfin que certainesentreprisesqui FӐ=PHGJL=FLpas encore mais qui affichent des
ambitions en la matière ne prennent pas nécessairementla mesuredu temps nécessaireà
DӐG:L=FLAGF<ӐMFretour sur investissementaprèsDӐAEHD9FL9LAGFsur un nouveaumarché: 86%
<Ӑ=FLJ=ellesenvisagentunROIdansles3ans,dont43%dansles2ans.
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S Y N T H È S E  ӛ*#4'#01 "#  31',#11 "#4#*-.+#,2 S *Ӑ#6.-02
Des leviers stratégiques différents selon les canaux de distribution et les gammes de produits

E-COMMERCE RETAIL CONTRACT PRESCRIPTION

Entrée de gamme

Moyenne gamme

Haut de gamme

Participation aux salons professionnels

Participation aux salons professionnels Participation aux salons professionnels

Participation aux salons professionnels Participation aux salons professionnels

Valorisation de la RSE Valorisation de la RSE 

Valorisation de la RSE 

Valorisation de la RSE Valorisation de la RSE 

Collaborations avec des designers étrangers
Collaborations avec des designers étrangers

Collaborations avec des designers étrangers

Référencement en tant que fournisseur de grandes 
marques ɕAȷ=ȷ @ƀL=DKȸ :GMLAIM=KȻɖ

Référencement en tant que fournisseur de grandes 
marques ɕAȷ=ȷ @ƀL=DKȸ :GMLAIM=KȻɖ

Référencement en tant que fournisseur de grandes 
marques ɕAȷ=ȷ @ƀL=DKȸ :GMLAIM=KȻɖ

Référencement en tant que fournisseur de grandes 
marques ɕAȷ=ȷ @ƀL=DKȸ :GMLAIM=KȻɖ

Couplage retail& contract

Présence sur les plateformes de e-commerce 
généraliste avec une offre ameublement

Présence sur les marketplaces spécialisées

Présence sur les plateformes de e-commerce 
généraliste avec une offre ameublement

Présence sur les marketplaces spécialisées

Présence sur les marketplaces spécialisées

Présence sur les plateformes de e-commerce 
spécialisées haut de gamme

!GFKLALMLAGF <ɃMF= ?9EE= ;A:DŃ= HJGHGKŃ= Ģ <=K
indépendants positionnés sur le haut de gamme

Pooling<ɃG>>J= HGMJ G:L=FAJ MF JŃ>ŃJ=F;=E=FL 9MHJłK <=
;=FLJ9D=K <Ƀ9;@9Lretail

Pooling<ɃG>>J= HGMJ G:L=FAJ MF JŃ>ŃJ=F;=E=FL 9MHJłK <=
;=FLJ9D=K <Ƀ9;@9Lretail

Poolingde force de ventes et/ou création de showrooms 
mutualisés

Valorisation de la RSE 

Couplage retail& contract

Poolingde force de ventes et/ou création de 
showrooms mutualisés

Ouverture de corners dans des multimarques locaux

Participation aux salons professionnels

Ouverture de corners dans des multimarques locaux

Campagnes marketing réseaux sociaux(Instagram, 
Pinterest) 

Partenariats avec des prescripteurs

Campagnes marketing réseaux sociaux

Partenariats avec des prescripteurs

Évènements cible client(pop-MH KLGJ=ȸ NAKAL=KȻɖ

Invitation des prospects à visiter les sites de productionInvitation des prospects à visiter les sites de production

Invitation des prospects à visiter les sites de productionInvitation des prospects à visiter les sites de production
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Quels accompagnements pour les entreprises de la Branche ? 

BUSINESS DEVELOPMENT

STRATÉGIE

RESSOURCES HUMAINES

ANALYSES AMONTS DÉFINITION DE LA STRATÉGIE EXPORT PILOTAGEDÉPLOIEMENT ET RECHERCHE DE PARTENAIRES

IDENTIFICATION PROSPECTION ET VENTE AFTER SALESGESTION ADMINISTRATIVE ET TECHNIQUE

ORGANISATON DES ÉQUIPES FORMATION FIDÉLISATIONRECRUTEMENT

Aide à la 
réalisation 
<Ӑétudes de 
marchés 

Fiches  pays et 
fiches 
sectorielles

Financement 
<ӐśLM<=K <=
faisabilité sur des 
secteurs pilotes

0ś9DAK9LAGF <ӐMF
plan marketing 
pour augmenter 
la visibilité export

0ś9DAK9LAGF <ӐMF
diagnostic export et 
participation à des ateliers 
collectifs via le GEM

Promotion des 
entreprises  françaises à 
DӐśLJ9F?=J

Accompagnement 
dans les démarches 
administratives

Ressources les carnets de 
DӐ=PHGJL HGMJ ;GEHJ=F<J=
la réglementation à 
DӐśLJ9F?=J

Conseillers de mobilité 
internationale spécialisés 
pour le recrutement 

Prêt  Croissance 
Internationale pour 
financer les  formations 

Formations 
collectives liées aux 
enjeux de 
DӐAFL=JF9LAGF9D

Accompagnement  sur les 
missions de sourcingde la 
gestion des  fournisseurs à 
DӐ=PHś<ALAGF <=K HJG<MALK

Réalisation de voyages 
de prospection à 
DӐśLJ9F?=J HGMJ D=K
PME  

0ś9DAK9LAGF <ӐMF
HD9F <Ӑ9;LAGF
export  par 
marché cible

Définition du 
HD9F <Ӑ9;LAGF
opérationnel à 
DӐ=PHGJL

Accompagnement dans 
la recherche de 
partenaires  commerciaux  
et industriels

Identification 
des  partenaires 
cibles

régions régions

Financement 
formations 
Actions collectives

Mise en contact 
Sélection de prospects 
et partenaires 
potentiels

Cofinancement  à 50% de 
DӐAF<=EFALś E=FKM=DD= <M
VIE en partenariat avec 
Business France 

0=D9A <=K G>>J=K <Ӑ=EHDGAӅ >9;ADAL9LAGF
du déploiement de salariés à 
DӐśLJ9F?=JӅ EAK= Ķ <AKHGKALAGF <=
commerciaux à temps partagé 

Mentoring et mise en 
contact avec les 
interlocuteurs pertinents 
sur le marché cible   

Sécurisation des contrats 
commerciaux via 
DӐ9KKMJ9F;=-crédit export

Aide à la 
prospection 
et à la vente

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/


P A R T I E  4

DES STRATÉGIES 
GÉNÉRANT 
"Ӑ'+.-02 ,21  #1-',1
EN COMPÉTENCES 04
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"#1 0#11-30!#1 1.x!'$'/3#1 S +#220# #, ì340#
"=K KLJ9Lś?A=K =L <=K D=NA=JK <= <śN=DGHH=E=FL ?śFśJ9FL <ӐAEHGJL9FLK :=KGAFK =F ;GEHśL=F;=K

$9;L=MJK <ɃŃNGDMLAGF <=K :=KGAFK =F ;GEHŃL=F;=K

POSTURE &
INTERCULTURALITÉ

PROCÉDURES & 
NORMES

ORGANISATION DES 
ACTIVITÉS

ADAPTATION 
PRODUITS & MARCHÉ

Mobilisation 
<Ƀ9;;GEH9?F=E=FLK

externes

Adaptation des 
compétences internes

EXTERNALISATION

ACCOMPAGNATEURS
INSTITUTIONNELS

RECRUTEMENTS

FORMATION PRO.

"ŃN=DGHH=E=FL Ģ DɃAFL=JF9LAGF9D

"x4#*-..#+#,2 "Ӑ3,#
STRATÉGIE EXPORT

DÉPLOIEMENT SUR DE 
NOUVEAUX MARCHÉS

EXPORTERIMPLIQUELAMOBILISATIONDECOMPÉTENCESSPÉCIFIQUESӈ

LamiseenƱMNJ=effective<ӐMF=stratégiededéveloppementàDӐAFL=JF9LAGF9Dnécessite<ӐAEHGJL9FL=Kadaptationsdela
part desentreprises,surlesplansorganisationnel,commercialet humain. Pourimposerleursproduitssurdenouveaux
marchés,quatregrandsfacteurs<ӐśNGDMLAGFdescompétencessontàconsidérer:

Ʒ LapostureàadopteretlagestiondeDӐAFL=J;MDLMJ9DALś;

Ʒ *Ӑ9<9HL9LAGFdesproduitsetdeleurpromotionauxparticularitésdumarché;

Ʒ Lapriseencomptedenormesetprocéduresspécifiques;

Ʒ Leschangements<ӐGJ?9FAK9LAGFdesactivités;

Sileurdegré<ӐAEH9;Lsurlesbesoinsencompétencespeut varieren fonctiondu type<Ӑ=FLJ=HJAK=(maturitéàDӐ=PHGJLӅ
taille,segmentde marché,distribution),cesquatrefacteurstendentà avoirdesimplicationssur toutes lesentreprises
exportatrices(ouprimo-exportatrices)interrogéesdanslecadredeDӐśLM<=.

Un cinquièmefacteur,celui-ci spécifiqueà certainesstratégies<Ӑ=PHGJLӅémergetoutefois: celuide la transmissionde
savoirs,de savoir-faireet deDӐAE9?=de marqueauxpartenaireslocaux. Selonlesmodèles,de nombreusesentreprises
disposentainside formateursinternespouvantserendresurplace,IMӐADKӐ9?AKK=<ӐMF=logiquede franchises,de sous-
traitance<ӐMF=partie deDӐ9KK=E:D9?=ou de priseen compte de l'identité visuellede la marque(i.e agencementde
showroomoupop-upstores).

ӈQUELESENTREPRISESPEUVENTCHOISIROUNON"Ӑ',2#0, *'1#0

FaceàcesbesoinspropresàDӐ=PHGJLӅlesentreprisesdeDӐ9E=M:D=E=FLdisposentdedeuxoptions:

Ʒ Ellespeuventdéciderdefaireappelàdescompétencesextérieures,et choisissentalorsdepasserparunou plusieurs
prestatairesprivés(cabinetspécialisé,agentcommercial,agencede communication,directeurexportexterneӈ) en
capacitédeproposerun accompagnementspécialiséqui peut êtreponctuelou non ; maisellespeuventégalement
mobiliserDӐ9KKAKL9F;=<ӐAFKLALMLAGFF=DK(GEM,BusinessFrance,BPIFranceӈ)dont lesservicespeuventêtregratuits.

Ʒ Ellespeuventprocéderà uneadaptationde leurscompétencesinternes, cequi setraduit soit par desrecrutements
spécifiques(i.e. directeur/responsableexport)soit par de la formation professionnelle,et le plus souventpar une
combinaisondesdeux.

Enréalité,cesdeuxalternativesneKӐ=P;DM=FLpasmutuellementӛdanslagrandemajoritédescas,lesentreprisesdoivent
àlafoisadapterleurscompétencesinternesetmobiliserdesexpertisesextérieures.

*=K >9;L=MJK <ӐśNGDMLAGF <=K ;GEHśL=F;=K DAśK Ķ DӐ=PHGJL
Illustration KYU Associés



S O U S- S E C T I O N  1

*#1 +x2'#01 "# *Ӑ#6.-02
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Les métiers du business development Ķ DӐAFL=JF9LAGF9D

D I R E C T E U R  E X P O R T /  I N T E R N A T I O N A L

Missions

Le/ladirecteur(rice)exportoudirecteur(rice) internationalestlerelaidudirigeantdanslepilotageet
la miseenƱMNJ=de la stratégiecommercialeàDӐ=PHGJL. Sonrôleest<Ӑassurerle développement
desventesdeDӐ=FLJ=HJAK=àDӐ=PHGJLenencadrantlesresponsablesdezoneet lescommerciaux. Il
ou elle peut égalementêtre amené(e)à piloter des équipes commercialesexternes(agents
commerciaux,freelance,etc.)oumixtes(VIE).

ACTIVITÉS PRINCIPALES

Å Participer à la définition de la stratégie 
;GEE=J;A9D= Ķ DӐ=PHGJL

Å Piloter la réalisation de la stratégie 
;GEE=J;A9D= Ķ DӐ=PHGJL Ķ H9JLAJ <=K ).'K
pertinents

Å Manager et coordonner les responsables de 
zone export et les commerciaux 

Å Manager et coordonner les équipes 
commerciales externes : agents 
commerciaux et free-lance

Å Réaliser une veille marché (concurrence, 
tendances, etc.)

DOMAINES DE COMPÉTENCES

Å Connaissance du/des marché(s) à l'export 

Å!9H9;ALś Ķ >ś<śJ=J D=K śIMAH=K 9MLGMJ <ӐMF
projet export

Å Compétence liée à la gestion des 
ressources humaines à distance

Å Compétences en business development
(gestion des leadsӅ J=D9F;=KӅ K9DGFKӈӧ

Å Connaissance des codes culturels du/des 
marché(s) cible(s)

Å Compétence en langues étrangères 
(vocabulaire technique, négociation)

Profil «En tant que directrice export, je suis actuellement 
en train de construire la stratégie de 
développement <= D9 HJ=K;JAHLAGF Ģ DɃ=PHGJLȷɋ

"AJ=;LJA;= 'FL=JF9LAGF9D <ӐMF= =FLJ=HJAK= <=
>9:JA;9LAGF <Ӑ9KKAK=K HJG>=KKAGFF=DD=K

R E S P O N S A B L E  D E  Z O N E  E X P O R T

Å Compétences en gestion de réseaux 
commerciaux

Å Compétences en prospection 
commerciale 

Å Préparation et animation de salons 
internationaux

Å Capacité à entretenir une relation 
privilégiée avec les prescripteurs

Å Connaissance des codes culturels de la 
zone export

Å Compétence en langues étrangères 
(vocabulaire technique, négociation)

DOMAINES DE COMPÉTENCESACTIVITÉS PRINCIPALES

Å Développer et fidéliser son portefeuille 
clients 

Å+=LLJ= =F ƱMNJ= MF= HJGKH=;LAGF
commerciale adaptée au pays portefeuille : 
Supervision de la génération et du traitement 
des leads, détection et réponse aux appels 
d'offres, prospection digitale

Å Gérer et entretenir un réseau de partenaires 

Å Établir une relation commerciale de qualité 
avec ses clients et avec des prescripteurs 

Å Piloter les équipes commerciales déployées 
sur la zone (salariés, agents, etc.)

Profil«Nos area managers ont des profils commerciaux 
expérimentés. Ils sont responsables de zones dans le 

monde où ils développent le commerce de 
DɃ=FLJ=HJAK=ȷɋ

.JśKA<=FL <ӐMF= #2' KHś;A9DAKś= KMJ D=
mobilier urbain 

Missions

Généralementsousla responsabilitédu directeurexport,le/la responsabledezoneexportou area
managerestenchargededévelopperlesventessurunezonegéographique(pays,sous-continent)
enparticulier.Sonrôleestdecréer,développer,etpiloter leréseaucommercialdeDӐ=FLJ=HJAK=dans
cette zone (agents, commerciaux,prescripteurs,etc.). Il/Elle est amené(e) à se déplacer
régulièrementdanslespaysdesonportefeuille.

Å Bac+4 à Bac+5 spécialisé
dans le commerce
international (Université,
écoledecommerce)

Å Bac+4 à Bac+5 spécialisé
dans le commerce
international (Université,
écoledecommerce)



2024| 370ś9DAK9LAGF <ӐMF= śLM<= KMJ D=K śNGDMLAGFK <=K E9J;@śK Ķ DӐAFL=JF9LAGF9D =L D=MJK =>>=LK KMJ DӐ=EHDGA =L D=K ;GEHśL=F;=K

*#1 +x2'#01 "# *Ӑ#6.-02 ӦҐӬґӧ
Les métiers du business development Ķ DӐAFL=JF9LAGF9D

Missions

Le/la commercial(e)export ou internationalest la « force vive» du déploiementde la stratégie
commercialedeDӐ=FLJ=HJAK=surle(s)marché(s)cible(s). Il/Elleapourmissionle développementdes
ventesdeDӐ=FLJ=HJAK=àDӐśLJ9F?=J.Celaimpliquelaprospectiondenouveauxmarchés,lanégociation
avecdesclientsinternationaux,la gestiondescontratset de la relationclient sur le long terme. Sa
réussiteestconditionnéeparsacapacitéàKӐ9<9HL=Jauxspécificitésculturellesdesonmarché.

ACTIVITÉS PRINCIPALES

Å Développer et fidéliser son portefeuille 
clients 

Å+=LLJ= =F ƱMNJ= MF= HJGKH=;LAGF
commerciale adaptée : génération et 
traitement des leads, détection et réponse aux 
appels d'offres, prospection digitale

Å Etablir une relation commerciale de qualité 
avec ses clients et avec des prescripteurs 

Å Conclure des ventes conformément aux 
objectifs fixés par le directeur export ou le 
responsable export 

DOMAINES DE COMPÉTENCES

Å Compétences en gestion et en animation 
<ӐMF HGJL=>=MADD= ;DA=FL

Å Compétences en prospection commerciale 

Å Capacité à utiliser les outils d'aide à la vente 

Å Capacité à entretenir une relation 
privilégiée avec les clients et prescripteurs

Å Compétences d'adaptation de son discours 
et de sa posture aux spécificités culturelles 
du/des marché(s) cible(s)

Å Maîtrise des langues étrangères (vocabulaire 
technique, négociation)

Profil «Il faut que les commerciaux  soient mobiles.Il faut 
IMɃADK 9A=FL MF=appétence pour le voyage car rien 
ne vaut un déplacement pour lier des liens avec 
des prospects. » 

Å Bac+3 à Bac+5 spécialisé dans 
le commerce international ou 
les techniques de 
commercialisation

C O M M E R C I A LE X P O R T /  I N T E R N A T I O N A L

"AJ=;L=MJ ;GEE=J;A9D <ӐMF= #2' <= >9:JA;9LAGF
<Ӑ9KKAK=K HJG>=KKAGFF=DD=K
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*#1 +x2'#01 "# *Ӑ#6.-02 ӦґӬґӧ
Les métiers administratifsĶ DӐAFL=JF9LAGF9D

Missions

*Ӑ9KKAKL9FLӦ=ӧexport est le relai administratif de la stratégiede développementà DӐ=PHGJLde
DӐ=FLJ=HJAK=. Il/elle assurele suividescomptesclients: devis,prisesde rendez-vous,administration
descommandes,etc. Il/elleestégalementamené(e)àassurerleserviceclientet leSAV.Il/elleesten
charge<ӐGHśJ9LAGFKenlienaveclagestiondesdouanes,lespaiementsinternationauxet lafiscalité,
et lesassurancesetpeutintervenirensupportduresponsablelogistiqueexport.

ACTIVITÉS PRINCIPALES

Å Assurer le suivi et le développement de 
la relation client

Å Assurer le suivi rigoureux des comptes 
clients 

Å Gérer les réclamations et les litiges, 
assurer le traitement des non-
conformités et le SAV

Å Assurer la facturation et le traitement 
des moyens de paiement (crédits 
documentaires, etc.)

Å Réaliser une veille réglementaire

DOMAINES DE COMPÉTENCES

Å Compétences en lien avec le suivi client 

Å Connaissance des réglementations 
douanières et procédures administratives 
KMJ D=ӦKӧ H9QK <Ӑ=PHGJL

Å Compétences juridiques spécifiques (veille 
réglementaire, gestion des contentieux, etc.)

Å Compétences spécifiques aux transactions 
financières internationales (crédits 
documentaires, change et devise, etc.)

Å Capacité à gérer les assurances à 
DӐAFL=JF9LAGF9D

Å Maîtrise des langues étrangères 

Profil

Å Compétences en gestion et optimisation 
du fret international

Å!GFF9AKK9F;= J=D9LAN= Ķ DӐ9;@=EAF=E=FL
par conteneurs 

Å Maîtrise des INCOTERMS et de leur mise en 
ƱMNJ=

Å Compétences en emballage spécifique à 
DӐ=PHGJL

Å Connaissance des documents liés à la 
logistique internationale 

Å Maîtrise des languesétrangères

DOMAINES DE COMPÉTENCESACTIVITÉS PRINCIPALES

Å Manager les équipes en charge de la 
gestion des flux logistiques et du fret 
international

Å Sélectionner les bons prestataires et les 
piloter (transitaires, transporteurs, etc.)

Å Organiser les opérations de transport de 
marchandises

Å Assurer le respect des réglementations 
douanières

Å Réaliser une veille réglementaire

Å!GGJ<GFF=J D9 ?=KLAGF <ӐMF E9?9KAF GM
<ӐMF KAL= Ķ DӐśLJ9F?=J

Profil

Missions

Le/laresponsablelogistiqueexportsuperviseDӐ=FNGAӅDӐ9;@=EAF=E=FLet la réceptiondesproduits
par le client. Sonrôle est<ӐGJ?9FAK=Jet de piloter lesopérations<Ӑ=E:9DD9?=Ӆde transportet de
douanesdans le respectdes réglementationsinternationales. Il pallie notamment les risques
inhérentsauxlivraisonsgrandesdistancesetauxdurées<Ӑ9;@=EAF=E=FLextensives.

Å Bac+3 à Bac+5 spécialisédans
le commerce international
et/ou dansle managementde
la logistique

Å Bac+2àBac+3spécialisédans
le commerceinternational,la
gestiondestransportset/ou le
managementdelalogistique

A S S I S T A N TE X P O R T /  I N T E R N A T I O N A L R E S P O N S A B L E  L O G I S T I Q U E  E X P O R T

«Les assistants export doivent être extrêmement 
rigoureux sur les réglementations internationales. 
MBGMJ<Ƀ@MAȸ GF NGM<J9AL >GJE=J FGK 9KKAKL9FLK

export aux procédures douanières.» 

