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Avant-propos

À l’heure où nous publions cette 27e édition d’Exporter, manuel de référence des étudiants en commerce international et des entreprises exportatrices françaises, l’environnement est en mutation rapide. De nouveaux marchés émergent, comme l’Inde et les pays « lions » du continent africain, alors qu’après des années de libre-échange, les pays développés rehaussent les barrières à l’entrée de leurs territoires. La crise sanitaire de 2020 questionne les chaînes de valeur internationales et accélère encore la transition digitale de nos économies, en marche depuis une dizaine d’années. Enfin, la nécessité absolue de limiter le réchauffement climatique questionne les flux incessants de marchandises expédiées d’un bout à l’autre de la planète.

Face à ces nouveaux défis, Exporter propose aux entreprises, particulièrement petites et moyennes (PME), de réinventer leurs stratégies internationales.

La première partie de l’ouvrage présente un tableau actualisé de l’environnement international. Les modules concernant l’audit export et la sélection des marchés internationaux s’appuient sur une nouvelle grille de lecture, celle du business model, que beaucoup de startups et de PME utilisent déjà pour définir les contours de leur entreprise au national.

La seconde partie fournit des outils et des points de repère pour comprendre et choisir les modes d’entrée appropriés sur les marchés étrangers.

La troisième partie est consacrée aux stratégies marketing internationales. Les outils digitaux, fers de lance de l’internationalisation actuelle des entreprises, y tiennent une place centrale.

La quatrième partie est dédiée à la définition et au déploiement de la politique commerciale de l’entreprise à l’international. Là aussi, les techniques de prospection et de commercialisation de l’offre sont revues à la lumière de la digitalisation de l’ensemble des processus commerciaux.

Les cinquième et sixième parties plongent le lecteur au cœur de l’action de terrain en répondant à des questions cruciales : comment optimiser la logistique et comment prévoir le financement et assurer la gestion financière des opérations ?

Enfin, la septième partie apporte des éclairages opérationnels sur l’environnement juridique de l’export et du commerce international : du risque juridique global aux contrats des travailleurs et de la propriété intellectuelle.

Nous dédions cette édition aux entreprises exportatrices françaises résilientes, ambitieuses et innovantes, qui participent à la richesse de notre pays.

Florence Gervais et Éléonore Venin



Partie 1

Élaborer la stratégie de développement international

Module 1L’environnement des échanges






Partie 1

Module 1

L’environnement des échanges



En quelques décennies, le commerce mondial s’est métamorphosé en termes de structure et de forces en présence. La digitalisation des échanges a créé de nouvelles règles et façons de travailler à l’international. Les grands régulateurs et acteurs institutionnels du commerce international définissent un cadre évolutif des échanges dans les différentes régions du monde, notamment à travers les accords commerciaux régionaux et les politiques environnementales globales.

Ces deux dernières années, les échanges ont amorcé une décrue, accompagnée d’un fléchissement de la croissance de la production dans les grandes économies. Cette situation fait suite à quarante ans d’expansion rapide du commerce mondial. Le recul résulte en partie du resserrement de la politique monétaire, d’une volatilité financière accrue et de l’augmentation des droits de douane sur les marchandises largement échangées dans les grandes économies, ainsi que des tensions commerciales croissantes, à l’instar des difficultés entre la Chine et les États-Unis ou encore le Brexit.

Le commerce mondial semble être entré dans un cycle de croissance faible (la moyenne du rythme des échanges était de 3,6 % entre 2013 et 2018, puis baisse à environ 1,5 % à partir de 2019).

En 2020, la crise liée au COVID-19 met à l’épreuve le commerce international en lui portant des coups considérables. Le caractère inédit de la crise laisse des questions en suspens, et il est difficile de prédire un rétablissement du volume antérieur des échanges.



I Un environnement mouvant
A La carte du commerce international

En dix ans, la carte des importateurs et exportateurs mondiaux a bien évolué.

Les grands pays commerçants historiques représentent toujours plus d’un tiers des échanges : États-Unis, Chine, Allemagne, Japon, France, Royaume-Uni et Pays-Bas. De nouveaux pays s’imposent dans le paysage des échanges et bouleversent les équilibres traditionnels. Ainsi, Hong Kong, la Chine, l’Inde, le Mexique et l’Irlande connaissent une progression très forte dans le classement mondial des 20 premiers importateurs et exportateurs de marchandises et de services.