"AJ=;L=MJ ;GEE=J;A9D <ӐMF= #2' <= >9:JA;9LAGF
<Ӑ9KKAK=K HJG>=KKAGFF=DD=K

« Il faut faire  attention, les  modes de 
;GF<ALAGFF=E=FL KGFL <A>>ŃJ=FLK K=DGF KA DɃGF >9AL <=

DɃ=PHGJL GM ?J9F< =PHGJL. et les besoins en 
compétences changent. » 

.JśKA<=FL <ӐMF= .+# <= >9:JA;9LAGF <=
meubles de bain



S O U S- S E C T I O N  2

DOMAINES DE COMPÉTENCES À 
DÉVELOPPER

Á Vente,marketinget communication

Á Conception,méthode,R&Det design

Á Managementet administration

Á Gestion,évaluation,qualité

Á Production

Á Logistiqueet maintenance
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D O M A I N E S  D E  C O M P É T E N C E S  À  D É V E L O P P E R  
Vente, marketing et communication (1/8)

Lesmétiersliésaubusinessdevelopment,deDӐ9EGFL(marketinget communication)àDӐ9N9D(venteetadministrationdes
ventes)dela commercialisationdesproduits,sont lesplusdirectementet fortementimpactéspar ledéveloppementà
DӐAFL=JF9LAGF9Ddesentreprises. Cesmétiersévoluentnotammentavecdenouvellesmanièresdeprospecter,uneposture
et une communicationà adapter,un réseauà construireet maintenirou encorela mobilisation<ӐGMLADKspécifiques.
*Ӑ9<EAFAKLJ9LAGFdesventeset lemarketingvoientégalementleursmissionset lescompétencesrequisesévoluer.

PRINCIPAUX IMPACTS MÉTIER

Lescompétencesen veillecommercialeserenforcent: veillespécifique(détection<Ӑ9HH=DK<ӐG>>J=KӅmaîtrisede
logicielsspécialisésӛpar exemplede compilationdespermisde construirepubliésou bien de type tenderioou
tendernow...), veillesectorielleet marché(suividestendances,desnouveautésӈ), et prospectiondigitaleactive
(LinkedIn,référencementclients,création<ӐGHHGJLMFALśKӛpigecommerciale).

VENTE

Lacapacitéàappréhenderlemarchédanssaglobalitéest<Ӑ9ML9FLplusimportantequelesécosystèmespeuvent
être radicalementdifférents<ӐMFpaysà un autre. La visionproduit est essentielle(positionnement,atouts et
défautsӈ), tout commeDӐśL9Lde la concurrencesur le segmentde marché cible. Les métiers du business
developmentdoiventégalementêtreàmêmedefairedesremontéesterrainàleurdirection(approcheoumoyens
inadaptésӈ). Cesconnaissancesdoiventleurpermettre<Ӑ9<GHL=Juneposturedeconseilvis-à-visdeleurclient.

Selonlescontextes,lamaîtrisedenouveauxoutil métiers,notamment<Ӑ9A<=àlavente,peutKӐ9NśJ=Jnécessaire: il
KӐ9?ALnotammentdesupportsdemarketingdigital(siteweb,simulateurs,tabletteӈ),maisaussidelamobilisation
de solutions<ӐAFL=DDA?=F;=artificiellepour automatisercertainestâches(IAgénérativepour rédigerdes mails
<Ӑ9;;JG;@=Ӆanalysesémantiquedescommunications<ӐMFprospect,traductionrapidededocumentsӈ).

Lescompétences<Ӑ9AK9F;=relationnelleindispensablesàDӐ=P=J;A;=de la fonctioncommercialesevoientencore
davantage sollicitées dans le cadre du développement à DӐAFL=JF9LAGF9Dde DӐ=FLJ=HJAK=. La gestion de
DӐAFL=J;MDLMJ9DALśdevientessentielleetsemanifestenotammentparDӐ9<9HL9LAGFdesmodesdecommunication(i.e.
mailvstéléphonevsréseauxsociaux)etparlamodificationdudiscoursdeventeetdelaposturevis-à-visduclient
(i.emiseenvaleurounondelaRSE,dumadeinFrance,manièredediscuterduprixdeventeӈ).Danscecadre,de
nouveauxtypesderendez-vouscommerciauxémergents: lunchandlearn,speeddating,showroomsmobilesȻ)

Exemples de pratiques commerciales innovantes mobilisées à 
DӐAFL=JF9LAGF9D H9J D=K =FLJ=HJAK=K <= DӐ9E=M:D=E=FL

Illustration KYU Associés, à partir des entretiens réalisés avec les entreprises

*Ӑ=FLJ=HJAK=SANIJURAa fait venirDӐMFdesesagents
positionnés sur le marché britannique pour le
former à une nouvellegammede produits (visite,
entretiens)et pour aménagerun vanen showroom
mobile, désormaisutilisé pour aller à la rencontre
desclientsoutre-Manche.

Le lunch and learn consisteà profiter de DӐGHHGJLMFALś
offerte par une pause déjeuner pour former
informellement des partenaires ou des agents à la
commercialisationdesproduitsproposésparDӐ=FLJ=HJAK=.

Les speed datings professionnels se développent
également. Ils permettent à deux interlocuteurs (un
commercialet un prospect)<ӐA<=FLA>A=Jrapidement leur
éventuelpotentieldecollaboration.

https://www.sanijura.co.uk/uk_en/news-eddie-langford-e
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D O M A I N E S  D E  C O M P É T E N C E S  À  D É V E L O P P E R  
Vente, marketing et communication (2/8)

Lesmétiersliésaubusinessdevelopment,deDӐ9EGFL(marketinget communication)àDӐ9N9D(venteetadministrationdes
ventes)dela commercialisationdesproduits,sont lesplusdirectementet fortementimpactéspar ledéveloppementà
DӐAFL=JF9LAGF9Ddesentreprises. Cesmétiersévoluentnotammentavecdenouvellesmanièresdeprospecter,uneposture
et une communicationà adapter,un réseauà construireet maintenirou encorela mobilisation<ӐGMLADKspécifiques.
*Ӑ9<EAFAKLJ9LAGFdesventeset lemarketingvoientégalementleursmissionset lescompétencesrequisesévoluer.

PRINCIPAUX IMPACTS MÉTIER

Laparticipationrégulièreàdessalonsprofessionnels(cf.supra)rendindispensablelerenforcementdecertainessoft
skillsdanslaposture(positionnementvis-à-visduclient)oulacapacité<Ӑ9;;JG;@=ou<Ӑ9HHJG;@=desprospects.

VENTE

« SurDɃ=PHGJLȸnousavonsbeaucoupde mal à recruterde bons
commerciaux. Il fautdesgenscapablesdemanagerdulead,<ɃńLJ=
actifs dans la prospectionde nouveauxclientsȻ des personnes
engagéesqui cultiventle relationnel. (Ȼ) La visionsectorielleest
indispensable,toutcommeDɃ9AK9F;=linguistique.»

0=KHGFK9:D= =PHGJL <ɃMF= .+# <Ƀ9E=M:D=E=FL

«Surlescommerciaux,il faut desgenstrèsmobileset ceFɃ=KLpasdu tout
évident à trouver, notamment chez les plus jeunes. À DɃ=PHGJLȸla
visioconférencene peut pas suffire pour créer de la relation avec un
prospect.»

"AJ=;L=MJ ;GEE=J;A9D <ɃMF= #2' <= >9:JA;9LAGF <= KAł?=K

Lamaîtrisedeslanguesétrangèrespertinentessursonmarchédepositionnementapparaîtindispensable.Outrela
connaissanceduvocabulairetechniquespécifique(i.e.piècesdétachéesducanapés,plomberieӈ),il estimportant
pour lesmétiersde la vente<ӐŜLJ=encapacitédenégocierun contrat,desmodalitéslogistiques,un prixou une
prestation. Lacapacitéà avoirun discoursavenantet dynamiqueestégalementunecompétencesaluéepar les
entreprises.

Certainescompétencesorganisationnelles, notamment <ӐGHLAEAK9LAGFde la prospection commerciale, se
renforcent.Lanaturemêmedesdéplacementsponctuelssurlesmarchésexportrendnécessairelesuivirigoureux
du leadcommercial(relancesӈ)afindefaireconcorderrendez-vousclientset datesdeprésenceàDӐśLJ9F?=J.Une
certainepolyvalencepeutégalementêtrerecherchée(i.e.capacitéàajouteràdesrendez-vousprépositionnésune
prospectionplusspontanéedirectementsurleterrain).

La capacitéà animerefficacementun réseauou un portefeuilleclient (visites,contactstéléphoniqueset visio,
mailsӈ) estaussiclé.PourDӐAFL=JF9LAGF9DӅellepeutKӐ9;;GEH9?F=J<ӐMF=aisanceparticulièredansDӐ9FAE9LAGFde
rendez-vousouréunionsenvisioconférenceoupartéléphone.

Enfindescompétencescomplémentairesaidant à la ventepeuventKӐ9NśJ=Jutiles : il KӐ9?ALnotammentde la
maîtrisedesprincipesdeDӐ9EśF9?=E=FL<Ӑ=KH9;=K(expertisesectorielleӛbureaux,salledebain,hôtelsӈ) et des
compétencesen dimensionnementdesimplantationset commandes(i.e. disposer<ӐGJ<J=Kde grandeursur le
nombredepiècesàproposerauclientpourDӐGMN=JLMJ=<ӐMFnouveaushowroom).
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D O M A I N E S  D E  C O M P É T E N C E S  À  D É V E L O P P E R  
Vente, marketing et communication (3/8)

96%!GFF9AKK9F;= <MӬ<=K E9J;@śK Ķ DӐ=PHGJL ӦHJG<MALK ҍ ;GF;MJJ=F;=ӧ

96%Maîtrise des langues étrangères (vocabulaire technique & négociation)

88%!9H9;ALś Ķ E=LLJ= =F ƱMNJ= MF= HJGKH=;LAGF ;GEE=J;A9D= 9<9HLś=

83%!GEHśL=F;=K <Ӑ9<9HL9LAGF <AK;GMJK ҍ HGKLMJ= 9MP KHś;A>A;ALśK ;MDLMJ=DD=K

78%Capacité à entretenir une relation privilégiée avec les prescripteurs, agents, partenaires

43%!GEHśL=F;=K ;GEHDśE=FL9AJ=K <Ӑ9A<= Ķ D9 N=FL=

48%Compétences en préparation et animation de salons internationaux

*=K HJAF;AH9D=K ;GEHśL=F;=K Ķ J=F>GJ;=J HGMJ D=K EśLA=JK J=D9LA>K Ķ D9 N=FL= =F DA=F 9N=; DӐ=PHGJL
Source : enquête et traitement KYU, 2024

79%
Des entreprises répondantes considèrent que les métiers de la vente, du 
marketing et de la communication sont significativement impactés par le 
développement des activités à DɃ=PHGJL

39%+9ŻLJAK= <= FGMN=9MP GMLADK <Ӑ9A<= Ķ D9 N=FL= ӦL9:D=LL=KӅ ' ӈӧ

*Ӑ " .2 2'-,AUX SPÉCIFICITÉSDU MARCHÉDE*Ӑ#6.-02ӅUN PRÉREQUIS

POURLAVENTEÀ*Ӑ#6.-02

Les entreprises exportatrices de la fabrication <Ӑ9E=M:D=E=FLenquêtées soulignent la

nécessitédeKӐ9<9HL=JauxspécificitésdesmarchésciblespoursedévelopperàDӐ=PHGJL.Plusde

9 entreprises sur 10 estiment que la connaissancedu marché à DӐ=PHGJL(produits et

concurrences)doit être renforcéedans le contextede la mise enƱMNJ=<Ӑune prospection

commercialeadaptée(88%).

Lapriseen comptedesspécificitésdu marchésemanifestedanslesdiscoursde venteet dans

les posturesadoptéesface au client parDӐ9<9HL9LAGFaux spécificitésculturellesqui peuvent

influencerlesdécisions<Ӑ9;@9L(83%) maisaussipar la maîtrisedeslanguesétrangèreset plus

spécifiquementdu vocabulairetechniqueet du lexiquedela négociation(96%).

DESCOMPÉTENCESENGESTIONDESRELATIONSAVECLESPARTENAIRESETLES

CLIENTSÀRENFORCER

Lescompétencesen gestiondesrelationsavecles clientset les partenairesreviennentparmi

les compétencesà renforcerpour le développementde la vente à DӐ=PHGJL. Ainsi,plus de 7

entreprisessur 10 estiment que la capacité à développerune relation privilégiéeavec les

prescripteurs,agentset partenairesest nécessairepour la vente à DӐ=PHGJL. Cespartenaires

peuvent notamment être rencontréslors des salons internationaux, dont la préparation et

DӐanimationcomptentégalementparmi lescompétencesà renforcer(48%) dansunedémarche

debusinessdevelopment.

DESBESOINSENCOMPÉTENCES"Ӑ '"#1ÀLAVENTECOMPLÉMENTAIRES

Lescompétences<Ӑ9A<=Kà la ventesontà renforcerde façoncomplémentairedansle cadredu

développementde la venteàDӐ=PHGJL. Ledigital revêtune importanceparticulièredansDӐ9A<=à

la vente,étant donnéque 39% desentreprisesexportatricesde la fabrication<Ӑ9E=M:D=E=FL

considèrentIMӐADfaut savoir utiliser les tablettes et intégrerDӐAFL=DDA?=F;=artificielle dans le

processusdecommercialisationӛcontribuantainsiàDӐ9EśDAGJ9LAGFdeDӐ=PHśJA=F;=client.
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D O M A I N E S  D E  C O M P É T E N C E S  À  D É V E L O P P E R  
Vente, marketing et communication (4/8)

Lesmétiersliésaubusinessdevelopment,deDӐ9EGFL(marketinget communication)àDӐ9N9D(venteetadministrationdes
ventes)dela commercialisationdesproduits,sont lesplusdirectementet fortementimpactéspar ledéveloppementà
DӐAFL=JF9LAGF9Ddesentreprises. Cesmétiersévoluentnotammentavecdenouvellesmanièresdeprospecter,uneposture
et une communicationà adapter,un réseauà construireet maintenirou encorela mobilisation<ӐGMLADKspécifiques.
*Ӑ9<EAFAKLJ9LAGFdesventeset lemarketingvoientégalementleursmissionset lescompétencesrequisesévoluer.

PRINCIPAUX IMPACTS MÉTIER

MARKETING ET COMMUNICATION

Commepour la partie sales, la famillede métiersmarketinget communicationdoit fairepreuve<ӐMF=maîtrise
linguistiqueet culturelleavancéedesmarchésexports. IlKӐ9?ALnotamment<ӐśNAL=Jles fauxpasen matièrede
communication(i.e.utilisationdu chiffre4enChine),<ӐŜLJ=encapacitédeproduireet dediffuserdescontenuset
supportsmarketingcibléset culturellementpertinents(i.e.connaissancedesfêtesprincipalesou desévènements
importantsen lien avecle designsur lesmarchésexport)maiségalementde savoiradapterle calendrierde ses
communicationsà son marché-cible (compétencesen médiaplanningɎcapacitéà paralléliserlescampagnes
marketingplutôtIMӐĶdupliquercequiestfaitenFrance).

Lescompétencesenmarketingdigitalserenforcent.Lamaîtrisedesréseauxsociaux(communitymanagement)en
estunefacetteimportanteet endéveloppement: connaissancedesréseauxlocaux(lecaséchéant),maîtrisedes
codesdecommunicationsspécifiques(brièveté,dynamisme,audioӈ),rédactionoucréationdecontenusadaptés
(publications,vidéos,photosӈ)ouencoreprospectionactivedenouveauxclients(principalementsurLinkedIn).Le
siteinternetet sesopportunitésdoiventaussiêtremaîtriséset lescompétencesenréférencementweb(naturelou
payantӛAdWords) serenforcent. DescompétencesliéesàDӐ9<EAFAKLJ9LAGFde newsletters(i.e. solutionscomme
AdobeCampaigns,SarbacaneouBrevo)oudecampagnesmailspeuventégalementêtrerequises.

Lescompétencesencommunicationtraditionnelle(presse/radio/TV)doiventKӐ9<9HL=Jauxnouveauxmarchés:
connaissancede la pressespécialisée(i.e. Interiors),desrégiespublicitairespertinentes,capacitéà négocierun
contrat,etc. Laveillede la pressespécialiséeest particulièrementstratégiquedansla mesureoù elle permet
<Ӑ9HHJś@=F<=Jlesspécificités<ӐMFmarchécible.

Descompétencesen analysede donnéespeuventKӐ9NśJ=Jcomplémentaires: analysesde marché,analyses
<Ӑ9M<A=F;=etanalysedesdonnéesissuesdu trackingsurlesiteinternetoulesréseauxsociaux.

LemétierdeE-merchandiser

Lee-merchandiserestenchargedu développementdes
ventesen ligne desproduits par le biais<ӐMFsite de e-
commerceou de marketplace. Il optimiseDӐ=J?GFGEA=
du siteet metenvaleurlesproduits.

Lemétierdecommunitymanager

Lecommunitymanagerest en chargede la créationet
de DӐ9FAE9LAGFdes réseauxsociaux<ӐMF=entreprise
pour accroître sa notoriété. Il vise à faire vivre et à
développer une communauté en ligne autour <ӐMF=
marqueet/ou deproduits.

Lemétierdegestionnairedecomptemarketplace

Le gestionnairede compte marketplaceest en charge
de placer les produits de son entreprisesur les sites
marchands. Il analyseles volumesde vente liés à ces
siteset étudiela concurrence.

Les principaux nouveaux métiers liés au développement du marketing digital
Illustration KYU Associés
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D O M A I N E S  D E  C O M P É T E N C E S  À  D É V E L O P P E R  
Vente, marketing et communication (5/8)

Lesmétiersliésaubusinessdevelopment,deDӐ9EGFL(marketinget communication)àDӐ9N9D(venteetadministrationdes
ventes)dela commercialisationdesproduits,sont lesplusdirectementet fortementimpactéspar ledéveloppementà
DӐAFL=JF9LAGF9Ddesentreprises. Cesmétiersévoluentnotammentavecdenouvellesmanièresdeprospecter,uneposture
et une communicationà adapter,un réseauà construireet maintenirou encorela mobilisation<ӐGMLADKspécifiques.
*Ӑ9<EAFAKLJ9LAGFdesventeset lemarketingvoientégalementleursmissionset lescompétencesrequisesévoluer.

PRINCIPAUX IMPACTS MÉTIER

E-COMMERCE

Auseindesentreprisesprivilégiantle e-commercecommecircuit de distributionàDӐ=PHGJLӅlesmétiersen lien
aveccemodededistributiondoiventKӐ9<9HL=Jaudéveloppementsurdenouveauxmarchés.*ӐA<=FLA>A;9LAGFdes
plateformesde distribution ou marketplacespertinentesest un préalable: les entreprisesdoivent être en
capacitédecibler lesmarketplacesplébiscitéesdanschacundespaysoù ellesambitionnentdesedévelopper
ainsiquelesplateformescorrespondantàleurpositionnement(i.e.entréedegamme,milieudegamme,hautde
gamme).

Enfin,le développementdu e-commerceàDӐ=PHGJLimpliqueunecapacitéde gestiondescommandeswebà
DӐ=PHGJLet lamaîtrisedecertainsprocessuslogistiquesspécifiques(i.e. ledropshipping).

*ӐanimationdesmarketplacesestcentralepourKӐ9KKMJ=Junebonnevisibilité.Celle-ci dépendnotammentdela
capacitédesprofessionnelsà savoiradapterleur marketingen ligneauxspécificitésculturelleset calendaires
(i.e. périodesde soldes,de festivités,etc.) spécifiques. Lesprincipes<Ӑoptimisationdu référencementdoivent
êtreconnus(i.e.connaissancedesmots-clésetdestendancesderecherchedanschaquepayscible).*Ӑ=>>A;9;ALś
de la politique de web marketingpeut-être évaluéegrâceau développementde compétencesen lien avec
DӐ9F9DQK=de données e-commerce : données relatives aux ventes en ligne, au comportement des
consommateurs,àlaconcurrence,etc.

LesprofessionnelsdoiventpouvoirmettreenƱMNJ=unecommunicationadaptéesurcesplateformes. IlKӐ9?AL
pourDӐ=FLJ=HJAK=desecréerun «profil »marchanden langueétrangèreet véhiculantlesmessagespertinents
danschacundesmarchésàDӐ=PHGJLӅde rédigerdesfiches-produitsadaptéesà chaqueplateforme,respectant
notammentlesnormesdetransparencevis-à-visduconsommateurenvigueur.

des entreprises exportant via le e-commerce
considèrent que les compétencesen marketing
digital (community management, gestion des
marketplaces, référencementweb, rédaction de
newsletters,etc.)doiventsedévelopper

70%

des entreprises exportant via le e-commerce
considèrent que les compétencesen analysede
données(trackingsite internet,benchmarkdesprix,
analyse<Ӑ9M<A=F;=Ӆetc.)sontprioritaires

48%

Les principaux domaines de compétences à développer en lien avec le 
<śN=DGHH=E=FL Ķ DӐ=PHGJL NA9 D= =-commerce

)73 KKG;AŃKȸ LJ9AL=E=FL <= DɃ=FIMńL= =F DA?F= ɕȗȑ JŃHGF<9FLKɖ
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D O M A I N E S  D E  C O M P É T E N C E S  À  D É V E L O P P E R  
Vente, marketing et communication (6/8)

96%!9H9;ALś <Ӑ9<9HL9LAGF <=K ;GFL=FMK 9MP KHś;A>A;ALśK ;MDLMJ=DD=K <=K ;A:D=K

92%Maîtrise des langues étrangères (lecture et écriture) 

78%Compétences techniques liées à la création de contenus (vidéo, photo, web, etc.)

77%Connaissance des relais marketing pertinents (prescripteurs, presse spécialisée, etc.)

70%Compétences en marketing digital (com. management, référencement, newsletters, etc.)

47%MLJ=K ;GEHśL=F;=K <A?AL9D=K Ӧ;GEEMFA;9LAGFӈӧ

48%Compétences en analyse de données (trackingKAL= O=:Ӆ 9F9DQK= <Ӑ9M<A=F;=Ӆetc.)

Les principales compétences à renforcer pour les métiers relatifs à la 
;GEEMFA;9LAGF =L 9M E9JC=LAF? =F DA=F 9N=; DӐ=PHGJL

Source : enquête et traitement KYU, 2024

38%Compétences en lien avec la gestion de prestataires (agences de com., traducteurs, etc.)

30%Compétences en média planning

Compétences 
plébiscitées

par les 
entreprises qui 
exportent le +

*Ӑ " .2 2'-,CULTURELLEET LINGUISTIQUE, UN PRÉREQUISPOUR
*Ӑ#6.-02

Lescompétences<Ӑadaptationdescontenusauxspécificitésculturellesdu marchécible
(96%) et la maîtrisedes languesétrangères(92%) arrivent en tête des compétencesà
développerpour la vente,le marketinget la communicationàDӐ=PHGJL. Celapassepar la
connaissancedes valeurs, des traditions et des normesde communicationpropresaux
paysciblés,permettantainsiauxprofessionnelsdesmétiersde la vente,du marketinget
de la communicationdeKӐ9<9HL=Jà desenvironnementsculturellementdifférents. Cette
adaptabilitéculturellesetraduit par la capacitéà modulersondiscoursdeventefaceà un
clientétrangeret par la spécificationdessupportsdecommunicationàchaquemarché.

DES COMPÉTENCESINDISPENSABLESEN LIEN AVEC LA CRÉATIONDE
CONTENUS

Ledeuxièmegroupede compétencesidentifiéesestcelui lié à la créationde contenus. En
effet, pour les entreprises exportatrices de la fabrication <Ӑ9E=M:D=E=FLӅles
professionnelsdoiventmaîtriserlescompétencestechniquesnécessairesà la créationde
vidéos,de photos et de contenusweb (78%), ainsi que les connaissancesprécisesen
matière de relais marketing pertinents (77%) afin <Ӑ9LL=AF<J=plus directement les
prospectsétrangers. Dansce contexte, le digital revêtune importanceparticulière(70%),
pour cibler efficacement les audiences à l'échelle mondiale. *ӐśE=J?=F;=<ӐGMLADK
<ӐAFL=DDA?=F;=artificielle pourrait faciliter cela, il peut être intéressant<Ӑ9A<=Jles
entreprisesà selesapproprier.

LE DÉVELOPPEMENT DE COMPÉTENCES COMPLÉMENTAIRES

Bien que non-majoritaires,les entreprisesexportatricessont égalementnombreusesà
plébisciter les compétencesen analysede données, en gestion des prestataireset en
médiaplanningӛqui toutes permettentde faciliterDӐ9;;ŚKauxmarchésinternationauxà
traversDӐA<=FLA>A;9LAGFet DӐ9FLA;AH9LAGFdes tendances du marché, le recours à des
prestataires spécialisés (agences de communication multiculturelles, services de
traduction professionnels)et DӐGHLAEAK9LAGFdes canaux de diffusion des messages
publicitaires.
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D O M A I N E S  D E  C O M P É T E N C E S  À  D É V E L O P P E R  
Vente, marketing et communication (7/8)

Lesmétiersliésaubusinessdevelopment,deDӐ9EGFL(marketinget communication)àDӐ9N9D(venteetadministrationdes
ventes)dela commercialisationdesproduits,sont lesplusdirectementet fortementimpactéspar ledéveloppementà
DӐAFL=JF9LAGF9Ddesentreprises. Cesmétiersévoluentnotammentavecdenouvellesmanièresdeprospecter,uneposture
et une communicationà adapter,un réseauà construireet maintenirou encorela mobilisation<ӐGMLADKspécifiques.
*Ӑ9<EAFAKLJ9LAGFdesventeset lemarketingvoientégalementleursmissionset lescompétencesrequisesévoluer.

PRINCIPAUX IMPACTS MÉTIER

ADMINISTRATION DES VENTES ET BACK-OFFICE

LesmétiersdeDӐ9<EAFAKLJ9LAGFdesventes(ADV)et du back-officesontnotammentimpactéspar la nécessitéde
gérerdescommandespluscomplexes, pouvantimpliquerplusieursacteursdenationalité,langueet typologie
différentes. Il leur revient égalementde mettre en place un certain nombre de dispositifsparticuliersqui
permettentd'assurerla concrétisationdela commandejusqu'àsonrèglement(transactionsӈ).Cesonteuxqui
doiventmobiliserles fonctionslogistiqueset les fonctionsfinancièresen internepour assurerla bonnefin de
touteslescommandesquisontpassées.

Interlocuteursprivilégiésdu client au jour le jour, lesmétiersde l'ADVsont un desmaillonsessentielsdansla
fluidité de la relationaveclesclientset dansleur fidélisation. Ilsdoivents'assurerd'unebonnecommunication
permanenteavectous lesclientspour garantirla satisfactionde ceux-ci. Celasupposele développementde
compétencesà la fois relationnellesmais égalementla mise enƱMNJ=de réflexesde leur part en cas de
difficultésrencontrées(transparence,réactivité,pilotage de la résolutionde problèmesӈ dansun contexte
souventpluscomplexequepourdesclientsfrançais).

Lagestiondesassurancesliéesautransitdesproduitssurdelonguesdistances(notammentgrandexport)peut
égalementleurincombersiellen'estpaspriseencompteparla logistiqueoulesfonctionsfinancières.

Enfin,desproblématiquesparticulièresliéesauSAVsontégalementàprendreencompteparDӐ "4:enfonction
despratiquesetdel'organisationdupaysd'export,il peutnotammentKӐ9?AJdeDӐGJ?9FAK9LAGFdesréparations,de
DӐ9;@=EAF=E=FLdespiècesderechangeouencoredusuividesgaranties.

Dansles plus petites structures,les métiersdeDӐ "4doivent faire preuve<ӐMF=grandepolyvalencedans la
mesureoù ilssontamenésàgérerconjointementdesventesenFranceetàDӐśLJ9F?=J.

*Ӑ "4Ӆ MF E9ADDGF =KK=FLA=D 9M ;ƱMJ <= DӐś;GKQKLŚE= =PHGJL <= DӐ=FLJ=HJAK=
Illustration KYU Associés

FINANCE

CLIENT 
EXPORT

COMMERCIAL

PRODUCTION

LOGISTIQUE

ADV

DIRECTION
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D O M A I N E S  D E  C O M P É T E N C E S  À  D É V E L O P P E R  
Vente, marketing et communication (8/8)

100%Connaissance des réglementations douanières 

100%Capacité à assurer un service après-vente à distance

93%Capacité à adapter sa communication (langues, interculturalité)

77%Compétences en gestion des transactions financières internationales 

42%Capacité à piloter des prestataires (juristes, comptables, cabinets de conseil, etc.)

73%Compétences juridiques spécifiques (veille réglementaire, contentieux, etc.) 

Les principales compétences à renforcer pour les métiers relatifs à 
DӐ9<EAFAKLJ9LAGF =L Ķ DӐ9<EAFAKLJ9LAGF <=K N=FL=K =F DA=F 9N=; DӐ=PHGJL

Source : enquête et traitement KYU, 2024

30%Autres compétences digitales 

77%!9H9;ALś Ķ ?śJ=J D=K JAKIM=K =L D=K HGDA;=K <Ӑ9KKMJ9F;=K 9KKG;Aś=K

Principales compétences administratives citées par les entreprises non-exportatrices
Source : enquête et traitement KYU, 2024

1. 2. 3. 4.

Douanes et 
procédures 
administratives à 
DɃŃLJ9F?=J

Gestion des 
risques et 
assurances 
associées

Gestion des 
transactions 
financières 
internationales

Compétences 
juridiques 
spécifiques (veille, 
;GFL=FLA=MPȻɖ

UNEMAÎTRISEDESPROCÉDURESADMINISTRATIVESLIÉESAUXÉCHANGES

Lamaîtrisede certainesprocéduresadministrativesspécifiquesest un prérequisde la miseenƱMNJ=de
ventes à DӐAFL=JF9LAGF9D. Pour la totalité des entreprisesinterrogées,il est ainsi nécessaireque les
professionnelsdeDӐ "4maîtrisentlesréglementationsdouanièreset lesdifférentesformalitésadministratives
liéesà la pénétrationde marchésétrangers. La maîtrisedes transactionsfinancièresinternationales(i.e.
connaissancedesmécanismesdecouverturedechange,detransactionendevises,miseenƱMNJ=decrédits
documentaires)doit égalementêtreacquisepar lesADVexport<Ӑ9HJŚKplusde troisquartsdesentreprises.
Enoutre,77%desentreprisesconsidèrentquelesprofessionnelsdeDӐ "4doiventêtreenmesuredegérerles
assurancesliéesauxrisquesinduitsparletransitdeproduitssurdelonguesdistances.

Enfin, un ensemble de compétencesjuridiques spécifiques, comme la mise en ƱMNJ=<ӐMF=veille
règlementairesurun/desmarché(s)cible(s)ou la gestiondu contentieuxàDӐśLJ9F?=Jdoiventêtremaîtrisés
parlesprofessionnelsdeDӐ "4<Ӑ9HJŚK73%desentreprisesexportatricesdusecteur.

DESCOMPÉTENCESENLIENAVECLAGESTIONDUSUIVICLIENTSETPRESTAIRES

*Ӑ "4estDӐAFL=JDG;ML=MJprivilégiédesclients internationauxtout au long du processusde traitementdes
commandes.Dèslors,DӐ=FK=E:D=desentreprisesinterrogéesconsidèrentquelescompétencesliéesausuivi
des commandeset en particulier au serviceaprès-vente à distancedoivent être développéespar les
professionnelsdeDӐ "4.

Deplus,ce rôle<ӐAFL=J>9;=entre le client maiségalementDӐ=FK=E:D=de prestatairesintervenantdansla
chaînetransactionnelleàDӐAFL=JF9LAGF9Det lesdifférentsservicesdeDӐ=FLJ=HJAK=impliqueunemaîtrisede la
communicationenlangueétrangère.PlusdeneufentreprisessurdixKӐ9;;GJ<=FLainsisurle fait quelesADV
exportdoiventpouvoiradapterleurcommunicationàDӐ=FK=E:D=deleursinterlocuteursétrangers,entermes
delangueetdesavoir-être.

DES ENTREPRISESNON EXPORTATRICESCIBLANTPLUTÔT BIEN LES COMPÉTENCES
ADMINISTRATIVESNÉCESSAIRESÀLEURDÉVELOPPEMENTINTERNATIONAL

*ӐśLM<=desréponsesdesentreprisesnonexportatricesenvisageantdesedévelopperàDӐAFL=JF9LAGF9Drévèle
que celles-ci ont unevisionplutôt alignéeaveclesentreprisesexportatricesde la Brancheconcernantles
principalescompétencesadministrativesàdévelopper.

Cependant,si<Ӑ9HJŚKelle,DӐ9;IMAKALAGFdecompétencesenlienaveclagestiondesdouanes,desassurances,
destransactionsfinancièressontnécessaires,ellesont tendanceà sous-estimerDӐAEHGJL9F;=de la maîtrise
deslanguesétrangèresӛseules25%desentrepriseslaconsidérantprioritaire.



2024| 480ś9DAK9LAGF <ӐMF= śLM<= KMJ D=K śNGDMLAGFK <=K E9J;@śK Ķ DӐAFL=JF9LAGF9D =L D=MJK =>>=LK KMJ DӐ=EHDGA =L D=K ;GEHśL=F;=K

D O M A I N E S  D E  C O M P É T E N C E S  À  D É V E L O P P E R  
Management et administration (1/3)

LesentreprisesdeDӐ9E=M:D=E=FLdisposantdes meilleursrésultatsàDӐAFL=JF9LAGF9Dse caractérisentpar une forte
implicationdeladirectionsurladéfinitionet lesuividelastratégieexport.Laréussitedesprojetspasseparlacapacitédu
top managementà disposer<ӐMF=visionclaire, à fixerdesobjectifset à enassurerle pilotage, à négocierefficacement
avecdesclientsetpartenairesspécifiquesetàentraînertoutesleséquipesdansleschangementsàmettreenƱMNJ=.Les
servicesadministratifsinterviennentquantàeuxensupport(aspectsréglementaire,juridiqueetdouaniernotamment).

PRINCIPAUX IMPACTS MÉTIER

DefortescompétencesenmatièredepenséestratégiqueKӐ9NŚJ=FLindispensables:conceptionduplanstratégique
de développement,<ӐMF=revue stratégiqueà DӐ=PHGJLet <ӐMFplan de développementexport. Les chefs
<Ӑ=FLJ=HJAK=Ksontamenésàquestionnerlesbusinessmodelspréétabliset à enproposerdenouveaux(démarche
innovante)ainsiIMӐĶdisposer<ӐMF=vision produit claire en adéquationavecles marchés-cibles. Ils doivent
égalementêtreencapacité<ӐA<=FLA>A=Jlesbonspartenaireslocaux, et contribuentàDӐ9DAE=FL9LAGFet ausuivides
relationsaveccesderniers. Danscecadre,lescompétencesinterpersonnellesIMӐADKdéploienthabituellementse
voient renforcées<ӐMF=forte dimension interculturelle. L'implication du managementdans la durée est
fondamentale.

DIRECTION ET MANAGEMENT 

Descompétencesspécifiquesliéesà la gestiondes ressourceshumainesse renforcent: développementdes
capacitésencommunication,animationdeséquipesendistanciel(aisanceaveclesoutilsbureautiquespermettant
ceséchanges).LacapacitéàfédérerleséquipesetàentraînerDӐ=FK=E:D=desmétiersdeDӐ=FLJ=HJAK=dansunprojet
de développementàDӐAFL=JF9LAGF9Dest égalementclé. Descompétencesen accompagnementau changement
peuventêtrenécessaires,danslamesureoùdévelopperDӐ=PHGJLpeutimpliquerdeschangements<ӐGJ?9FAK9LAGF.

Lacapacitédeladirectionàadopteruneapprochenon-conventionnelledupositionnementdeDӐ=FLJ=HJAK=surles
marchésexportsapparaitcommeunautrelevierderéussite.Lamanière<Ӑ9HHJś@=F<=Jlaconcurrenceévolue:des
compétencesen gestionde la complémentaritéet identificationdessynergiesavec<Ӑ9MLJ=Kentreprises(offres
produitscomplémentairesӈ)sedéveloppent,demêmequelacapacitédesentreprisesàcoordonnerleursactions
avec<Ӑ9MLJ=Kacteursfrançaissurlesmarchésexports(modèleitalien).

LescompétencesliéesaupilotagedeDӐ9;LANALśserenforcent: fixation<ӐG:B=;LA>Kcommerciauxcohérents,miseen
placeetsuivideKPIs,gestiondutempslongӈ

«*Ƀ=PHGJLne se fait pas sur un coin de table en cinq minutes. Il nousa fallu
demanderà la partie productionde réaliserdes produitsspécifiquespour nos
nouveauxmarchés,avectrèspeudevolume. Leretoursurinvestissementestlong,
leséquipesne le comprennentpas forcémentȻ Il fautIM=DIMɃMFqui a le poids
nécessaireen internepour direɂGFy va, on;GFLAFM=ɃɎdoncça doit forcément
passerparlechef<Ƀ=FLJ=HJAK=.»

.JŃKA<=FL <ɃMF= .+# <= EG:ADA=J HJG>=KKAGFF=D =L <= K9DD= <= :9AF

«Lesobjectifsexportontétéfixéspar la directiongénéralesuiteau
rachat<ɃMF=entrepriseétrangère.!Ƀ=KLla directionqui a travaillé
sur le plan stratégiquede développement,la revuestratégiqueà
DɃ=PHGJLetleplandedéveloppementexport.»

"AJ=;L=MJ =PHGJL <ɃMF= =FLJ=HJAK= <= >9:JA;9LAGF <= EG:ADA=J MJ:9AF

«Laclédu succès,;Ƀ=KLquele présidentdeDɃ=FLJ=HJAK=soitconvaincuetIMɃADait
réellementenvie<Ƀ9DD=Jsurcesmarchésexports. Il fautprendredutemps,accepter
dedévelopperdesmarchésquinedonnentpasforcémentdechiffre<Ƀ9>>9AJ=Ktout
desuite.»

"AJ=;LJA;= <ɃMF ;9:AF=L <= ;GFK=AD KHŃ;A9DAKŃ
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Implication forte et 
continue de la direction

Identification des 
bons partenaires 

et relais

Adaptation des produits 
et du marketing aux 

marchés

Investissement 
continu (humain 
et financier)

Intégration du 
RETEX* des 
équipes terrain

D O M A I N E S  D E  C O M P É T E N C E S  À  D É V E L O P P E R  
Management et administration (2/3)

LesentreprisesdeDӐ9E=M:D=E=FLdisposantdes meilleursrésultatsàDӐAFL=JF9LAGF9Dse caractérisentpar une forte
implicationdeladirectionsurladéfinitionet lesuividelastratégieexport.Laréussitedesprojetspasseparlacapacitédu
top managementà disposer<ӐMF=visionclaire, à fixerdesobjectifset à enassurerle pilotage, à négocierefficacement
avecdesclientsetpartenairesspécifiquesetàentraînertoutesleséquipesdansleschangementsàmettreenƱMNJ=.Les
servicesadministratifsinterviennentquantàeuxensupport(aspectsréglementaire,juridiqueetdouaniernotamment).

ADMINISTRATIF (JURIDIQUE ET DOUANES)

DIRECTION ET MANAGEMENT 

Lacapacitéà présenterrapidementet efficacementsonentrepriseet sonoffreproduit dansun environnement
étrangeretconcurrentielimpliqueledéveloppementdecompétencesencommunicationcommerciale:capacitéà
«pitcher»demanièredynamique,capacitéàapprocherdirectementunprospectétranger,capacitéàadapterson
discoursàuninterlocuteurenrespectantdescodesculturelsspécifiques,avecunebonnemaîtriselinguistiqueӈ

La maîtrisedes réglementationsdouanières,des documentset processassociés(déclarationsӈ) ainsi que la
capacitéàgérerlecomptedouanedeDӐ=FLJ=HJAK=et laconnaissancedesdifférentsrégimesdouaniersparticuliers
(possibilitésdedédouanement)sontindispensables.Lamaîtrisedelafiscalitélocale(déclarationsӈ)devientclé.

Descompétenceseningénierie<ӐAEHD9FL9LAGFpeuventégalementêtrenécessaires(créationdesociétés/ filiales,
croissanceexternevialerachat<Ӑ9;L=MJKlocauxӛNDA,duedilligence,compliancechecks,letterofintentӈ).

.JAF;AH9MP >9;L=MJK <= JśMKKAL= Ķ DӐ=PHGJL J=;=FKśK H9J D=K =FLJ=HJAK=K AFL=JJG?ś=K
Illustration KYU Associés

ɟ0=LGMJ <Ƀ=PHŃJA=F;=

Enfin,lescompétencesliéesà la réalisation(maîtrisedu risqueclient,créditsdocumentaires,connaissancedes
outilsdefinancementàDӐAFL=JF9LAGF9Dӧetausuividestransactions(comptabilitéendevises)serenforcent.

Descompétencesjuridiquesspécifiquesdeviennentnécessaires: ilKӐ9?ALnotammentde maîtriserlesdifférentes
juridictionsapplicablesainsiquelesdifférencesmajeurespouvantexisterentreledroit commercialapplicablesur
lesmarchés<Ӑ=PHGJLet ledroit français(veilleréglementaire).Descompétencesengestiondeslitigesouengestion
du contentieuxavecdes acteursétrangerspeuventégalementêtre mobilisées. Selonles cas,desprestataires
spécifiques(avocats,juristesspécialisés)peuventêtremobilisésӛdescompétencesen pilotagedesprestataires
peuventalorsêtrenécessaires.

PRINCIPAUX IMPACTS MÉTIER

Pilotage

renforcé
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D O M A I N E S  D E  C O M P É T E N C E S  À  D É V E L O P P E R  
Management et administration (3/3)

100%Capacité à adapter sa communication (langues, interculturalité)

93%Capacité à concevoir et à piloter une stratégie export (documents stratsӄӅ ).'Kӈӧ

92%Capacité à nouer et entretenir des partenariats

Capacité à questionner ses modes de fonctionnement habituels 87%

!9H9;ALś Ķ >ś<śJ=J D=K śIMAH=K 9MLGMJ <ӐMF HJGB=L =PHGJL85%

!GFF9AKK9F;= <=K EG<9DALśK <= >AF9F;=E=FL Ķ DӐ=PHGJL71%

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

!9H9;ALś Ķ HADGL=J <=K J=KKGMJ;=K @ME9AF=K Ķ DӐśLJ9F?=J Ӧ?=KLAGF <M <AKL9F;A=DӅetc.) 50%

MLJ=K ;GEHśL=F;=K <A?AL9D=K Ӧ;GEEMFA;9LAGFӈӧ50%

DES ENTREPRISESNON EXPORTATRICESRENCONTRANTDES DIFFICULTÉSÀ CIBLER LES
COMPÉTENCESSTRATÉGIQUES

En miroir, DӐśLM<=des réponsesdes entreprisesnon-exportatricesrévèle une certaine méconnaissancede
DӐAEHGJL9F;=detroisdomainesdecompétencespourtantstratégiques: lescompétencesengestiondesressources
humainesàDӐAFL=JF9LAGF9D, la capacitéà fédérerleséquipesautour<ӐMFprojet exportet la capacitéà nouerdes
partenariats,puisquemoins<ӐMFtiers des entreprisesFӐ=PHGJL9FLpas encoreconsidèrentque leurséquipesde
directionetdemanagementdoiventdéveloppercescompétences.

UNECAPACITÉDEDÉFINITIONETDEDÉPLOIEMENT"Ӑ3,#STRATÉGIEEXPORT

Laréussite<ӐMFprojet exportdépenden grandepartiedeDӐAEHDA;9LAGFde la directiondansla définitionet le suivi
<ӐMF=stratégiededéploiementsurun/desmarché(s)cible(s):pour93%desentreprises,lacapacitéàconstruireune
visionstratégique,à la traduireen objectifsà court,moyenet long termeet à en assurerle suivià partir desKPIs
pertinentsdoit êtreacquiseparleséquipesdedirection.Celanécessiteunecertainecapacitéderemiseenquestion
desdirigeants<Ӑ=FLJ=HJAK=K: lacapacitéàquestionnersesmodesdefonctionnementhabituelsestunecompétence
àrenforcer<Ӑ9HJŚK87%desentreprisesinterrogées.