Le schéma suivant présente l’évolution du classement des grands pays du commerce international entre 2008 et 2018. En une décennie, les leaders de l’import/export se sont confirmés dans le top 7, alors que l’ordre a complètement changé à partir du rang 8. De nouveaux entrants ont chamboulé le paysage du commerce international en affirmant une activité d’import/export intense (Hong Kong, Chine, Inde). De grands pays ont par ailleurs chuté (Fédération de Russie, Espagne). Une nouvelle hiérarchie semble se mettre en place.

◖ Principaux importateurs et exportateurs mondiaux de marchandises et de services, 2008 et 2018

[image: image]

Milliards de dollars US

Source : OMC, Examen statistique du commerce mondial 2019, estimations OMC-CNUCED-ITC





Conseil.

On peut consulter sur le lien suivant la carte mondiale du commerce international sur le site de l’Organisation mondiale du commerce : www.wto.org/french/res_f/statis_f/statis_maps_f.htm

Cette carte montre l’intensité et la répartition des échanges selon différents indicateurs : commerce par habitant, rapport commerce/PIB, exportations/importations de marchandises, exportations/importations de services commerciaux.

On y trouvera des informations actualisées et en valeur des échanges dans chacun des pays mentionnés.



Fiche technique 1Les indicateurs du commerce international

B L’évolution de la structure des échanges entre marchandises et services

1 Les part des marchandises

Le volume global du commerce mondial de marchandises connaît une baisse de 1,2 % par an en moyenne dès 2018. L’Europe et l’Asie ont fortement contribué à ce ralentissement. En effet, toute baisse rencontrée dans ces régions a un impact mondial.

• L’Europe représentait 37 % du commerce mondial des marchandises à la fois pour les exportations et pour les importations, avec des exportations et importations supérieures à 7 000 milliards de dollars US.

• L’Asie représentait 34 % du commerce mondial des marchandises avec un volume d’importations d’une valeur excédent le tiers du total mondial.

• En comparaison, les exportations et les importations des États-Unis représentaient entre 15 % et 20 % du total mondial.



On comprend ainsi que l’une des clés de la reprise de la croissance réside dans l’atténuation des tensions entre les grandes économies qui pilotent les tendances.

En termes de nature de marchandises échangées, la plus forte augmentation a été enregistrée pour les combustibles et les produits miniers (23 %), suivis par les produits manufacturés (8 %) et les produits agricoles (5 %).

Fortes de ces augmentations, les régions riches en pétrole d’Afrique, du Moyen-Orient et de la Communauté d’États indépendants ont vu leurs recettes d’exportation bondir en 2018 respectivement de 13 %, 21 % et 24 % de la valeur en dollars US de leurs exportations.

◖ Exportations mondiales de marchandises par grande catégorie de produits, 2008-2018
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Source : OMC, Examen statistique du commerce mondial 2019, estimations OMC





Grandes tendances par type de marchandises

Combustibles et produits miniers. Les exportations de combustibles et de produits miniers ont baissé au cours des dix dernières années, mais la reprise est engagée de façon accélérée à partir de 2016. Certains pays voient des croissances exponentielles sur ces activités, comme l’Irak qui connaît une croissance de 44 % de ses exportations de combustibles et produits miniers en 2018.

Produits agricoles. Les dix principaux exportateurs de produits agricoles ont représenté 72 % des exportations mondiales en 2018. Ces pays sont (par ordre décroissant) : UE, États-Unis, Brésil, Chine, Canada, Indonésie, Thaïlande, Inde, Australie et Mexique.

Produits manufacturés. Les exportations de produits manufacturés ont augmenté pour les dix principaux exportateurs qui représentent 83 % des exportations mondiales de produits manufacturés en 2018. Ces pays sont (par ordre décroissant) : UE, Chine, États-Unis, Japon, République de Corée, Hong-Kong, Mexique, Taipei chinois, Singapour et Suisse.

Les plus fortes croissances sont enregistrées par l’Union européenne (+ 9,3 %) et la Chine (+ 9,1 %). Les États-Unis (+ 4,6 %) et la République de Corée (+ 3,4 %) présentent les plus faibles croissances au sein du Top 10 des exportateurs.