*Ӑ9HLALM<=des équipesde direction à identifier les partenaireset relais pertinentssur le/les marché(s)cible(s)
détermineégalementle succès<ӐMFprojet export (pour 92% desentreprisesinterrogées). Ledéploiement<ӐMF=
stratégieexportnécessitantun investissementfinancierconstant,leséquipesdedirectiondoiventenfinmaîtriserles
modalitésdefinancementàDӐ=PHGJL(71%).

DESCOMPÉTENCESTRANSVERSESNÉCESSAIRES

Lechef<Ӑ=FLJ=HJAK=Ӆen particulier<ӐMF=TPE-PME,estamenéà porter le projet commercialexportdeDӐ=FLJ=HJAK=
auprèsde divers interlocuteurs: clients et partenairespotentiels,salariés,investisseurs,etc. Il doit ainsi savoir
présenterson entrepriseet son offre produit sur le/les marché(s)cible(s)ce qui, pour la totalité des entreprises
interrogées,impliqueunecapacitéà adaptersacommunication.Danscecadre,la maîtrisedestechniquesdepitch
dansunelangueétrangèreestplébiscitée(36%desrépondants).

Ladirectiondoit égalementfournir un certaineffort afin de convaincreleséquipesdeDӐGHHGJLMFALśdu projet de
développementàDӐ=PHGJL: la capacitéà fédérerleséquipesautour<ӐMFprojet exportdoit être renforcéepour les
métiersdela direction<Ӑ9HJŚK85%desentreprisesinterrogées.LamoitiédesentreprisesKӐ9;;GJ<=FLégalementsur
lefaitquelepilotage<ӐśIMAH=KbaséesàDӐśLJ9F?=Jdoit êtremaîtrisé.
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D O M A I N E S  D E  C O M P É T E N C E S  À  D É V E L O P P E R  
Conception, méthode, R&D et design (1/2)

Lesmétiersde la conception,méthode,de la R&Det du designsont principalementimpactésparDӐ=PHGJLlorsque
DӐ=FLJ=HJAK=décidedecréerdesproduitsdédiésàcesmarchés(oudemodifierlesgammesexistantes).Laconnaissance
des marchéscibles est alors indispensable,tout comme la prise en compte de nouvellescontraintes(logistique,
environnementӈ). De nouvellesopportunités de collaboration artistique se développent,et le développementà
DӐAFL=JF9LAGF9Dpeutégalementservirdecatalyseuràcertainesinnovationstechniques.

PRINCIPAUX IMPACTS MÉTIER

*Ӑ9<9HL9LAGFdesproduitsauxmarchésexportimplique le renforcementde nombreusescompétencespour les
équipesdu designet de la conceptionde meubles: maîtrisede normesde sécuritédifférentes, adaptationdes
produits à de nouveauxusagesou cadres<ӐMK9?=(environnement,climatӈ), veilleconcurrentielleet priseen
comptedesréalitésdemarchésquipeuventêtretrèsdifférentsdumarchéfrançais(tendances,faitculturelӈ).Dans
le contract, la détection de demandesfrauduleuses(fabrication de copies de produits existants)nécessite
égalementledéveloppementdenouveauxréflexes(i.e.rechercheinverséesurinternet).

Lasélectiondesmatériauxmobiliséspeutévoluer.LesingénieursR&Det lesbureaux<ӐśLM<=Kdoiventprendreen
comptedescontraintessupplémentairesdanslaconception(maîtrisedescoûtsdeproduction,résistanceӈ).

Descompétencesen conceptionde «designinternational»deviennentnécessaires. Denouvellesmanièresde
penserlesproduitssedéveloppent(i.e. essorde la conceptionmodulaire,facilementadaptableà diversusages).
*ӐGHHGJLMFALśde conduire des collaborationsinternationalessur la conception des produits se fait ressentir
(designers,prescripteur,expertsétrangersӈ),<ӐGǏlerenforcementdescompétencesencommunication(langues)
etencollaborationàdistance(outilsetméthodesdetravailcollaboratifs).

Le développementde DӐ=PHGJLpeut égalementconstituer une réelle opportunité<ӐAFN=KLAJdavantagedans
DӐAFFGN9LAGFet DӐMLADAK9LAGFde nouvelles technologiesdans la conception des produits : réalité virtuelle,
complexificationdeslogicielsdeconception3D,simulationӈ.R&Detconceptionpeuventégalementdévelopperle
recoursàdescomposantsplusdurables(connaissanceetutilisationdesmatériauxbiosourcésourecyclés).

*ӐAFLś?J9LAGFdescontrainteslogistiquesinhérentesàDӐ=PHGJL(rupturesdechargeӈ) peutégalementnécessiterla
mobilisationdecompétencesspécifiques(conceptiondemeublesfacilesà monterou démonter/ résistanceaux
chocs,choixd'emballagesӈ)etdephasesdetestproduitrenforcées.

«Surle design,il faut setenirau courantdestendancesproduits
(Ȼ). Nousavonsdonc,pourDɃ=PHGJLȸlancéunegammecomplète
avecnotrepropredesignprotégé.»

0=KHGFK9:D= =PHGJL <ɃMF= .+# <= EG:ADA=J <= :MJ=9M

«Surledesign,cequiestimportant;Ƀ=KLderéussirà entretenirdesrelations
aveclesprescripteurs: décorateurs,architectes,voiredesignersȻNombre
<Ƀ=FLJ=eux,pourtantpositionnésàDɃAFL=JF9LAGF9Dȸsont<Ƀ9ADD=MJKfrançais.»

"AJA?=9FL <ɃMF= =FLJ=HJAK= <= >9:JA;9LAGF <= E=M:D=K ɕretailet contract)
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D O M A I N E S  D E  C O M P É T E N C E S  À  D É V E L O P P E R  
Conception, méthode, R&D et design (2/2)

100%Connaissance des normes spécifiques aux marchés cibles

86%Capacité à intégrer des contraintes supp. dans la conception (matériaux, logistique, etc.)

75%Capacité à adapter sa communication (langue, interculturalité)

Compétences en veille de marché (tendances, besoins, concurrence) 57%

Maîtrises de nouvelles technologies de conception (3D, réalité virtuelle, etc.) 20%

MLJ=K ;GEHśL=F;=K <A?AL9D=K Ӧ;GEEMFA;9LAGFӈӧ17%

Les principales compétences à renforcer pour les métiers relatifs à la 
;GF;=HLAGFӅ Ķ D9 EśL@G<= GM 9M <=KA?F =F DA=F 9N=; DӐ=PHGJL

Source : enquête et traitement KYU, 2024

DESCOMPÉTENCESENLIEN AVEC*Ӑ " .2 2'-,DESPRODUITSAUXSPÉCIFICITÉS
DESMARCHÉSEXPORT

Laconception<ӐMF=gammede produitsdestinésà un marchéinternationalrequiertde respecterun
certainnombrederéglementationsenmatièredequalitéet desécurité.Ainsi,la totalitédesentreprises
exportatricesinterrogéesconsidèreque la connaissanceetDӐ9<9HL9LAGFauxnormesspécifiquesau(x)
marché(s)cible(s)est une compétenceà développerpour les professionnelsde la conceptionet du
designdemeubles.

Enoutre,le développementdeproduitsou degammesdeproduitsadaptésau(x)marché(s)àDӐ=PHGJL
peutégalementsetraduireparuneévolutiondu designdesproduitsafinderépondreauxpréférences
desconsommateurs: couleurs,matériauxutilisés,taille,modesdebranchements,etc.*ӐIntégrationde
contraintes supplémentairesdans la conception est ainsi une compétence à renforcer par les
professionnelsdu design <Ӑ9HJŚK86% des entreprises. Ces contraintes recouvrent également
DӐ9<9HL9LAGFàdescontrainteslogistiquesenlienavecDӐ=PHGJL,notammentlesrupturesdecharge.

La connaissancedes spécificitésculturellespropresau(x)marché(s)cible(s): tendancesde design,
besoinsdesconsommateurset structurede la concurrence,estalorscentraleafinde développerle(s)
produit(s)pertinents. Celle-ci nécessitenotamment la maîtrisedes techniquesde veillemarché,qui
revêtuncaractèrestratégiquepour57%desentreprisesinterrogées.

Enfin,unemaîtrisedeslanguesétrangèresfavorisecet effort<ӐA<=FLA>A;9LAGFdesadaptationsproduits
pertinentes.Dèslors,lestroisquartsdesentreprisesinterrogéesKӐ9;;GJ<=FLsurle fait quela capacitéà
adaptersacommunication(languesetmaîtrisedeDӐAFL=J;MDLMJ9DALśӧestunecompétencenécessaireaux
professionnelsdelaconceptionenlienavecledéveloppementexport.

LEDÉVELOPPEMENTMOINSPRIORITAIREDECOMPÉTENCESDIGITALES

LedéveloppementdecompétencesenlienavecDӐAFLś?J9LAGFdenouvellestechnologiesdeconception
(3D, réalité virtuelle, etc.) et la maîtrise du digital est considérécomme moins prioritaire par les
entreprisesexportatricesinterrogées. Eneffet,moinsde 20% de celles-ci affirmentque la maîtrisede
technologiesdeconceptioninnovantesetautrescompétencesdigitaleseststratégique.
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D O M A I N E S  D E  C O M P É T E N C E S  À  D É V E L O P P E R  
Production (1/2)

Lesmétiersde la production<Ӑ9E=M:D=E=FLsont principalementimpactésdans le casoù les produits vendusà
DӐAFL=JF9LAGF9Dsont adaptésou complètementdifférentsdesgammestraditionnelles. Lacoordinationaveclesautres
services,notammentlebureau<ӐśLM<=et,lecaséchéant,ladirectionartistique,KӐ=Ftrouverenforcée.Lacapacitéà lire
certaines indications (i.e. demandes spécifiques clients, notamment dans le contract) en langue étrangère
(principalementenanglais)peutégalementêtrerequise.

LacréationdenouveauxproduitsouDӐ9<9HL9LAGFdeproduitsexistantsrequièrentunepolyvalencerenforcéedela
part des métiersde la production,qui doivent à la fois maîtriserles caractéristiquestechniques(dimensions,
matériaux,finitionsӈ)<ӐMF=gammeélargie,etêtreencapacité<ӐAFL=JN=FAJsurdeslignesdeproductionmodifiées.
Denouveauxmodesdeproduction(impression3D,FAO,robotiqueӈ)peuventêtrenécessaires.

#P=EHD=K <Ӑ9<9HL9LAGF HJG<MALK HGMJ DӐ=PHGJL
Illustration KYU Associés, à partir des entretiens réalisés avec les entreprises

La société Ambiance bain a procédé à une
adaptationde sesmeublesde sallede bain pour
se développer sur le marché britannique
(proportions,systèmesdebranchementӈ)

La société Sanijura dispose de catalogues
produits spécifiques à la zone Moyen-Orient,
prenanten comptelesspécificitésesthétiquesde
la demandelocale.

La société Maison Gatti ne dispose pas de
gammes spécifiquesaux marchés export, mais
procède à des adaptations de dimensions sur
certainsmarchés.

Artisans,menuisierset conducteurs<ӐśIMAH=E=FLKindustrielsdoiventdanscertainscasrecouriràdestechniques
defabricationspécifiques(i.e.brossagedubois,laquage,sablagehautepressionӈ) liéesàuneesthétiquepropreà
certainesgammesdeproduitsdestinéesàDӐ=PHGJLӛnotammentdanslesegmentdemarchéhautdegamme.

Surle segmenthautdegamme,ou surlesproductionsenpetitessériesou à la commande, le développementà
DӐ=PHGJLpeutimpliquerunecroissancedelademandesupérieureàlacapacitédeDӐ=FLJ=HJAK=àrecruteretàformer
de nouveauxsalariés. Uneintensificationdu rythmede productionestdonc possible,ce qui nécessitepour les
métiersdelaproductionunrenforcementdescompétencestechniquesdeproduction.

Enfin,danslescasoùdeslignesdeproductionsontouvertesdirectementàDӐśLJ9F?=J,unemobilité internationale
estenvisageablepourlespostesdemanagementdelaproduction(directeurindustriel,responsable<Ӑ9L=DA=Jӈ)ӛil
est alorsindispensableIMӐADKmaîtrisentla languelocale, y comprisle vocabulairetechniquelié à la fabrication
<Ӑ9E=M:D=E=FL. Unecapacité<Ӑ9<9HL9LAGFà la différenceculturelle, et le caséchéant,à<Ӑ9MLJ=Kmanièresde
travailler,estégalementimportante.

PRINCIPAUX IMPACTS MÉTIER

Certainsbusinessmodelsde développementàDӐAFL=JF9LAGF9Dimpliquent la formation de partenairesétrangers
assurant,selonlescas,laproductioncomplètedecertainsproduitsouDӐ9KK=E:D9?=depiècesdétachéesexportées
depuis la France. Lesresponsablesde la production doivent faire preuvede pédagogieet <ӐMF=capacitéà
transmettreleurssavoirsetsavoir-faire(animationdeformationinterne).
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D O M A I N E S  D E  C O M P É T E N C E S  À  D É V E L O P P E R  
Production (2/2)

89%!9H9;ALś Ķ >9AJ= HJ=MN= <ӐMF= HGDQN9D=F;= J=F>GJ;ś=

86%Compétences en formation des équipes de production

75%+9ŻLJAK= <=K ;9J9;LśJAKLAIM=K L=;@FAIM=K <ӐMF FGE:J= HDMK AEHGJL9FL <= HJG<MALK

Capacité à prioriser la production de certains produits 75%

Maîtrise des langues étrangères 71%

Maîtrise des nouvelles technologies de production (FAO, impression 3D, etc.) 43%

Les principales compétences à renforcer pour les métiers relatifs à la 
HJG<M;LAGF =F DA=F 9N=; DӐ=PHGJL

Source : enquête et traitement KYU, 2024

Maîtrise de techniques de fabrication spécifiques 38%

UNRENFORCEMENTDESEXIGENCESSURLESCOMPÉTENCES!ì30DEMÉTIER

Lesentreprisesexportatricesde la fabrication<Ӑ9E=M:D=E=FLconsidèrentque leurdéveloppement
internationalimpliqueun renforcementde certainescompétences;ƱMJde métierdeséquipesde
production.

La plupart<Ӑ=FLJ=elles (89%) estimentainsiIMӐMF=plus grandepolyvalencede ceséquipesest
nécessaire,dansuncontexte<Ӑ9;;=FLM9LAGFdeladiversitédesproduitsfabriquésliéeàDӐAEHD9FL9LAGF
sur de nouveauxmarchés. Pareffet de vasescommunicants,la maîtrisedescaractéristiques<ӐMF
nombreplusimportantdeproduitsestégalementrequise(75%).

DanslescasoùDӐ=PHGJLimpliqueunehaussesensiblede la productionà réaliser(etsousréservede
capacitésdeproductionconstantes),DӐAFL=FKALśnouvellede la productionpeut égalementimpliquer
ledéveloppementdelacapacitédeséquipesdeproductionàpriorisercertainsproduits(commandes
spéciales,grands comptes, clients lointainsӈ), en tenant potentiellement compte des délais
<Ӑ9;@=EAF=E=FLӛunetendancesoulignéepar75%desentreprisesexportatricesinterrogées.

Selonles modèleséconomiquesen place,DӐGMN=JLMJ=de capacitésde production directementà
DӐśLJ9F?=Jpeut égalementnécessiterle déploiementde programmesde formationdeséquipesde
production. Cescompétencespédagogiquessont plébiscitéespar les trois quarts des entreprises
danslecadredeleurdéveloppementinternational.

DESBESOINSENCOMPÉTENCESENTECHNIQUESDEPRODUCTIONVARIÉS

Près de la moitié des entreprisesinterrogéesjugent la maîtrise de nouvellestechnologiesde
production (43%) et la maîtrisede techniquesde fabrication spécifiques(38%) nécessairesà la
réponseauxexigencesdesnouveauxmarchésabordésdanslecadre<ӐMFdéveloppementexport.Ces
deuxdimensionspeuventpermettre<Ӑ9HHGJL=Jlaflexibiliténécessaire.

LAMAÎTRISEDESLANGUESÉTRANGÈRESRESTEIMPORTANTEDANSUNCONTEXTE
DEPRODUCTION

Bienqueleséquipesdeproductionn'aientgénéralementpasvocationàinteragirdirectementavecle
client ou les différentsinterlocuteursétrangersdesentreprises,celles-ci sont nombreuses(71%) à
estimerIMӐADest nécessairepour les professionnelsde la production de maîtriser les langues
étrangères(compréhensiondesinstructions,descahiersdeschargesetdesdocumentshistoriquesen
langueétrangère,suividesformationsetdescertificationsinternationales,etc.).
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D O M A I N E S  D E  C O M P É T E N C E S  À  D É V E L O P P E R  
Gestion, évaluation et qualité (1/2)

Si la famillede métier«gestion,évaluationet qualité»FӐ=KLpasla plusdirectementimpactéepar le développement
<ӐMF=activitéexport, sesmétierspeuventtoutefoisnécessitercertainesadaptationsdeméthodeou<ӐGMLADKӛet donc
créerdenouveauxbesoinsencompétences. Ainsidesméthodesdetravailet<Ӑ9F9DQK=spécifiques(contrôledegestion,
environnement),uneadaptationdecertainsoutils(informatique)voireunsuiviplusrigoureuxdesproductionsdestinées
àDӐ=PHGJL(qualité)sontobservablesdansunepartiedesentreprisesexportatricesdeDӐ9E=M:D=E=FL.

*Ӑ9;LANALśducontrôlequalitépeutêtreimpactéeparDӐGMN=JLMJ=<ӐMFnouveaumarchéou<ӐMFnouveauproduitou
lignede produits. Lestechniciensqualitédoiventêtreen capacitéde mettre enƱMNJ=de nouveauxprocessde
contrôlede conformitédesproduits (i.e. contrôlesystématiquesur lespiècesdestinéesà un nouveaumarché,
reportingrenforcéӈ). Lamaîtrisede nouvellesnormesspécifiquesauxmarchésexports(i.e. marchéaméricain)
peut égalementdevenirnécessaire. DemêmeDӐ9;LANALśenvironnement/ sécuritépeut êtreimpactéeàDӐ9MF=des
implicationsRSE(émissionsetemballagessupplémentaires)dudéveloppementdeDӐ=PHGJL(calculetréponses).

*Ӑ9<EAFAKLJ9LAGFinformatique de DӐ=FLJ=HJAK=peut également être impactée par un développement à
DӐAFL=JF9LAGF9D. Lamiseen placede transactionsou<ӐMF=comptabilitéen devisespeut notammentimpliquer la
modificationde programmesinternes(workflows, tableauxde bordӈ) voirele paramétragede logicielsmétiers,
lacréationd'interfacesnouvelles,l'intégrationdenouveauxsystèmes(danslesCRM,ERPӈ),danslesentreprisesles
plusmaturesnumériquementӛcequi imposeparfoislerenforcementdescompétencesnumériquesainsiIMӐMF=
meilleuregestiondutempsdetravailpourlabonneintégrationdecesnouvellestâches.

Lesentreprisessontégalementimpactéesdansleurcontrôledegestion. Lemétierdecontrôleurdegestionpeut
apparaîtredanslesentreprisesexportatricesquiFӐ=Fdisposaientpasencore, et lesmissionsliéesaucontrôlede
gestionévoluent. Lescompétencesen traitementet analysede donnéesfinancièresserenforcent,là encoreen
intégrantunedimensionliéeaupaiementendevisesetévaluationderentabilitédecesactivités.Lescompétences
en analysedescoûtssevoient renforcéespar la nécessitéde prendreen comptede nouveauxéléments(coûts
relatifsà la maintenance<ӐMFstockexport,change,marketingspécifique,participationà dessalonsӈ)."Ӑ9MLJ=K
éléments<Ӑ9F9DQK=non-financiers particulièrement importants sur DӐ=PHGJLpeuvent également supposer
DӐ9KKAEAD9LAGFdenouvellesconnaissances: suividu tempsde traitementdescommandes,desdélaisde livraison,
desdélais<Ӑ=F;9AKK=E=FLӈ

Exemple de process de renforcement du contrôle qualité
Illustration KYU Associés, à partir des entretiens réalisés avec les entreprises
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PRINCIPAUX IMPACTS MÉTIER
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D O M A I N E S  D E  C O M P É T E N C E S  À  D É V E L O P P E R  
Gestion, évaluation et qualité (2/2)

57%Maîtrise des langues étrangères

Les principales compétences à renforcer pour les métiers relatifs à la 
?=KLAGFӅ Ķ DӐśN9DM9LAGF =L Ķ D9 IM9DALś =F DA=F 9N=; DӐ=PHGJL

Source : enquête et traitement KYU, 2024

100%Capacité à adapter le contrôle qualité aux spécificités des marchés

86%Connaissance des normes spécifiques aux marchés export

29%Compétences en contrôle de gestion 

*Ӑ " .2 2'-,DESCONTRÔLESAUX SPÉCIFICITÉSDESMARCHÉS-CIBLES,UN

PRÉREQUISPOUR*Ӑ#6.-02

Enmatièredecontrôlequalité,DӐ9<9HL9LAGFauxspécificitésdesmarchésciblesapparaitêtre

une compétence indispensableà développer pour les entreprisesexportatricesde la

fabrication<Ӑ9E=M:D=E=FL.

En effet, 9 entreprises sur 10 estiment que la réussite à DӐ=PHGJLnécessite une

compréhensiondes exigenceslocales en termes de qualité, de réglementationset de

préférencesdes consommateurs. En outre, toutes les entreprises pensent IMӐADest

nécessaire<Ӑ9<9HL=Jles processusde gestion, les méthodes<ӐśN9DM9LAGFet les standards

dequalitéenfonctiondesspécificitésdechaquemarché.

Cette adaptation aux spécificités des marchés est facilitée, mais ne semble pas

conditionnée, par la maîtrise des langues étrangères : seule une courte majorité

<Ӑ=FLJ=HJAK=Kexportatrices(57%) estimentque la connaissancedeslanguesétrangèresest

indispensablepour lesprofessionnelsde la gestion,de l'évaluationet de l'assurancequalité.

LӐ#6.-02ӅACCÉLÉRATEURPOTENTIELDU DÉPLOIEMENT"Ӑ3,CONTRÔLE

DEGESTION

Simoins<ӐMFtiers (29%) desentreprisesinterrogéessont concernées, il apparaîttoutefois

que disposerde compétencesen contrôle de gestionpeut être déterminantdans le suivi

régulierdescoûtset recettesspécifiquesàDӐ9;LANALśexportdesentreprisesconcernées.

Certainesentreprises, notammentcellesde moins de 50salariés,peuventainsiprofiter du

<ӐMFdéveloppementàDӐAFL=JF9LAGF9Dpour initier une démarchede contrôlede gestionsur

la totalité de leursactivités.
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Logistique et maintenance (1/3)

Si la réglementationet les contrainteslogistiquespeuventvarier
fortement<ӐMFmarchéàDӐ9MLJ=(notammentselonla dichotomie
export proche / grand export), la maîtrise des documents et
déclarationsàproduireetàsuivreestprimordiale.Sontnotamment
concernés,parétapedelachainelogistique:

1. Préacheminement: Éditiondesfactures,listesde colisage,certificats<ӐGJA?AF=
(EUR1ӈ)etcertificatsdeconformité

2. Douanes : Procuration auprès de DӐ9<EAFAKLJ9LAGFdes douanes licences
<Ӑ=PHGJL9LAGFӅdéclarationsdedouanesexport

3.Transportinternational:Titresdetransport,certificats<Ӑ9KKMJ9F;=transport

4.Douanes:Déclarationsdedouanesimport

5.Livraison:Bordereaudelivraison,réserveséventuelles

Renforcementdes compétencesliées à la gestion et à DӐGHLAEAK9LAGFdu fret (optimisation des itinéraires,
planificationdesexpéditionset des livraisonsӈ). La maîtrisedeDӐ=FNGAvia conteneurdevient indispensable,y
comprislesspécificitésliéesàlaproportiondechargedecesderniers(fullcontainerload/ lessthanacontainerload),
selonlatypologiedesproduitset leniveaudegamme,lamaîtrisedelalivraisonparavionpeutêtrenécessaire.Une
dimensioninformatiquepeutKӐ9BGML=Jdanscertainscas(mobilisationdeprogicielsdetypeTMS).

Lesenjeuxtraditionnelsdelalogistique,quicouvrentnotammentDӐ=FNGAӅDӐ9;@=EAF=E=FLet laréceptiondesproduits,
apparaissentencoreplusprégnantsdansuneentreprisequi exportequedansunestructureuniquementprésenteen
Francemétropolitaine. Le rallongementde la distanceet de la durée<Ӑ9;@=EAF=E=FLimplique notamment un
nombrederupturesdechargeplusimportantӛetdoncdesrisquesaccrus,dontDӐ=FLJ=HJAK=doit seprémunir.

Descompétencesrenforcéesengestiondesstocksdeviennentnécessaires,notammentpourlesentreprisesquine
disposentpasdestockspourlemarchénational.Cesstocks,quipeuventounonêtredéportésdansdespaystiers,
permettentde lisserles effetsdesdélais<Ӑ9;@=EAF=E=FLet de garderla main sur les produits en attente du
règlementdescommandes,ou encas<ӐśNŚF=E=FLexceptionnel(i.e. catastrophenaturelle,crisepolitiqueӈ) en
attendant le rétablissementde conditions favorablesà la livraison. Là encore,une dimension informatique
(utilisationdeprogicielsdetypeWMS)peutnécessiterlerenforcementdescompétences.

La gestionde la relation avec les différentspartenaireslogistiques(transitaires,transporteurs,emballeursӈ)
impliquela miseenƱMNJ=decompétencesennégociation(miseenconcurrence,décompositiondesprixet des
moyenslogistiquesproposésӈ)etencommunicationӛquidoiventpermettreDӐG:L=FLAGFdemeilleuresconditions
contractuelles,ainsiIMӐ=Fpilotagede la performancedesprestataires(particulièrementpour les directeurset
responsableslogistique).

*ӐAFLś?J9LAGFdeconnaissancesspécifiquesliéesauxdocumentationsà produireet à suivre(voirci-contre) devient
clé.CesconnaissancespeuventKӐ9;;GEH9?F=J<ӐMF=maîtrisedesconventionsinternationalesdetransports(Billof
landing/Airwaybill,lettredevoitureouCMR,lettredetransportferroviaireouCIMӈ).

PRINCIPAUX IMPACTS MÉTIER

Lesachatspeuventquantàeuxêtreimpactéspardesenjeuxdesécurisation(i.e.pénuriemondialedeboislorsdela
pandémie)etdeconformité(i.e.essencesinterdites)desapprovisionnements.
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D O M A I N E S  D E  C O M P É T E N C E S  À  D É V E L O P P E R  
Logistique et maintenance (2/3)

Lesenjeuxtraditionnelsdelalogistique,quicouvrentnotammentDӐ=FNGAӅDӐ9;@=EAF=E=FLet laréceptiondesproduits,
apparaissentencoreplusprégnantsdansuneentreprisequi exportequedansunestructureuniquementprésenteen
Francemétropolitaine. Le rallongementde la distanceet de la durée<Ӑ9;@=EAF=E=FLimplique notamment un
nombrederupturesdechargeplusimportantӛetdoncdesrisquesaccrus,dontDӐ=FLJ=HJAK=doit seprémunir.

*Ӑ9;@=EAF=E=FLde marchandisesvia le fret de longuedistance(maritime,dansDӐAEE=FK=majorité des cas)
implique de maîtriser la répartition des responsabilités,et donc des risques et frais associés(transport,
assurancesӈ) entrefabricantet acheteur<Ӑ9E=M:D=E=FL. LamaîtrisedesINCOTERMS®et la capacitéà lesfixer
avec les clients deviennentindispensables(avecde forte disparitédans les pratiques: les petites structures
positionnéessurle hautdegammeet disposantdeproduitsfortementdifférenciantsayanttendanceà privilégier
lesINCOTERMS®desgroupesEetF,voirci-contre).

Lagestiondesdélais<Ӑ9;@=EAF=E=FLdevientégalementplus prégnanteque sur le marchénationalӛêtreen
capacitéde livrerrapidementpartout dansle mondeétant fortementdifférenciant. Lesnotions<ӐEstimatedTime
Departure(ETD)et<ӐEstimatedTimeArrival(ETA)doiventnotammentêtreassimiléesafindedonnerdelavisibilité
auxacheteurs.Unemaîtrisedesportailsouplateformesinformatiquesdestransporteurs(i.e.placementdesordres
depicking,trackingӈ)estdoncrequise.

Un emballagespécifiquedesproduitspourDӐ9;@=EAF=E=FLlonguedistance(grandexport)doit êtreréaliséӛsi
celui-ci est internalisé,leséquipesenchargede la logistiquepeuventêtredirectementimpactées. Lamaîtrisede
techniques<Ӑ=E:9DD9?=avancées(caisseenbois,capitonnage,doubleemballageӈ)estalorsnécessaire.Selonles
destinations,la connaissancedesagrémentsà valider(i.e. lutte contrelesinsectesxylophagessur lescaissesen
bois)peutaussiKӐ9NśJ=Jutile.

Laconnaissanceet lacapacité<Ӑ9<9HL9LAGFauxdifférentsmarchésinternationauxdeséquipeslogistiquepeuvent
enfinsecaractériserparun suividesréglementationsspécifiquespouvantimpacterDӐ9;@=EAF=E=FLdesproduits
(i.e.loiemballageenAllemagne).

Acheminement des produits et partage du risque
Illustration KYU Associés

PRÉ-ACHEMINEMENT POST-ACHEMINEMENTFRET

DouanesDouanesVendeur Acheteur

Risques

Frais

LesINCOTERMS®permettentdedéterminerla répartitiondesfraiset desrisquesliésà
DɃ9;@=EAF=E=FLdesmarchandisesentrelevendeuretDɃ9;@=L=MJ. Il enexiste11entout,
répartidans4familles:
Å GroupeE(EXW):obligationminimalepourlevendeur;
Å GroupeF (FCA,FAS,FOB): le vendeurremet les marchandisesau transporteur

désignéparDɃ9;@=L=MJȸsansKɃ9;IMALL=Jdesfraisdetransportprincipaux(fret)etsans
enassumerlesrisques;

Å GroupeC(CFR,CIF,CPT,CIP): le vendeursupportelesfraisdu transportprincipal
BMKIMɃ9Mlieuconvenudanslazonedepost-acheminement,maispaslesrisques;

Å GroupeD(DAP,DPU,DDP): levendeursupportelesfraisdu transportprincipalet les
risquesBMKIMɃ9Mlieuconvenudanslazonedepost-acheminement.

PRINCIPAUX IMPACTS MÉTIER

https://www.businessfrance.fr/allemagne-nouvelle-loi-sur-les-emballages-reglementation#:~:text=Le%2012%20mai%20dernier%2C%20le,verre%20et%20le%20papier%2Dcarton.
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Logistique et maintenance (3/3)

Les principales compétences à renforcer pour les métiers relatifs à la logistique 
=L Ķ D9 E9AFL=F9F;= =F DA=F 9N=; DӐ=PHGJL

Source : enquête et traitement KYU, 2024

76%
Des entreprises répondantes considèrent que les métiers de la logistique 
et de la maintenance sont significativement impactés par le 
développement des activités à DɃ=PHGJL

91%Compétences en gestion et optimisation du fret international 

91%Capacité à piloter des prestataires (transitaires, transporteurs, emballage, etc.)

90%Maîtrise des INCOTERMs=L ;9H9;ALś Ķ D=K E=LLJ= =F ƱMNJ=

90%Maîtrise des documents clés liés à la logistique internationale 

76%+9ŻLJAK= <=K L=;@FAIM=K <Ӑ=E:9DD9?= KHś;A>AIM=K Ķ DӐ=PHGJL

81%Capacité à adapter sa communication (langues, interculturalité)

68%!GFF9AKK9F;=K J=D9LAN=K Ķ DӐ9;@=EAF=E=FL H9J ;GFL=F=MJK

88%!GFF9AKK9F;= <=K Jś?D=E=FL9LAGFK KHś;A>AIM=K AEH9;L9FL DӐ9;@=EAF=E=FL <=K HJG<MALK

47%MLJ=K ;GEHśL=F;=K <A?AL9D=K Ӧ;GEEMFA;9LAGFӈӧ

Compétences 
plébiscitées

par les 
entreprises qui 
exportent le +

DES BESOINS EN LIEN AVEC*Ӑ !&#+',#+#,2DE MARCHANDISESÀ
*Ӑ#6.-02

Laplupartdesentreprisesexportatricesde la fabrication<Ӑ9E=M:D=E=FL(quellequesoit la
part de DӐ=PHGJLdans leur chiffre<Ӑ9>>9AJ=Kӧconsidèrentque les compétencesliées à
DӐ9;@=EAF=E=FLde marchandisesvia le fret de longue distancedoivent prioritairement
êtredéveloppéespar lesprofessionnelsde la logistique.

Celarecouvrepour 91% desentreprisesla capacitéde gestionet<ӐGHLAEAK9LAGFdu fret à
DӐAFL=JF9LAGF9D(délais<Ӑ9;@=EAF=E=FLӅetc.) et celle de sélectionneret de piloter les
prestatairespertinents(transitaires,transporteurs,etc.). Lesopérationslogistiquesexport
impliquent égalementle renforcementde la connaissancedesréglementationsimpactant
DӐ9;@=EAF=E=FLdesproduitspour88%desentreprisesinterrogées.

En outre,DӐGJ?9FAK9LAGF<ӐGHśJ9LAGFKde transport international implique une répartition
desfraiset desrisquesliésàDӐ9;@=EAF=E=FLentre fabricantet acheteur<Ӑ9E=M:D=E=FL.
Ainsi,neufentreprisessur10affirmentquela maîtrisedesINCOTERMS, permettantdegérer
cette répartition,estune compétencedevantêtredéveloppéepar lesprofessionnelsde la
logistique.

Unemajorité<Ӑ=FLJ=HJAK=K(81%) considèrentégalementquelescompétencesrelativesà la
maîtrisedes techniques<Ӑ=E:9DD9?=spécifiquesà DӐ=PHGJL(i.e. capitonnage,caissesen
bois) et les connaissancesrelativesàDӐ9;@=EAF=E=FLpar conteneurs(68%) doivent être
maîtriséespar lesprofessionnelsde la logistiquedansun contexte<Ӑ=PHGJL.

DESCOMPÉTENCESTRANSVERSESÉGALEMENTINDISPENSABLES

Dès lors que les professionnelsde la logistique sont amenésà échangeravec divers
prestataires internationaux, la capacité de communication en langue étrangère est
stratégique. Lamaîtrisede languesétrangèreset la capacité<Ӑ9<9HL9LAGFdesondiscoursà
un public interculturelpar lesmétiersde la logistiqueest considéréprioritairepar plus de
80%desentreprisesinterrogées.

Dansun contextede digitalisationcroissante,prèsde la moitié des entreprisesaffirment
que certaines compétencesdigitales complémentairesdoivent être acquisespar les
professionnelsde la logistique.



S O U S- S E C T I O N  3

SYNTHÈSE
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Vision métier - référentiel
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FAMILLE DE 
MÉTIERS

DOMAINES DE COMPÉTENCES À DÉVELOPPER
SPÉCIFICITÉS LIÉES À LA 

DITRIBUTION
SPÉCIFICITÉS LIÉES AU NIVEAU 

DE GAMME

VENTE

Å Compétences en prospection commerciale adaptée (détection et réponse aux appels 
<ӐG>>J=K śLJ9F?=JKӅ ?śFśJ9LAGF <= D=9<KӅ HJGKH=;LAGF <A?AL9D=Ӆ =L;ӄӧ

Å+9ŻLJAK= <= FGMN=9MP GMLADK <Ӑ9A<= Ķ D9 N=FL= ӦL9:D=LL=Ӆ KAEMD9L=MJKӅ ' Ӆ =L;ӄӧ

Å Compétences d'adaptation de son discours et de sa posture aux spécificités 
culturelles du/des marché(s) cible(s)

ÅMaîtrise des langues étrangères (vocabulaire technique, négociation)

Å Compétences en animation et préparation des salons internationaux 

MARKETING ET 
COMMUNICATION

Å Compétences en marketing digital (Community management,  référencement web, etc.)
Å Capacité d'adaptation des contenus aux spécificités culturelles du/des marché(s) cible(s)
Å Compétences en média planning 
Å Connaissance des relais marketing pertinents sur un/des marché(s) cible(s) (prescripteurs, 

régie publicitaire, presse spécialisée, etc.) et capacité à entretenir une relation privilégiée 
avec eux

Å Compétence en analyse de données (trackingsite internet, benchmark des prix, analyse 
<Ӎ9M<A=F;=Ӆ =L;ӄӧ =L =F EG:ADAK9LAGF <= KGDMLAGFK <Ӑ' Ӧ9MLGE9LAK9LAGF <=K ;9EH9?F=Kӈӧ

Å Maîtrise des langues étrangères
Å Maîtrise des techniques liées à la création de contenus 
Å Compétence en lien avec la gestion des prestataires (agences de communication, 

traducteurs, monteurs vidéo, etc.)

CONCEPTION, R&D 
ET DESIGN 

Å Compétences en veille de marché (tendances, besoins, concurrence)

Å Connaissance des normes spécifiques au(x) marché(s) cible(s)

ÅMaîtrise des codes du design international

Å Capacité à adapter sa communication (langue, interculturalité)

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

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

Å Contract: Capacité à entretenir 
une relation privilégiée avec les 
prescripteurs 

Å Retail: Maîtrise des principaux 
<AKLJA:ML=MJK =L HGAFLK <Ӑ=FLJś=
sur les marchés cibles 

Å E-commerce: Maîtrise des 
marketplaces

Å Haut de gamme : Capacité à 
scénariser des produits dans le 
cadre de campagnes sur les 
réseaux sociaux 

Å Haut de gamme : 
Compétences en lien avec la 
création de campagnes 
marketing autour de «temps 
forts» (salons, opérations 
ponctuelles)

Å Compétences en animation et 
HJśH9J9LAGF <ӐGHśJ9LAGFK
ponctuelles (showrooms, off 
salon, pop-up stores)  (Haut de 
gamme)

Å Contractet retailhaut de gamme : Capacité à collaborer avec des 
designers de renom dans le cadre de partenariats créatifs 

Å E-commerce: Capacité à 
traduire techniquement les 
commandes web spécifiques 
(configurateurs en ligne)

Å E-commerce: Compétences 
renforcées en marketing digital 
sur les réseaux sociaux et 
conception de campagnes 
digitales 

Å E-commerce : maîtrise des 
marketplaces 
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FAMILLE DE 
MÉTIERS

DOMAINES DE COMPÉTENCES À DÉVELOPPER
SPÉCIFICITÉS LIÉES À LA 

DITRIBUTION
SPÉCIFICITÉS LIÉES AU NIVEAU 

DE GAMME

Å Capacité à concevoir et piloter une stratégie export (conception des documents 
stratégiques, suivi des KPIs, etc)

Å Capacité à fédérer les équipes autour d'un projet export
Å Compétence liée à la gestion des ressources humaines à distance 
Å Capacité à nouer des partenariats 
Å Capacité à questionner ses modes de fonctionnement habituels 
Å Compétence technique en ingénierie d'implantation (création de sociétés, filiales, 

gestion des franchises, etc.)
Å Capacité à pitcher(son projet commercial, sa stratégie export)
Å Connaissance des modalités de financement à l'export 

MANAGEMENT

ADMINISTRATION

Å Connaissance des réglementations douanières et procédures administratives à l'étranger 
Å Compétences juridiques spécifiques (veille réglementaire, gestion des contentieux, etc.)
Å Capacité à piloter des prestataires spécifiques (juristes, comptables, cabinets de conseil, 

etc.)
Å Compétences spécifiques aux transactions financières internationales (crédits 

documentaires, change et devise, dédouanement, etc.)
Å Capacité à gérer les risques et les polices d'assurances associées 
Å Capacité à adapter sa communication (langues, interculturalité)

PRODUCTION

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

ÉVALUATION, QUALITÉ

Å Connaissance des normes spécifiques aux marchés cibles 

Å Capacité à adapter le contrôle qualité aux spécificités des marchés

Å Compétences en contrôle de gestion 

Å Haut de gamme : Compétences 
<= EAK= =F ƱMNJ= <ӐMF ;GFLJơD=
qualité renforcé
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R
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R

FAMILLE DE 
MÉTIERS

DOMAINES DE COMPÉTENCES À DÉVELOPPER
SPÉCIFICITÉS LIÉES À LA 

DITRIBUTION
SPÉCIFICITÉS LIÉES AU NIVEAU 

DE GAMME

Å!GFF9ŻLJ= D=K <AKHGKALA>K <= >AF9F;=E=FL Ķ DӐśLJ9F?=J
Å+9ŻLJAK=J D=K <AKHGKALA>K <= H9A=E=FL Ķ DӐAFL=JF9LAGF9D Ӧ;Jś<AL <G;ME=FL9AJ=Ӆ ;@9F?=Ӆ

etc.)
Å19NGAJ ?śJ=J D=K JAKIM=K =L D=K 9KKMJ9F;=K Ķ DӐAFL=JF9LAGF9D
Å Savoir mettre en place un service après-vente à distance
ÅMaîtriser les langues étrangères
Å Savoir communiquer à distance

ADMINISTRATION 
DES VENTES

LOGISTIQUE

Å19NGAJ ?śJ=J =L GHLAEAK=J D= >J=L Ķ DӐAFL=JF9LAGF9D

Å Savoir gérer et optimiser des stocks

Å!GFF9ŻLJ= D=K ',!-2#0+1 =L K9NGAJ D=K E=LLJ= =F ƱMNJ=

ÅMaîtrise des outils-métiers (WMS et TMS)

Å!GFF9ŻLJ= D=K <G;ME=FL9LAGFK ;DśK J=D9LAN=K 9M LJ9FKHGJL Ķ DӐAFL=JF9LAGF9D Ӧ;GFN=FLAGF
internationale de transport, titres de transport, etc.) 

Å Être capable de mettre en place une veille stratégique (anticipation des tendances de 
E9J;@śӅ JAKIM= <Ӑ9HHJGNAKAGFF=E=FL =L śNGDMLAGFK Dś?AKD9LAN=K AEH9;L9FL D=K 9;@9LKӧ

Å+9ŻLJAK= <=K L=;@FAIM=K <Ӑ=E:9DD9?= J=F>GJ;ś

Å Savoir entretenir une relation privilégiée avec les fournisseurs

Å Savoir communiquer à distance

ÅMaîtriser les langues étrangères

Å Haut de gamme : Maîtrise de 
la livraison express (par 
avion) 

Å Haut de gamme : 
Connaissance des 
INCOTERMS de type E et F et 
maîtrise de leur mise en 
ƱMNJ= HGMJ D=K HJG<MALK

Å Haut de gamme : Maîtrise de 
DӐ=E:9DD9?= =F ;9AKK= =F :GAK
/ capitonnage 

CONTRÔLE DE 
GESTION

Å Savoir traiter et analyser les données financières intégrant les paiements en devises 
Å19NGAJ E=F=J <=K 9F9DQK=K <= ;GǑLK IMA AFLŚ?J=FL D=K śDśE=FLK DAśK Ķ DӐ=PHGJL
Å+9ŻLJAK= <=K FGMN=DD=K <GFFś=K DAś=K Ķ DӐ=PHGJL =L ;9H9;ALś Ķ D=K AFLś?J=J <9FK <=K

analyses non-financières

Å E-commerce: Capacité à traiter 
les commandes web 
spécifiques (configurateurs en 
DA?F=ӈӧ

Å E-commerce: Capacité à gérer 
les commandes web 
spécifiques (formulaires 
;GFL9;LӈӧӅ E9ŻLJAK= <=K
processus logistiques du drop 
shipping
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P A S S E R E L L E S  E T  M O B I L I T É S  

LES DIFFÉRENTS TYPES DE MOBILITÉS 
MOBILITÉSSPATIALES

ἕ Mobilitésexternes/internes: le salariéchangede poste au sein de son entreprise
(mobilité interne) ou en dehors de celle-ci (mobilité externe). À noter que,
contrairementà la reconversionprofessionnelle*,unemobilité externe(verticaleou
horizontale)FӐAEHDAIM=pasun changementradicaldu domainede compétenceset
dela familledemétiers

ἕ Mobilitégéographique: un type de mobilité qui implique un changementde poste
et <Ӑ=FNAJGFF=E=FLde travail, ce à la suite <ӐMF=mutation ou reconversion
professionnelle.