Produits chimiques. 87 % des exportations mondiales sont assurées par seulement dix pays exportateurs : UE, États-Unis, Chine, Suisse, République de Corée, Japon, Singapour, Inde, Taipei chinois et Canada. L’Inde a connu la plus forte augmentation avec + 20 % en 2018.

Matériels de bureau et communication. La Chine est à l’origine de près d’un tiers des exportations mondiales de matériel de bureau et de télécommunication. Les dix principaux exportateurs ont représenté plus de 90 % des exportations mondiales en 2018 (Chine, UE, Hong Kong, République de Corée, États-Unis, Taipei chinois, Singapour, Malaisie, Vietnam et Mexique).

Produits automobiles. L’UE a de nouveau représenté un peu plus de 50 % des exportations mondiales de produits automobiles en 2018 (en hausse de 6 %), suivie par le Japon, avec une part de 10 % (+ 6 %), et les États-Unis, avec une part de 9 %.

Données OMC, Examen statistique du commerce mondial 2019, chap. 4



2 La part des services commerciaux

a. Une progression plus rapide que les marchandises

Les technologies numériques et la digitalisation massive des activités facilitent les échanges de services au sein du commerce mondial. Les services représentent actuellement environ les trois quarts du PIB dans les économies développées, contre 40 % en 1950.

Le commerce mondial de services commerciaux a affiché une croissance solide pour la deuxième année consécutive, augmentant de 8 % en 2018. Aujourd’hui, les services sont devenus la composante la plus dynamique du commerce mondial. Leur rythme de croissance dépasse celui des marchandises depuis près d’une décennie.

◖ Le commerce des marchandises a progressé plus lentement que le commerce des services commerciaux
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Le commerce mondial correspond à la moyenne des exportations et des importations mondiales.

Source : OMC, Rapport sur le commerce mondial 2019, estimations OMC-CNUCED-ITC







[image: foucher]

© Foucher, une marque des Éditions Hatier

8 rue d'Assas
75006 Paris






A bientôt sur nos publications numériques












Composition et publication électronique
Maury Imprimeur

[image: ]


OEBPS/Images/cover.jpg
TEAM
FRANCE z SUP pHl

— EXPORT BUSINESSFRANCE FOUCHER






OEBPS/Images/15861_M1_IM3.jpg
ol

200

150

100

2005 2006 2007

2008 2008 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

— Marchandises —— Services commerciaux

2018





OEBPS/nav.xhtml


Sommaire



		

Couverture


		
Auteurs


		
Sommaire


		
Avant-propos


		
Partie 1 - Élaborer la stratégie de développement international
		

	Module 1. L’environnement des échanges	













Pagination de l'édition papier



		Page 1


		Page 2


		Page 3


		Page 4


		Page 7


		Page 8


		Page 9


		Page 10


		Page 11


		Page 12







Guide



		Couverture


		Début du contenu








OEBPS/Images/15861_M1_IM1.jpg
Les 20
2008  premiers 2018
importateurs
et exportateurs

tats-Unis SAmdrique. ) Etas-Unis GAmbrique

e ><: o
o Jo—

Japon @———————————————@ Japon

Fuanco Fanco
Royaume-Uni Royaume-Uni
Pays-Bas Pays-Bas

o Hong Kong,Chine

Corto,Repubique do Corto,Repuiique do

Cansda o
Epagne indo
Federaton do Russio Singasour
Siogapour Cansda
Bogque Mesiue
Hong Kong, Chine Espagne
ndo Belgiaue
Mosiauo Fedoration do Russio
Suiso suisso
Taips chince iando
Tapeihinois





OEBPS/Images/foucher.jpg





OEBPS/Images/ptitre.jpg
27e édition

Exporter

Florence GERVAIS
Eléonore VENIN
Lusine ARZUMANYAN
Thomas AYMARD
Philippe BLESBOIS
Eric GUILLERMAIN
Ulrike MAYRHOFER
Marie Béatrice MEURIER
David PARKER
Gilles-Alain SOATHAN
Séverine VARET

Falk WAGENHAUSEN

FOUCHER





OEBPS/Images/15861_M1_IM2.jpg
av

130

120

1o

%

0

[

6
50
2008 2000 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2018 2017 2018

—— Tota des marchandses —— Produis agiccles - Combustbles et prodits mirers  —— Produis manfacturés
O S A





OEBPS/Images/Logo-Maury.jpg