MOBILITÉSDEMÉTIERS

ἕ Mobilitéverticale: la personneexerceun métierdont le niveaude compétenceset
de responsabilitéestplusélevépar rapportà sonmétierprécédent. Pourcefaire,le
salariébénéficiede dispositifsde formationprofessionnelle(interneou externe)lui
permettant<Ӑ=P=J;=Jsonnouveaumétier.

ἕ Mobilité horizontale : il KӐ9?AL<ӐMF=forme de mobilité où le salarié exerceun
nouveau métier ayant un niveau de qualification similaire au poste occupé
précédemment. Cette mobilité peut avoir lieu au sein de la même entreprise
(mobilitéhorizontaleinterne)ou endehorsdecelle-ci (mobilitéhorizontaleexterne).

Les différents types de mobilité professionnelle

Commercial 
export

Responsable 
zone export

MOBILITÉ ASCENDANTE

RECONVERSION PROFESSIONNELLE 

Data analyst

MOBILITÉ HORIZONTALE 

Préparateur de 
commandes

Cariste

ADV

EXEMPLES DE MOBILITÉS PROFESSIONNELLES

*Reconversionprofessionnelle: le salariéestamenéà exercerun métiertrèséloignéde
son précédentposte à la fois en termes de ;ƱMJde compétences,de famille de
métierset desecteur<Ӑ9;LANALś.

Il KӐ9?ALdonc <ӐMF=mobilité profonde où le salarié doit acquérir un socle de
compétencesnouveauviala formationprofessionnelle.
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Matrice de positionnement des passerelles du métier cible

Légende de la matrice

P A S S E R E L L E S  E T  M O B I L I T É S  
Note méthodologique

Métiers 
<Ӑ9MLJ=K
secteurs

Métiers du 
secteur

Viviers de recrutement potentiels -HHGJLMFALśK <ӐśNGDMLAGF

MÉTIER 
CIBLE

Evaluation de la passerelle

Métier proche 
avec une 
passerelle aisée

Métier proche 
avec une 
possibilité limitée 
de passerelle

Identification des secteurs

Passerelles issues 
de la fabrication 
<Ӑ9E=M:D=E=FL

Passerelles issues 
<Ӑ9MLJ=K K=;L=MJK

MÉTIER 
CIBLE

Métier étudié

IDENTIFICATIONDESMÉTIERSPOUVANTFAIRE*Ӑ- (#2DEPASSERELLES

Commetous les métiers,ceuxspécifiquesà DӐ=PHGJLdans le contextede la fabrication de
DӐ9E=M:D=E=FLpeuventrencontrerdestensionsau recrutement, etDӐA<=FLA>A;9LAGFdesviviers
de recrutementest un levierclé pour tenter<ӐQpallier. Lesprofils recrutéspeuventêtre très
différents : secteur <ӐGJA?AF=Ӆniveau <Ӑ9F;A=FF=LśӅsortie <Ӑś;GD=ou reconversionӈ
Néanmoins,cette diversitéFӐ=P;DMLpas que des viviersde recrutementpuissentêtre ciblés
plusparticulièrement.

Pourtrois métiersclés(assistantexport,commercialexportet directeurinternational)pour le
secteur,notre analysevise à identifier des métiers constituant des viviersde recrutement
intéressantspouvantéventuellementfaireDӐG:B=Ldepasserelles,selon:

1. LaproximitédesfichesROMEentermesdesavoirset desavoir-faire.

2. Lapertinencede la miseenƱMNJ=de passerelles, selonle niveaude tensiondu métier
identifié,ainsique le volume<Ӑ=>>=;LA>Ksalariésexerçantce métier. Ainsi,les passerelles
entre deux métiers très proches mais faisantDӐG:B=Lde fortes tensions ne sont pas
forcémentpertinentes.!Ӑ=KLégalementle casdespasserellesqui neconcerneraientIMӐMF
nombretrèslimité depersonnes.

Lespasserellessont ensuitedistinguéesentre cellesqui sont effectuéesau sein même du
secteurdu transportpublicurbainet cellesqui concernentdesmétiersappartenantà<Ӑ9MLJ=K
secteurs,ou transversesàplusieurssecteurs.

IDENTIFICATIONDES OPPORTUNITÉS"Ӑx4-*32'-,DANS *Ӑ-.2'/3#DE
RENFORCER*Ӑ 220 !2'4'2xDUSECTEUR

Cesmêmesmétiersont égalementétéassociésàdesopportunités<ӐśNGDMLAGFӅdanslesecteur
de la fabricationdeDӐ9E=M:D=E=FLet au-delà. Disposerde cette vision peut permettrede
fidéliserlessalariésen posteet<ӐaugmenterDӐ9LLJ9;LANALśdesmétiersdu secteur. Également
sur la basedu référentielROME,ellestiennent comptede diverscritèrestels que la position
hiérarchique,DӐAFL=JF9LAGF9DAK9LAGFdu poste,DӐśNGDMLAGFdescompétencesou le changement
desecteur.
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P A S S E R E L L E S  E T  M O B I L I T É S  
*=K H9KK=J=DD=K <M EśLA=J <Ӑ9KKAKL9FL =PHGJL

Métiers 
<Ӑ9MLJ=K
secteurs

Métiers de la 
fabrication de 
DӐ9E=M:D=E=FL

Attaché / 
secrétaire 

commercial 
Promotion des ventes

Commercial 
export

Administrateur des ventes

Assistant 
achat

VIVIERS DE RECRUTEMENT POTENTIELS -..-023,'2x1 "Ӑx4-*32'-,

ASSISTANT / ADV EXPORT

Management 
relation 
clientèle 

Assistant support technique client 
/ assistant relation client 

Attaché / secrétaire commercial

Assistant administratif et 
commercial / Assistant des ventes Management de la relation 

clientèle

Assistant comptable 

UN MÉTIER"Ӑ#,20x#DANSLE COMMERCEINTERNATIONALPOUVANTMENERÀ
DESÉVOLUTIONSPROFESSIONNELLESDANSLESECTEUR

Dansbien des cas,le métier<Ӑ9KKAKL9FLexport ou ADVexport constitue la porte<Ӑ=FLJś=<ӐMF=
carrièredans le commerceinternationalӛquel que soit le secteur. *Ӑ9LLJ9ALdes personnesqui
DӐ=P=J;=FLpourDӐAFL=JF9LAGF9Dconstitueàcetégarduneopportunitéderecruteret degarderdansle
secteurfabricationdeDӐ9E=M:D=E=FLdesprofilsquineKӐQseraientpasdirigésenpremièreintention.

Aprèsquelquesannées<Ӑ=PHśJA=F;=et en fonction de la taille deDӐ=FLJ=HJAK=Ӆles compétences
indispensablesàDӐ=P=J;A;=dumétierrendentpossibleuneévolutionversdespostesavecdavantage
de responsabilités (managementde la relationclientèle/ du backoffice). Lesuivi<ӐMFparcoursde
formation en businessdevelopmentrend égalementenvisageableDӐśNGDMLAGFvers un poste de
commercialexport,pourlesprofilsayantuneappétenceparticulièrepourlavente.

*Ӑ-..-023,'2xDESTRUCTURERDESPASSERELLESINTERNESPOURRENFORCER
*Ӑ 220 !2'4'2xDUMÉTIER
CespasserellespeuventpermettrederenforcerencoreDӐ9LLJ9;LANALśdumétier<Ӑ9KKAKL9FLexport.Bien
quelesentreprisesdelabranchenesemblentpasconnaîtredetensionaurecrutementsurlesprofils
<Ӑ "4export(9 entreprisessur10avecuneéquipedédiéeàDӐ=PHGJLdéclarentnepasrencontrerde
difficultéparticulièreà cetégard,source: enquêteKYUAssociés,2024),DӐGHHGJLMFALśdestructurerles
mobilitésestdouble:

ἕ Lespasserellesinternesainsifacilitéescontribueraientau recrutementde commerciauxexports
connaissantdéjàDӐ=FLJ=HJAK=etsesproduits;

ἕ Celarendraitplusaiséle«déblocage»deDӐ=PHGJLdanscertainesentreprisesprimo-exportatrices
oùlesdemandesexportentrantesnepeuventêtretraitéesfautedespécialisteseninterne.

ANALYSE LINKEDIN

*Ƀ9F9DQK=deprofilsLinkedInreprésentatifsconfirmela trèslargeprédominancedesprofils
issusdeformationBac+2 et Bac+3 encommerceinternationalsurlespostes<Ƀ9KKAKL9FL
export.CommeilKɃ9?AL<ɃMFposteaccessibledirectementaprèslediplôme,lesprofilsayant
eu desexpériencesprofessionnellestrèsdifférentesavant<Ƀ=P=J;=Jun poste<Ƀ9KKAKL9FL
export sont rares. De nombreux parcours intègrent cependant<ɃMF=expérience
professionnelleàDɃŃLJ9F?=J.
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P A S S E R E L L E S  E T  M O B I L I T É S  
Les passerelles du métier de commercial export

Métiers 
<Ӑ9MLJ=K
secteurs

Métiers de la 
fabrication de 
DӐ9E=M:D=E=FL

Technico-commercial

Stratégie 
commerciale 

export !@9J?ś <Ӑ9>>9AJ=K =F
ameublement

Relation commerciale en vente 
de véhicules

VIVIERS DE RECRUTEMENT POTENTIELS -..-023,'2x1 "Ӑx4-*32'-,

COMMERCIAL EXPORT

Responsable 
de zone 
export

Vente en gros de matériels et 
équipements

Assistant / ADV export

Management en forces de 
ventes 

Commercial export hors industrie

UNMÉTIERPIVOTDELASTRATÉGIEDEDÉVELOPPEMENTÀ*Ӑ#6.-02

Lemétierde commercialexport,baséàDӐśLJ9F?=Jou non,constituele métierpivot indispensableau
développement<ӐMF=stratégieàDӐAFL=JF9LAGF9D.Danslesfaits,pour lesprimo-exportateursdu secteur
delafabricationdeDӐ9E=M:D=E=FLӅonconstatequesonrecrutementintervientleplussouventdansun
secondtemps-aprèslerecrutementoulaformation<ӐMFvoireplusieursassistant(s)/ ADVexport.

Le recrutement<ӐMFcommercialexport est toutefois indispensableà la transition<ӐMF=stratégie
opportuniste(traitementde commandesentrantes)à un réel développementdu chiffre<Ӑ9>>9AJ=Kà
DӐAFL=JF9LAGF9D(prospectionetexpansionduportefeuilleclientӛhorsrecoursàunagentoufreelance).

UNEDIVERSITÉDEVIVIERSDERECRUTEMENTET"Ӑ-..-023,'2x1"Ӑx4-*32'-,

Lesprofilscommerciauxsont généralementplusmobilesque la moyennesur le marchédu travail :
structurerdespasserellesmétiersspécifiquesestdoncparticulièrementadaptéàleursparcours.

ἕ Pourcequi estdesmobilitéshorizontalesinternesausecteur,deuxparcourssontpertinents:celui
depuis le métier de chargé<Ӑ9>>9AJ=Ken ameublement(avecune formation aux spécificitésde
DӐAFL=JF9LAGF9DainsiIMӐ=Flangues,lecaséchéant),et celuidepuisle métier<Ӑ9KKAKL9FLexport(avec
uneformationauxtechniquesdecommercialisationetdenégociation);

ἕ Pourlesmobilitésverticales,despostesàresponsabilitéspeuventêtreatteintsavecdeDӐ=PHśJA=F;=:
DӐśNGDMLAGFversunpostederesponsabledezoneexportpeutêtreasseznaturelle,maislesprofilsles
plus séniorset les plus intéresséspar le managementpeuventégalementprétendreà<Ӑ9MLJ=K
postes<Ӑ=F;9<J=E=FLcommercialàDӐAFL=JF9LAGF9D(i.e.directeurexport);

ἕ La présencede profils commerciauxdans la quasi-totalité des secteurs<Ӑ9;LANALś(industries
notamment)rendégalementpossiblesdespasserellesendehorsdelafabrication<Ӑ9E=M:D=E=FL.

ANALYSE LINKEDIN

*Ƀ9F9DQK=desprofilsLinkedInconfirmelesélémentsidentifiésvialesautresmoyens<ɃŃLM<=K.
Lesprofilsdecommerciauxexportsonttoutefoisplusvariésqueceuxdesassistantsexports.
Signede DɃAEHGJL9F;=de la maîtrise linguistiquesur ces postes,nombreuxsont les
commerciauxexportayant fait une licenceen languesétrangèresappliquéesavantde
basculersurunmasterouunespécialisationcommerce/ businessdevelopment. Pourles
responsablesdezoneexport,onremarquequelesspécialitésgéographiquessuiventparfois
leprofiltoutaulongdesacarrière,surdifférentspostes(i.e.Asie).
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P A S S E R E L L E S  E T  M O B I L I T É S  
Les passerelles du métier de directeur export/international

Métiers 
<Ӑ9MLJ=K
secteurs

Métiers de la 
fabrication de 
DӐ9E=M:D=E=FL

Direction commerciale

Direction générale

Responsable de zone export

Promotion des ventes

VIVIERS DE RECRUTEMENT POTENTIELS -..-023,'2x1 "Ӑx4-*32'-,

DIRECTEUR EXPORT

Directeur commercial

Management de la relation 
clientèle

Responsable commercial grands 
comptes

Direction TPE PME

Direction de grands magasins / 
magasins de grande distribution

Conseil en management

*Ӑ  -32'11#+#,2"Ӑ3,PARCOURSENCOMMERCEINTERNATIONAL

Àbiendeségards,lemétierdedirecteurexport/ internationalpeutconstituerDӐ9:GMLAKK=E=FL<ӐMF=
carrièredanslecommerceinternational.

Dansle secteur,la plupart des directeursexport ont en effet préalablementexercéle métier de
commercial export, puis des responsabilitésde management intermédiaire en commerce
international(responsablede zone/ responsableexport)avantde parvenirà leur posteactuel. Un
autreparcourspossible,maisnettementmoinsfréquent,estceluiconsistantà exercer<Ӑ9:GJ<des
responsabilitésenbackoffice(i.e.managementdelarelationclientèleàDӐAFL=JF9LAGF9Dӧ.

Selonla taille desentreprises,lescompétenceset lesaspirationsdesprofessionnels,le métier de
directeurexport peut toutefois servirde tremplin pour atteindre des responsabilitésencoreplus
importantes.*Ӑ9;IMAKALAGFdecompétencesstratégiquesimportantes,ainsiquedecompétencesen
managementde profilsvariés(backofficeet commercial)peut en effet faciliterDӐśNGDMLAGFversdes
postesdedirectioncommerciale,voirededirectiongénérale.

UN NIVEAUDECOMPÉTENCESETDESÉNIORITÉFACILITANTLESRECRUTEMENTS
HORSSECTEUR

Pour les entreprises,le recrutement<ӐMFdirecteur international en externeest généralement
synonyme<Ӑ=PA?=F;=Kélevées. Si les profils les plus séniorsen commerce international sont
particulièrement recherchéspar les entreprises qui cherchent à structurer davantage leur
développementàDӐAFL=JF9LAGF9D(contacts,stratégie,partenairesӈ), les entreprisesdisposantdéjà
<ӐMF=solideexpérienceenlamatièrepeuventsepermettredediversifierleurvivierderecrutement.

Despasserellesdepuisdesmétiersdedirectiondegrandsmagasins,depromotiondesventesvoire
deconseilenmanagementsontainsienvisageablesàconditiondebienmaitriserdeslangues.

ANALYSE LINKEDIN

*Ƀ9F9DQK=deprofilsLinkedInreprésentatifspermet<ɃA<=FLA>A=Junepropensionnotableà la
mobilitéprofessionnelle. Leniveaude sénioritéet lescompétencesrequisespar le poste
peuventattirerdesprofilsvariésneprovenantpasnécessairementdusecteur.Sila voiedu
managementcommercialest la plusreprésentée,<Ƀ9MLJ=Kparcoursplusatypiquessont
égalementpossiblesɎnotammentdepuisdespostesdemanagementdela relationclient
(backoffice)voiredepuisdespostesàresponsabilitédansleconseilenmanagement.
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C A R T O G R A P H I E  D E S  V I V I E R S  D E  R E C R U T E M E N T  ӛP R O F I L S  C O M M E R C I A U X
Des opportunités de recrutement dans plusieurs secteurs proches

LÉGENDE

Niveau de proximité du secteur avec la Branche :

Éloigné Intermédiaire Proche

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

1. Fabrication de denrées alimentaires et boissons

2. Fabrication de textiles, habillement cuir et chaussures

3ӄ 2J9N9AD <M :GAKӅ AF<MKLJA=K <M H9HA=J =L <= DӐAEHJAE=JA=

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

9ӄ $9:JA;9LAGF <ӐśIMAH=E=FLK śD=;LJAIM=K

10. Fabrication de machines et équipements

11. Fabrication de matériels de transport

12. Autres industries manufacturières 

Par souci de pertinence, seuls les secteurs 
industriels GM ;GFF=P=K Ģ DɃAF<MKLJA=sont présentés. 
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Effectif 
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Évolution 
depuis 2017
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12

6 secteurs présentent des 
opportunités de 

recrutement importantes  

Enseconcentrantsurleseffectifsexerçantuneprofessioncompatibleaveclesmétiersstratégiquespréalablementidentifiés(professionsliéesau
businessdevelopment, voir légende),et en analysantleur évolution sur les 5 dernièresannéespour les secteurs<Ӑ9;LANALśKprochesde la
Fabrication<Ӑ9E=M:D=E=FLӅil estpossible<ӐA<=FLA>A=Jcertainsviviersderecrutementpotentiels. Sixsecteurs<Ӑ9;LANALś(engras)secaractérisent
ainsipardeseffectifscommerciauxendécroissanceӛautant<ӐGHHGJLMFALśKderecrutementsàsaisirpourlesentreprisesdelabranche.Lerapport
entrelatendance<ӐśNGDMLAGFetDӐ=>>=;LA>commercialtotal dechaquesecteurpermetparailleursdevisualiserlataillepotentielledechaquevivier.

Répartition des viviers de recrutement ӛprofils commerciaux en industries
Source : INSEE, Traitement KYU Associés Ɏdonnées au 31/12/2021
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Source : Textkernel, traitement KYU Associés Ɏdonnées S2 2022 et S2 2023

1. Assistant / ADV export

2. Responsable export

3. Spécialiste export 

4. Directeur marketing international

5. Chargé de compte international 

6. Assistant import / export 

7. Chargé études développement international

8. Responsable nouveaux marchés 

UNENETTEPRÉDOMINANCEDUMÉTIER"Ӑ 11'12 ,2EXPORT

Parmi les métiers pour lesquelsles donnéessont pertinentes,les métiers<Ӑ9KKAKL9FLexport et de
responsableexportsedétachentnettement.Àeuxdeux,ilsreprésententplusde80%desoffres<Ӑ=EHDGAK
publiéespour des métiersspécifiquesau développementinternational en industrie. Lesproportions
constatéesdansleseulsecteurdelafabrication<Ӑ9E=M:D=E=FLsonttrèssimilaires.

Si une très forte volatilité sur DӐśNGDMLAGFdu nombre <ӐG>>J=K<Ӑ=EHDGAKpubliées rend difficile
DӐAFL=JHJśL9LAGFdes résultats, la tendance généralesemble faire état <ӐMF=baissedes besoins en
recrutementsurcesmétiersentre2022et 2023. Lesmétiersdespécialisteexport(+117%) et dedirecteur
marketinginternational(+32%) secaractérisenttoutefoisparunehausseimportantedu nombre<ӐG>>J=K
<Ӑ=EHDGAKpubliéesentreleS22022et leS22023.

UNEFORTEDISPARITÉDESNIVEAUX"Ӑ#6'%#,!#1

*Ӑ9F9DQK=desoffres<Ӑ=EHDGAKpar métierpermetpar ailleurs<ӐA<=FLA>A=Jde fortesdivergencesdansles
profilsrecherchésparlesentreprisesindustrielles:

ἕ Lesoffrespubliéespour le métier<Ӑ9KKAKL9FL/ ADVexportexigentpour la plupart un niveauBac+2,
mais sont égalementnombreusesà demanderun Bac +3 voire un Bac +5 avec une spécialité
commerceinternational;

ἕ LesoffrespubliéespourlemétierdecommercialexportsontmajoritairesànedemanderIMӐMFniveau
Bac+2ou Bac+3(53%du total),et cealorsquela plupartdescommerciauxexportdeDӐ9E=M:D=E=FL
disposent<ӐMFdiplômedeniveauBac+5.

ἕ Enfin,lesoffrespour lesmétiersde responsablede zoneexportserépartissentquasiéquitablement
entrelesoffresexigeantun diplômedeniveauBac+2àBac+3(50%du total) et cellespour lesquelles
undiplômedeniveauBac+5estindispensable(37%).

DESRECRUTEMENTSQUIRESTENTMARGINAUXDANSLESSECTEURSINDUSTRIELS

EnprenantcommeréférenceDӐ=FK=E:D=desoffres<Ӑ=EHDGAKpubliéesdansDӐAF<MKLJA=Ӆlapartdesmétiers
spécifiquesaudéveloppementàDӐAFL=JF9LAGF9Dapparaîttrèsmarginale(àpeine0,3%desoffres<Ӑ=EHDGAK
publiéessurle total S22022et S22023).Cettepartestàpeinesupérieure(0,4%)dansleseulsecteurdela
fabrication<Ӑ9E=M:D=E=FL(source:Textkernel, traitementKYUAssociésɎpérimètreNAF31).

Sielleapparaîtinfime,cettepart esttoutefoisà considérerdansun contexteoù environ60%deseffectifs
salariésdeDӐinterindustrieexercentdanslesmétiersdelaproduction.

Lecture:lesoffres<Ƀ=EHDGAKpubliéespourlemétier<Ƀ9KKAKL9FL/ ADVexportreprésentent51%dutotal
desoffrespubliéespourlesmétiersdeDɃAFL=JF9LAGF9DdansDɃAF<MKLJA=.Lenombre<ɃG>>J=Kpubliéespour
cemétierabaisséde25%entreleS22022etleS22023.

Part du total des offres publiées HGMJ D=K EŃLA=JK <= DɃAFL=JF9LAGF9D

Evolution du nombre 
<ɃG>>J=K HM:DAŃ=K
(S2 2023/S2 2022)
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, *71# "# *Ӑ-$$0# "# $-0+ 2'-,
Note méthodologique

A. Pour chacunedes familles de métiers stratégiquesdans le développementdes entreprises<Ӑ9E=M:D=E=FLà DӐ=PHGJLӅidentification des codes pertinents au sein du
RépertoireOpérationneldesMétierset desEmplois(ROME)

*ӐG:B=;LA>est de définir un périmètremétier à partir des codesROMErecenséssur les fiches-métiersdeDӐ E=M:D=E=FLFrançaisafin<ӐA<=FLA>A=Jles codesassociésau sein du Répertoire
nationaldescertificationsprofessionnelles(RNCP)et du RépertoireSpécifique(RS).

Identification des certifications cibles pour chacune des familles de métiers stratégiques dans le développement à l'export1

Famille de métier Code ROME Libellé

Direction

M1707 Stratégie commerciale

M1302 Direction de petite ou moyenne entreprise

H1102 +9F9?=E=FL =L AF?śFA=JA= <Ӑ9>>9AJ=K

Vente
D1406 Management en force de vente 

D1407 Technico-commercial 

Marketing M1705 Marketing

Administration des ventes

M1701 Administration des ventes 

D1401 Assistanat commercial

D1402 Relation commerciale grands comptes et entreprises

Logistique N1202 Gestion des opérations de circulation internationale des marchandises

N1301 Conception et organisation de la chaîne logistique 

B.ExtractiondesbasesRNCPet RS
CetteextractionpermetDӐG:L=FLAGFdesintitulésdeformationRNCPet RSpour le périmètrepremièrementidentifié. Cepérimètreestensuiteréduitgrâceà un filtragepar intitulé de formation.

Analyse des formations mobilisées par les entreprises de la Branche dans le cadre du Plan de développement des compétences ӛBase de consommation des formations OPCO 2i3

Analyse qualitative des référentiels de certification des formations cibles identifiées 2

https://www.data.gouv.fr/fr/datasets/repertoire-national-des-certifications-professionnelles-et-repertoire-specifique/
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MÉTIERS DE LA DIRECTION
87
certifications 
proposées

dont
250
organismes de 
formation

28
spécifiques à 
DɃAFL=JF9LAGF9D

UNEOFFREDECERTIFICATIONSPÉCIFIQUEAUMANAGEMENTINTERNATIONALPARTICULIÈREMENTRICHE

*ӐG>>J=de certificationpermettant<Ӑ9;;ś<=Jaux métiersde la direction et de la stratégiecommercialeest plutôt axée
«international»: 33%descertifications-ciblessontspécialiséesdansDӐAFL=JF9LAGF9D.*ӐG>>J=decertification«international»
estprincipalementaxéesurdesniveauxdeformationdeBac+3à Bac+5,avecnotamment:

Å Niveau6 (Bac+3) : LicenceAdministrationet échangesinternationaux,et plusieursdiplômes<Ӑś;GD=Kde commerce:
Diplôme<ӐśLM<=Ksupérieuresen managementdes affaires internationalesde Neoma BusinessSchool, Diplôme
d'enseignementsupérieur en management international de DӐ#+Normandie, Diplôme de gestion et commerce
internationaldeKedgeBusinessSchool,etc.

Å Niveau7 (Bac+5) : Masterlangueset commerceinternational,Mastermanagementet commerceinternational,Diplôme
en administrationdesaffairesinternationalesdeDӐ#"&#!ӅDiplômed'étudesspécialiséesen managementinternational
deDӐ'#1#%ӅDiplômemanagerdu développementcommercialdePPAbusinessschool,etc.

Enoutre,cescertificationsspécifiquesàDӐAFL=JF9LAGF9Dbénéficient<ӐMF=bonnecouverturegéographique. Enparticulier,le
MasterLEAest dispensédans toutes les régions de Francemétropolitaine, et le MasterManagementet commerce
internationalestprésentdans10régionsdeFrancemétropolitaine.

ANALYSEDECONSOMMATIONDESCERTIFICATIONS

Entre 2020 et 2021, trois entreprises<Ӑ9E=M:D=E=FLont accueilli des alternants issus de certifications permettant
<Ӑ9;;ś<=Jauxmétiersde la directionet tournéesversDӐAFL=JF9LAGF9D. Lesalternantseffectuaientleur cursusde formation
au seindu Masterlanguesétrangèresappliquées(2 alternants)et du Diplôme<ӐśLM<=Ksupérieuresen marketing,gestion
commercialeet managementinternationaldeDӐ'"0 !businessschool(1alternant).

Entre 2022 et 2023, plusieurs entreprisesont recruté des alternants en certifications spécifiquesau management
international. Cesalternantsétaienten certificationManagerdu développementcommercialet international(1 alternant)
et du Bachelorresponsable<Ӑ9>>9AJ=Kcommercialeset du développementàDӐAFL=JF9LAGF9D(1 alternant)de PPAbusiness
school, Managerdu développementd'affairesà l'internationalde la CCI(1 alternant),et de la certificationresponsabledu
développementcommercialFranceet InternationaldeDӐ'1!-"(7alternants).

Bac + 2 Bac + 3 Bac + 5

Répartition du nombre de certifications 
menant aux métiers de la direction par 

niveau de diplôme
France compétences, 2023 - Traitement KYU Associés

87
certifications

dans
plus de 
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UNE OFFREDE CERTIFICATIONEN MANAGEMENTCOUVRANTLA MAJORITÉDES COMPÉTENCESSTRATÉGIQUESPOUR LE
DÉVELOPPEMENTDESENTREPRISESÀ*Ӑ#6.-02

V Capacitéàadaptersacommunication(langues,interculturalité)

Touteslescertificationsciblesen managementinternationaldotent leursapprenants<ӐMF=maîtrisedeDӐ9F?D9AK, voire<ӐMF=autre langueétrangère. La
capacité<Ӑ9<9HL9LAGFde sacommunicationàDӐś;JALcommeàDӐGJ9Dà un auditoireinterculturelet à différentscontextesprofessionnelsinternationauxest
unenseignementcentraldanscescertifications.

V Capacitéàconcevoiretàpiloterunestratégieexport

Laconception<ӐMFplan<Ӑ9;LAGFet<ӐMFprojet commercialsurun marchéàDӐ=PHGJLà partir<ӐMF=analysede celui-ci estuneactivitécentralepour les
professionnelsde la direction voulant accompagnerle développementde leur entrepriseàDӐ=PHGJL. Lagrandemajorité descertificationsrecenséesen
management international, qu'elles soient universitaires(Licenceadministration et échangesinternationaux,Master managementet commerce
international)ou délivréespar desécolesde commerce(EMGrenoble,EMNormandie,ESCP,IESEG,KedgeBusinessSchool, etc.) proposentdesmodules
relatifsà la maîtrisedecettedéfinition<ӐMF=stratégieexport. Enoutre,DӐ=FK=E:D=de cescertificationsdotent égalementleursapprenants<ӐMF=maîtrise
dupilotagedestratégiesexport,vialadéfinitionet lesuivi<ӐAF<A;9L=MJKclésderéussiteset<ӐG:B=;LA>Kàcourt,moyenet longterme.

V Capacitéànoueretàentretenirdespartenariats

Plusieurscertificationsciblesidentifiéesproposentdesmodulespermettantauxétudiantsde développerlescompétencesnécessairesà la sélectionde
partenairesdanslesmarchés-cibles,àlanégociationdesconditionstarifairesavecceux-cietà lagestiondesrelationspartenariales.!Ӑ=KLnotammentlecas
de la LicenceAdministrationet échangesinternationaux,du MasterManagementet commerceinternational,ou encoredu Diplômed'enseignement
supérieurenmanagementinternationaldeDӐ#+Normandie.

V Capacitéàfédérerleséquipesautourd'unprojetexport

Le management<ӐśIMAH=Ket leur mobilisation autour<ӐMFprojet de développementinternational est un enseignementcentral de la majorité des
certifications en management international. Les certifications comme le Diplôme <ӐśLM<=Ksupérieuresde management stratégique<Ӑ9;LANALśK
internationalesdeDӐ#+Grenoble,le Diplômede gestionet commerceinternationalde KedgeBusinessSchoolet le mastermanagementet commerce
internationaldédienteneffetdesmodulesrelatifsàlacapacitéderassemblementdeséquipesautour<ӐMF=stratégiededéploiement.

V ConnaissancedesmodalitésdefinancementàDӐ=PHGJL

Lesparcoursenmanagementinternationalidentifiés,enparticulierceuxproposéspardesécolesdecommerceformentleursapprenantsà la maîtrisedes
canauxdefinancementsurdesmarchésinternationaux.

Les personnesissues de certifications initiales spécifiquesen management international ont des profils pertinents pour les entreprises
<Ӑ9E=M:D=E=FLambitionnantde sedévelopperàDӐ=PHGJL. Eneffet,cescertificationsdotent leursapprenantsdescompétencesnécessairesau
développementdeDӐ9;LANALś<ӐMF=entreprisesurun/desmarché(s)cible(s)internationaux.
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LECLUBEXPORTDUGEM: ACCOMPAGNERLESPRIMOEXPORTATEURS

Depuis2018, le Groupedesexportateursde l'Ameublementfrançais(GEM)proposeun accompagnementdestinéaux
chefs<Ӑ=FLJ=HJAK=Kde la Brancheambitionnantde développerleursactivitésàDӐ=PHGJL. Cedispositif,construit avec
des partenaires formation (Stratexio, Formatex), vise à répondre aux besoins des entreprises en termes de
développementstratégiqueàDӐAFL=JF9LAGF9D.

Laréussitedu développementàDӐAFL=JF9LAGF9Ddesentreprises<Ӑ9E=M:D=E=FLdépenddeDӐAEHDA;9LAGFdesdirigeants
dans la définition de la stratégieexport et du déploiementde celle-ci sur le temps long. Or, la majorité des chefs
<Ӑ=FLJ=HJAK=Kde la BrancheFӐGFLpassuivide formation certifianteportant sur le développementdesentreprisesà
DӐ=PHGJL. Enoutre,moinsde 20% desentreprisesprimo-exportatricessont prêtesà embaucheren CDIou en VIE/VTE
afin<Ӑ9;;GEH9?F=JleurdéveloppementàDӐ=PHGJL(Source:Enquêteet traitementKYU,2024).

Ainsi,le recoursà un programmecommele club exportdu GEMpar lesdirigeantsdesentreprisesde la Branchepeut
serévélerdéterminantdansla réussitedeDӐśD9:GJ9LAGFet du déploiement<ӐMF=stratégieexport.

UN PROGRAMMEPERMETTANTÀ LA FOISDECONSTRUIREUNESTRATÉGIEEXPORTETDEMONTEREN
COMPÉTENCES

Leprogrammedu club exportviseà accompagnerleschefs<Ӑ=FLJ=HJAK=KdeDӐ9E=M:D=E=FLdansla constructionde
leur démarche<ӐAFL=JF9LAGF9DAK9LAGF. Celapassepar unepremièreétapede diagnostic. Un entretiende deuxheures
par un conseillerexpert déployésur site permet<ӐA<=FLA>A=Jles forceset les faiblessesdes entreprisesautour de
plusieurscomposantes: motivations et ouverture à DӐAFL=JF9LAGF9DӅexportabilité de DӐG>>J=commerciale,moyens
disponibles,etc.Àpartirdecediagnostic,un certainnombredepistes<Ӑ9;LAGFKsontformulées.

Dansun secondtemps, les dirigeantssont coachéspendant six mois sur la constructionde leur businessplan à
DӐ=PHGJLet sur le déploiement de celui-ci. Grâceà cet accompagnementindividualisé,ils acquièrent les clés de
compréhensionnécessairesafin de revoir leurs automatismeset de réussir le pari de DӐ=PHGJL. En parallèle, la
participation à des ateliers collectifs animés par des prestatairesspécialistesde DӐ=PHGJLsur des thématiques
spécifiquespermet aux entreprises<Ӑacquérir les compétencestechniques fondamentalestout en bénéficiant
<Ӑś;@9F?=K<Ӑ=PHśJA=F;=Kavec<Ӑ9MLJ=Kentreprises<Ӑ9E=M:D=E=FL.

Laparticipationà cetype<Ӑ9;;GEH9?F=E=FLpermetainsiauxchefs<Ӑ=FLJ=HJAK=KdeDӐ9E=M:D=E=FLde renforcerun
certain nombre de compétencesnécessairesau managementet au businessdevelopmentexport : conception et
pilotagede la stratégie,suivide KPIs,capacitéà nouerdespartenariatsàDӐAFL=JF9LAGF9DӅconnaissancedesmodalités
de financementsàDӐ=PHGJLӅpilotagederessourceshumainesàDӐśLJ9F?=JӅetc.

.JśKA<=FL <ӐMF= .+# KHś;A9DAKś= <9FK D9 ;GF>=;LAGF <= ;9F9HśK
ayant fait partie du club primo-exportateur en 2018

« En suivant la formation du club export, on a pu travailler notre 
projet export, notre argumentation. Nous avons également fait 

participer notre responsable ADV qui est monté en compétences 
grâce à cette formation.» 

EXEMPLE DE PROGRAMME DE FORMATIONS 
COLLECTIVES 

1. Module«BiendémarreràDӐ=PHGJL»

2.
Module «Approche des marchés et
introduction à la stratégie 
internationale »

3. Module«Offreet calculdu prix
Export»

4. Module«Lesfondamentauxdela
gestiondelacommande»

Programme «*=K =KK=FLA=DK <= DɃ9;LANALŃ
export», GEM et Formatex, 2021
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MÉTIERS DE LA VENTE
38
certifications 
proposées

dont
690
organismes de 
formation

13
spécifiques à 
DɃAFL=JF9LAGF9D

UNEOFFREDECERTIFICATIONSPÉCIFIQUEÀLAVENTEÀ*Ӑ',2#0, 2'-, *ASSEZLARGE

*ӐG>>J=de certification permettant <Ӑ9;;ś<=Jaux métiers de la vente est globalement assez orientée vers
DӐAFL=JF9LAGF9D: 34%descertifications-ciblessontspécialiséesenla matière.*ӐG>>J=decertification«international»est
principalementaxéesurdesniveauxdecertificationdeBac+3àBac+5,avecnotamment:

Å Niveau 6 (Bac +3) : Licence Administration et échangesinternationaux,et plusieurs diplômes <Ӑś;GD=Kde
commerce : Diplôme d'études supérieuresde gestion et commerce international de l'école supérieurede
commercedeDijon-Bourgogne,DiplômeenmanagementinternationaldesaffairesdeMontpellierBusinessSchool,
DiplômedeChargé<Ӑ9>>9AJ=KinternationalesdeGrenobleÉcoledeManagement,etc.

Å Niveau7 (Bac+5) : MasterLanguesétrangèresappliquées,MasterLangueset commerceinternational,Master
Managementet commerceinternational,et Masterintégréfranco-allemandenmanagement.

*ӐG>>J=de certificationenventeaxée«international»estprincipalementcomposéede certificationsdélivréespardes
écolesde commercesayantun seulsitede formation. Cependant,le nombre<Ӑś;GD=Kde commercesproposantdes
certificationsenventeàDӐAFL=JF9LAGF9Détantassezextensif,la couverturegéographiquedecescertificationsestplutôt
large. En outre, les MastersLEAet managementet commerceinternational sont caractériséspar une couverture
géographiquetrès large : le MasterLEAest délivré dans toutes les régionsde Francemétropolitaineet le Master
managementet commerceinternationalestproposédans10régions.

ANALYSEDECONSOMMATIONDESCERTIFICATIONS

Entre2020et 2022, deuxentreprises<Ӑ9E=M:D=E=FLont accueillides alternantsissusde certificationspermettant
<Ӑ9;;ś<=Jaux métiersde la vente et orientéesversDӐAFL=JF9LAGF9D. Cesdeux structuressont des entreprisesayant
entre50et 250salariéset la dernièreentrepriseestuneETI.

Lesalternantseffectuaientleurcursusde formationauseindu MasterLanguesétrangèresappliquées(2alternants)et
du Diplôme<ӐśLM<=Ksupérieuresen marketing, gestion commercialeet managementinternational de DӐ'"0 !
BusinessSchool(1alternant).

Peu de salariés de la Branche formés 
aux techniques du développement 

commercial export
(Source : OPCO 2i, 2023 -Traitement KYU Associés)

2 formations financées portant sur 
D= <śN=DGHH=E=FL <ӐGHśJ9LAGFK

commerciales export

1 formation financée spécifique
au métier de directeur du
développementexport

1 formation financée sur les
conditions de vente à DӐ=PHGJL
(prixdevente,contratexport,etc.)

dans
plus de 
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Une offre de certification répondant aux besoins en compétences en lien avec le développement international

DESCERTIFICATIONSCOUVRANTLESDOMAINESDECOMPÉTENCESNÉCESSAIRESÀLAVENTEÀ*Ӑ',2#0, 2'-, *

V Connaissancedu/desmarchésàDӐ=PHGJL(produitsetconcurrence)

La connaissancedes marchésciblesest couvertepar un certain nombre de référentielsde certification identifiés. Par exemple,le Master
managementet commerceinternationalet la Licenceadministrationet échangesinternationauxdotent lesapprenantsde compétencesen
lienavecla réalisation<ӐśLM<=demarchésinternationaux.Deplus,lamajoritédescertificationsrecenséesenseignentlestechniquesdeveilles
marchéet concurrentielle,pratiquesnécessairesàlaconnaissancedesmarchésàDӐ=PHGJL.

VMaîtrisedeslanguesétrangèreset compétencesd'adaptationauxspécificitésculturelles

*Ӑapprentissage<Ӑ9Mmoins deux languesétrangèresest un incontournabledes formations initiales identifiées. Le nombre de langues
proposéesvarieselonDӐGJ?9FAKE=de formation. Néanmoins,la majorité de ceux-ci enseignea minimaDӐ9F?D9AKӅDӐ=KH9?FGDӅDӐ9DD=E9F<et le
chinois. LeMasterLEAen particulierpermetauxapprenants<Ӑ9LL=AF<J=un haut niveaude maîtrisedeslanguesétrangèreset de mettre en
ƱMNJ=unenégociationenlangueétrangère. CeMasterpermetégalementauxapprenants<Ӑappréhenderlesspécificitésculturelles<ӐMFpays
ou<ӐMF=aire culturelleen proposantdesmodulesde formation relatifsà la gestiondeDӐAFL=J;MDLMJ9DALś. Certainsorganismesde formation
proposentdesparcoursspécifiquesà unerégiongéographiquecequi dote lesapprenants<ӐMF=connaissanceapprofondiedesspécificités
culturellesdeceszones.

V Compétencesenprospectioncommercialesurunmarché-cible

PlusieursformationsinitialesspécifiquesenventeàDӐAFL=JF9LAGF9DcommeleMasterLangueset commerceinternationaletcertainsparcoursdu
MasterLEAcomportentdesmodulesdeformationportantsurla miseenƱMNJ=<ӐMF=prospectioncommercialeàDӐśLJ9F?=J.Cescertifications
permettentnotamment<Ӑ9HHJś@=F<=Jlagénérationdeleads,DӐśD9:GJ9LAGFdeplansdeprospection,et laprospectiondigitale.

VMaîtrisedenouveauxoutils<Ӑ9A<=àlavente

LesdiplômesdeMasterdotent lesapprenants<ӐMF=maîtrisedesoutilsdigitaux,cequi peut leurpermettre<Ӑ9HHJś@=F<=Jaisémentla plupart
desnouveauxoutils<Ӑ9A<=àlavente(tablettes,simulateurs,IA,etc.).Enoutre,certainsparcoursduMasterLEAproposentdesmodulesdédiésà
lamobilisation<ӐGMLADK<Ӑ9A<=àlavente.

V Compétencesenanimationetpréparationdessalonsinternationaux

Peudecertificationsrecenséescomportentdesmodulespermettant<Ӑ9HHJś@=F<=Jla participationà un saloninternational.!Ӑ=KLnéanmoins
lecasduMasterLEAӛParcours«CommerceInternational»deDӐ3FAN=JKALśdeNantesqui formesesétudiantsàDӐGJ?9FAK9LAGFet lagestionde la
participation<Ӑ=FLJ=HJAK=Kàdesfoiresetàdessalonsinternationaux.

Lesprofils issusdes formationsinitiales en venteàDӐAFL=JF9LAGF9Dsont tout à fait pertinentspour les entreprisesde fabricationde
DӐ9E=M:D=E=FL, puisqu'ils sont formésau développementcommercialpour tous les types de secteurs<Ӑ9;LANALś. Aucunede ces
certificationsneportetoutefoisspécifiquementsurlebusinessdevelopment<Ӑ=FLJ=HJAK=KindustriellesàDӐ=PHGJL.

Fréquence de représentation du type et 
niveau de diplôme des membres de 

DӐśIMAH= <ś<Aś= Ķ DӐ=PHGJL
Source : enquête et traitement KYU, 2024

57%

21%

43%

21%

Bac à Bac +3 en commerce 
ou commerce international

Bac +4 et plus en commerce 
ou commerce international

Formations générales
Bac à Bac +3

Formations générales
Bac +4 et plus
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MARKETING
47
certifications 
proposées

dont
90
organismes de 
formation

5
spécifiques à 
DɃAFL=JF9LAGF9D

dans
plus de 

UNEOFFREDECERTIFICATIONSPÉCIFIQUE«INTERNATIONAL»LIMITÉE

*ӐG>>J=de certificationpermettant<Ӑ9;;ś<=Jaux métiersdu marketinget intégrantune dimensioninternationaleest
assezlimitée : seulescinq certifications-ciblesportent spécifiquementsur lesactivitésmarketingàDӐAFL=JF9LAGF9D. Ces
certificationssontlessuivantes:

Å Niveau6 (Bac+3) : BUTtechniquesde commercialisation: businessinternational: achatet vente,Licencelangues
étrangèresappliquées(LEA),le diplômedigitalet businessinternationaldeDӐx;GD=deManagementLéonarddeVinci.

Å Niveau 7 (Bac +5) : Master langues étrangèresappliquées (LEA)et le diplôme management international et
communicationinterculturelledeDӐ'1'2.

Néanmoins,cescertificationssontcaractériséesparunelargecouverturegéographique. Eneffet,la Licenceet le Master
LEAainsiquele BUTtechniquesdecommercialisation: businessinternationalsontdispensésdanstouteslesrégionsde
Francemétropolitaine. Lestrois régionsdans lesquellescescertificationssont les plus délivréessontDӐ¹D=-de-France,
DӐ MN=J?F=-Rhône-Alpeset lesHauts-de-France.

ANALYSEDECONSOMMATIONDESFORMATIONS

Entre2020et2023,deuxentreprisesont faitappelàdesalternantsissusdumasterLEA.Entre2022et2023,etuneentreprisea
recrutéunalternantenBUTtechniquesdecommercialisation:businessinternational:achatetvente.

Deplus,entre2020et 2023, la majoritédesentreprisesayantconcludescontrats<Ӑ9HHJ=FLAKK9?=ont recrutédesalternants
issusdecertificationsenmarketinggénéral: licenceprofessionnellemétiersdu marketingopérationnel,MasterMarketinget
stratégiedeDӐ3FAN=JKALśParis-DauphineetProgrammesGrandeÉcole<Ӑś;GD=Kdecommerce.

Il estégalementintéressantdenoterquelesentreprises<Ӑ9E=M:D=E=FLont étéparticulièrementnombreusesà recruterdes
alternantsenbac+3 demarketingspécialisédansle marketingdigital : en licenceprofessionnellee-commerceet marketing
numérique(7 alternants)et en BUTtechniquesde commercialisation: marketingdigital, e-businesset entrepreneuriat(3
alternants).

MARKETING

Bac + 3 Bac + 5

Répartition du nombre de certifications 
menant aux métiers du marketing par 

niveau de diplôme
France compétences, 2023 - Traitement KYU Associés

47
certifications
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UNEOFFREDEcertification ENMARKETINGCOUVRANTLA MAJORITÉDESCOMPÉTENCESÀ DÉVELOPPERENLIEN AVECLE
DÉVELOPPEMENTINTERNATIONAL

V Compétencesenmarketingdigitalet enmédiaplanning

Les principes du web marketing (i.e. Communitymanagement, référencementweb) sont devenus incontournablesdans les modules de
nombreusescertificationsen marketinggénéralet descertificationsen marketinginternational.!Ӑ=KLnotammentle casde formationscommele
Mastermarketing,vente, la Licenceprofessionnellee-commerceet marketingnumériqueou encorele BUTtechniquesde commercialisation:
businessinternational. De plus, de nombreusescertificationsen marketinggénéral (ex : Mastermarketing et stratégiede DӐMFAN=JKALśParis-
Dauphine)et en marketing international (ex : BUT techniquesde commercialisation: businessinternational, diplôme digital et business
internationaldeDӐx;GD=de managementLéonardde Vinci)proposentdesmodulesrelatifsau médiaplanning: sélectionsde médiasde diffusion
appropriéset élaboration<ӐMFplandecommunication.

VMaîtrisedestechniquesliéesà lacréationdecontenuset gestiondesprestatairesassociés

Uncertainnombredecertificationsidentifiéesenmarketinget communicationintroduisentlesétudiantsà la créationdecontenuswebet réseaux
sociaux : BUT techniquesde commercialisation: marketing digital, e-commerce et entrepreneuriat,BUT information et communication :
communicationdesorganisations,MSCdigitalmarketingmanagementdeRennesSchoolof Business,etc.Enrevanche,lescertificationsrecensées
necouvrentpasoupeulescompétencesnécessairesà lagestiondeprestataires(i.e.agences,decommunication,traducteurs,etc.).

V Compétenceenanalysededonnées

*Ӑanalysede donnéestextuelleset quantitativesetDӐutilisation de logicielsspécifiquesàDӐ9F9DQK=data font partie des référentielsde plusieurs
certificationsrecensées(LicenceProfessionnellee-commerceet marketingnumérique,MasterMarketinget Stratégie,MasterMarketing,vente,etc.).

× Connaissancedesrelaismarketingpertinentssurun/desmarché(s)cible(s)et capacitéàentretenirunerelationprivilégiéeaveceux

Bienquela connaissancedeDӐ=FK=E:D=desrelaismarketingpertinentsàDӐ=PHGJL(i.e. prescripteurs,régiepublicitaire,pressespécialisée)soit une
compétencecentralepour lesmétiersdu marketingenlienavecDӐ=PHGJLӅcelle-ciFӐ=KLpasou peucouverteparlescertificationsrecensées.

LESPARCOURSLEA: DESFORMATIONSDOTANTLESAPPRENANTS"Ӑ3,#LARGECONNAISSANCEDESMARCHÉSÀ*Ӑ#6.-02

LesLicenceet MasterLanguesEtrangèresAppliquées(LEA)sont des formationspenséespour combinerapprentissageapprofondide langues
étrangères,et de la civilisationdepayset decompétencesprofessionnelles. Ainsi,lesétudiantsissusdecesformationsont unelargemaîtrisede la
culture et de la languede certainspaysleur permettant<Ӑ9<9HL=Jde manièrepertinentelescontenuscommunicationnelsdesentreprisesaux
spécificitésdesmarchéscibles.Cescompétencessontcentralespour lesprofessionnelsdu marketingexerçantdansdesentreprisesexportatrices.

Enoutre,certainsparcoursdu MasterLEAsont spécifiquesau marketing,lesapprenantssont alorsfamiliarisésavecla rédactionde contenusen
langueétrangèreet à la miseenƱMNJ=<ӐMF=stratégiemarketingsurun marché-cible. Ainsi,lespersonnesissuesde Licenceou de MasterLEA
constituentunvivierderecrutementpertinentpour lesentreprises<Ӑ9E=M:D=E=FLambitionnantdesedévelopperàDӐAFL=JF9LAGF9D.

21% des formations en communication 
>AF9F;ś=K H9J DӐ-.!- KGFL <=K >GJE9LAGFK

en marketing digital
(Source : OPCO 2i, 2023 -Traitement KYU Associés)

3 formations financées en lien
avecle référencementweb

10 formations financéesen lien
avec la création de contenu
(photo,prisedevidéo,montage)

23 formations financéesen lien
avecla communicationdigitaleet
la maîtrisedesréseauxsociaux

10 formations financées relatives 
à la vente sur une marketplace
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ADMINISTRATION DES 
VENTES

48
certifications 
proposées

dont
1 870
organismes de 
formation

12
spécifiques à 
DɃAFL=JF9LAGF9D

UNEOFFREDECERTIFICATIONSPÉCIFIQUE«INTERNATIONAL»ASSEZCOUVRANTE

LescertificationsspécifiquesàDӐAFL=JF9LAGF9Dreprésententun quartdeDӐG>>J=decertificationpermettant<Ӑ9;;ś<=Jauxmétiersde
DӐ9<EAFAKLJ9LAGFdesventes(ADV).Cescertificationscouvrenttouslesniveauxdeformationpost-Bac:

Å Niveau5(Bac+2):BTScommerceinternationaletTPassistantimport-export

Å Niveau6 (Bac+3) : BUTtechniquesde commercialisation: businessinternational : achat et vente,Licenceprofessionnelle
coopérationet développementinternational,Licenceprofessionnellemétiersdu commerceinternational,Diplômed'études
supérieuresdegestionetcommerceinternationaldel'écolesupérieuredecommercedeDijon-Bourgogne,etc.

Å Niveau7(Bac+5) : Diplôme<ӐśLM<=Ksupérieuresenmarketing,gestioncommercialeetmanagementinternationaldeDӐ'"0 !et
Diplômed'étudesspécialiséesenmanagementinternationaldeDӐ'#1#%.

LacouverturegéographiquedescertificationsBac+3 est très large. Eneffet,le BUTtechniquesde commercialisation: business
international:achatet vente estprésentdanstouteslesrégionsdeFranceMétropolitaine.Deplus,leBTScommerceinternational
est dispensédans12 régionsde FranceMétropolitaine. La Licenceprofessionnellemétiersdu commerceinternationalet le TP
assistantimport-exportsontenseignésdans11régions. Cependant,lescertificationsdeniveauBac+5 axéessurDӐAFL=JF9LAGF9Dne
sontenseignéesquepardeuxorganismesdecertificationenFrance.

ANALYSEDECONSOMMATIONDESCERTIFICATIONS

Entre2020et2023,125entreprises<Ӑ9E=M:D=E=FLont recrutéenalternancedespersonnesencertificationmenantauxmétiersde
DӐ "4.*Ӑś;J9K9FL=majoritédecesalternantsétaientencursusauseindeBTSpréparantauxmétiersdeDӐ9<EAFAKLJ9LAGFdesventes
sansqueceux-cinesoientorientésversDӐAFL=JF9LAGF9D.Eneffet,68%desalternantsétaientenBTSnégociationetdigitalisationdela
relationclientouenBTSmanagementcommercialopérationnel.

Néanmoins,16entreprises<Ӑ9E=M:D=E=FLont fait appelà desalternantsissusdescertifications-ciblespour lesmétiersdeDӐ "4
spécifiquesàDӐAFL=JF9LAGF9D. Ainsi,huit entreprisesont recrutédes étudiantsen LicenceprofessionnelleMétiersdu commerce
internationalethuit entreprisesont fait appelàdesprofilsenBTScommerceinternational.Cesentreprisesétaientmajoritairement
desentreprisesentre50et249salariés,desentreprisesayantentre10et49salariésetdesETI.

Bac Bac + 2 Bac + 3 Bac + 5

Répartition du nombre de certifications 
E=F9FL 9MP EśLA=JK <= DӐ "4 H9J

niveau de diplôme
France compétences, 2023 - Traitement KYU Associés

48
certifications

dans
plus de 
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LEBTSCOMMERCEINTERNATIONAL,UNECERTIFICATIONPARTICULIÈREMENTADAPTÉEÀ*Ӑ "4EXPORT

Le référentiel du BTS commerce international couvre un ensemblede compétencesen lien avec la gestion de la relation
commercialeet administrativeà l'internationalet le SAV: relationclient/fournisseur/prestataires,suividesrèglements,gestiondes
litiges et sinistres. Cette certification comprend également des modules de formation en lien avec la communication
professionnelleet la production de documentscommerciaux en anglais. En outre, le BTScommerceinternational dote les
apprenantsdescompétencesrelativesau contrôleet au suividescontratsinternationaux: sélectiondesinterlocuteursinterneset
externespertinents,préparationde la documentation,suivilogistique,financieret douanierde l'opération.

Le recrutement de personnesdiplômées du BTS commerce international semble particulièrementadapté aux besoins des
entreprises<Ӑ9E=M:D=E=FLambitionnantdesedévelopperàDӐAFL=JF9LAGF9D.

"Ӑ 320#1CERTIFICATIONSCOUVRANTLESDOMAINESDECOMPÉTENCESLIÉSÀ*Ӑ "4À*Ӑ',2#0, 2'-, *

Leréférentiel<ӐMFcertainnombrede certificationscibles« international»dote lesapprenantsde compétencesclésen lien avec
DӐ9<EAFAKLJ9LAGFdesventesexport. Lesétudiantsissusde cescertificationspeuventconstituerun vivierde recrutementintéressant
pour lesentreprises<Ӑ9E=M:D=E=FL.

V Connaîtrelesdispositifsdefinancement<ӐGHśJ9LAGFKàDӐ=PHGJL

PlusieurscertificationsinitialesspécifiquesàDӐ "4àDӐAFL=JF9LAGF9Ddotent leursapprenantsde compétencesleur permettantde
maîtriserlestechniquesliéesau financement<ӐGHśJ9LAGFKexport.!Ӑ=KLen particulierle casde la Licenceprofessionnellemétiers
du commerceinternationalet du diplômeenmanagementinternationaldeBrestBusinessSchool.

VMaîtriserlesdispositifsdepaiementàDӐAFL=JF9LAGF9D

Lescompétencesen lien avecla gestiondesopérationsde paiementàDӐAFL=JF9LAGF9D: mise enƱMNJ=du crédit documentaire,
maîtrisedu risquedechange, font partiedesréférentielsdeplusieurscertifications-cibles: BUT- Techniquesde commercialisation
: businessinternationalet de la Licenceprofessionnellemétiersdu commerceinternational.

V Savoirgérerlesrisqueset lesassurancesàDӐAFL=JF9LAGF9D

La gestion des risqueset assurancesassociéesest présentedans le référentiel de plusieurscertificationsrecensées(BUT-
Techniquesde commercialisation: businessinternational et diplôme en marketing, gestion commerciale et management
internationaldeDӐ'"0 !ӧ. Cescertificationspermettentauxapprenants<Ӑappréhenderla gouvernancedesrisquesen prévisionde
lamiseenƱMNJ=<ӐGHśJ9LAGFKàDӐ=PHGJL.

VMaîtriserleslanguesétrangères

La maîtrise de DӐ9F?D9AKvoir <ӐMF=deuxième langue vivante étrangère en contexte professionnel (i.e. vocabulaire,codes
socioculturels)àDӐś;JALet àDӐGJ9Dest un incontournabledansDӐ=FK=E:D=des certifications-cibles menant aux métiersdeDӐ "4
export.

*=K =FLJ=HJAK=K <Ӑ9E=M:D=E=FL >GJE=FL D=MJK
ADV sur des compétences complémentaires 
nécessaires pour le développement export
(Source : OPCO 2i, 2023 -Traitement KYU Associés)

11 formations financées en lien 
avecla gestion de la TVA à 

DӐAFL=JF9LAGF9D

32 formations financéesen lien
avec la maîtrise des procédures
douanières

6 formations financées en lien
avec la maîtrise des outils
fondamentauxàDӐ=PHGJL

2 formations financées en lien 
avecla EAK= =F ƱMNJ= <=crédits 

documentaires
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Une offre de certification riche mais assez peu orientée vers la logistique export 

LOGISTIQUE
31
certifications 
proposées

dont
100
organismes de 
formation

7
spécifiques à 
DɃAFL=JF9LAGF9D

UNEOFFREDECERTIFICATIONSPÉCIFIQUE«INTERNATIONAL»SURTOUTAXÉESURLEBAC+3

22% descertifications-ciblesmenantauxmétiersde la logistiquesont spécifiquesàDӐAFL=JF9LAGF9D. Cescertifications
couvrenttouslesniveauxdecertificationpost-Bac:

Å Niveau5(Bac+2) : TPorganisateurde transportsaériensou maritimesdemarchandises

Å Niveau6 (Bac +3) : BUT Techniquesde commercialisation: businessinternational : achat et vente, Licence
ProfessionnelleMétiersdu commerceinternational,Diplômesupérieurde managementinternational de South
ChampagneBusinessSchoolet Diplôme managementglobal et coopérationsinterculturelles<ӐExceliaBusiness
School.

Å Niveau7 (Bac+5) : Diplômed'étudesspécialiséesen managementinternationaldeDӐ#+Normandieet le Master
affairesinternationaleset développementdeDӐ3FAN=JKALśParis-Dauphine.

*ӐG>>J=de certification menant aux métiers de la logistique internationale et correspondantà un niveau Bac+3
bénéficie<ӐMF=bonne couverturegéographique. En effet, Le BUT techniquesde commercialisation: business
internationalest présentdanstoutes les régionsde Francemétropolitaineet la Licenceprofessionnellemétiersdu
commerceinternationaldans11 régions. En revanche,la couverturegéographiquedes certificationsde Bac+5 en
logistique internationale est assezlimitée, ces certificationsFӐśL9FLprésentesque dans deux organismesde
formation.

ANALYSEDECONSOMMATIONDESCERTIFICATIONS

Entre2020et 2022, 21entreprises<Ӑ9E=M:D=E=FLont recrutédesalternantsétudiant dansdescertificationscibles
menantauxmétiersde la logistique. Laplupart de cesalternantsétaienten cursusde niveauBac+5 au sein<Ӑś;GD=K
<ӐAF?śFA=MJ=K.Lesétudiantsingénieursayantunespécialisationdansle boisont étéparticulièrementplébiscités.

Lesentreprisesont égalementaccueilli quelquesalternantsen certificationde logistiquede niveaubac +3. Ainsi,
aucuneentrepriseFӐ9fait appel dans le cadredeDӐ9DL=JF9F;=à des étudiantsen parcoursde logistiqueavecune
orientationinternationale.

Bac + 2 Bac + 3 Bac + 5

Répartition du nombre de certifications 
menant aux métiers de la logistique par 

niveau de diplôme
France compétences, 2023 - Traitement KYU Associés

31
certifications

dans
plus de 
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Quelques salariés formés aux techniques 
de la logistique export

(Source : OPCO 2i, 2023 - Traitement KYU Associés)

11 formations financées portant 
sur la EAK= =F ƱMNJ= <=K

INCOTERMS

1 formation financéeportant sur
DӐGJ?9FAK9LAGFdu transport
maritime

3 formations financées sur la
gestion de la chaine logistique
export

O F F R E  D E  F O R M A T I O N  ӛL O G I S T I Q U E( 2 / 2 )
Une offre de certification en logistique partiellement adaptée aux besoins des entreprises exportatrices 

UNCERTAINNOMBREDECOMPÉTENCES«EXPORT»COUVERTESPARLESCERTIFICATIONSEN LOGISTIQUEGÉNÉRALE

*ӐG>>J=de certificationinitiale en logistiquegénéralisteest assezriche. Eneffet,on compte cinq licencesprofessionnelles,quatreBUTainsique
plusieursMastersetdiplômes<ӐAF?śFA=MJ.Cescertificationsdotentlesétudiantsdecompétencesessentiellesenlogistiquetellesquelagestiondela
supplychain,lagestiondesstocks,lemanagementdelarelationaveclesfournisseurset lesprestatairesdetransport.

Certainesde cescertificationscouvrentégalementnombre de compétencesessentiellesà la logistiqueexport. Par exemple,le BUTӏ/M9DALśӅ
LogistiqueIndustrielle et Organisation: Organisationet supply chainӐprévoitDӐ=FK=A?F=E=FLde DӐorganisation<ӐGHśJ9LAGFKde transport à
DӐAFL=JF9LAGF9D. Deplus,la Licenceprofessionnellelogistiqueet systèmes<ӐAF>GJE9LAGFet le BUTӏE9F9?=E=FLde la logistiqueet destransports:
mobilitéetsupplychainӐdotent leursapprenantsdecompétencesenlienaveclamobilisationdesoutilsdessystèmes<ӐAF>GJE9LAGF(i.e.WMS,TMS,
ERP). La Licenceprofessionnellelogistiqueet systèmes<ӐAF>GJE9LAGFprévoit quant à elle la sensibilisationdes étudiantsau pilotage des flux
internationaux.Lesjeunesdiplômésissusdecescertificationsconstituentun vivierderecrutementpour lesentreprises<Ӑ9E=M:D=E=FLsouhaitant
sedévelopperàDӐ=PHGJL.

UNE OFFREDE CERTIFICATIONTEINTÉE« INTERNATIONAL» NE COUVRANTQUEPARTIELLEMENTLESCOMPÉTENCES
TECHNIQUESDELALOGISTIQUEEXPORT

V SavoirgéreretoptimiserlefretàDӐAFL=JF9LAGF9D

LescompétencesrelativesavecDӐoptimisationet le pilotagedesopérationsinternationalesde transportsont couvertspar plusieurscertifications-
cibles permettant<Ӑ9;;ś<=Jau métier de la logistique export : BUT - Techniquesde commercialisation: businessinternational, Licence
professionnelleMétiersducommerceinternationaletTP-Organisateurdetransportsaériensoumaritimesdemarchandises.

V Êtrecapabledemettreenplaceuneveillestratégiquesurlamaîtrisedesfluxexport

PlusieurscertificationsenlogistiqueprévoientDӐenseignementdepratiquespermettantDӐ9FLA;AH9LAGFderisques<Ӑ9HHJGNAKAGFF=E=FLet<ӐśNGDMLAGFK
législativesimpactantlesachats.Parexemple,leBUT- Techniquesdecommercialisation:businessinternationalprévoitla réalisationdediagnostic
exportet lacollecte<ӐAF>GJE9LAGFKàDӐ9A<=<ӐGMLADKspécifiques.LesapprenantsenLicenceprofessionnelle-Logistiqueetpilotagedesfluxsontquant
àeuxinitiésauxdéfiscontemporainsetauxfutursdupilotagedesfluxinternationaux.

× ConnaîtrelesINCOTERMSetsavoirlesmettreenƱMNJ=

Peude certificationsrecenséescomportentdesmodulespermettant<Ӑ9HHJś@=F<=JlesINCOTERMSet leurmiseenƱMNJ=. Eneffet,seulle BUT-
Techniquesdecommercialisation: businessinternationalprendencomptecettecompétencedanssonréférentiel. Néanmoins,lesentreprisesen
exprimantlebesoinont faitappelàdesformationscourtesnon-certifiantespourKӐ9KKMJ=Jdelamontéeencompétencesdeleurssalariéssurcesujet
(voirci-contre).

× ConnaîtrelesdocumentationsclefsrelativesautransportàDӐAFL=JF9LAGF9D

*=K ;GEHśL=F;=K =F DA=F 9N=; D9 E9ŻLJAK= <=K <G;ME=FL9LAGFK ;DśK J=D9LAN=K 9M LJ9FKHGJL Ķ DӐAFL=JF9LAGF9D Ӧi.e. convention internationale de transport, 
titres de transport) ne semblent pas couvertes par les référentiels de certification des certifications-cibles. 


