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La détermination des risques 
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Le site Web d’Affaires mondiales Canada contient des renseignements complets sur la 
sécurité, la santé, les conditions d’entrée et de sortie, les lois et coutumes, les catastrophes 
naturelles et le climat, ainsi que l’assistance en cas d’urgence. 

Évaluer les risques potentiels de cette entreprise: exercice 

L'entreprise GAGA est un fabricant de vêtements pour enfants basée à Montréal. Elle 
souhaite exporter sa collection de vêtements à l'étranger pour accéder à de nouveaux 
marchés et stimuler sa croissance. Cependant, cette expansion internationale comporte 
plusieurs risques potentiels. Voici quelques éléments clés de l’entreprise. 
Contexte de l'entreprise : 

- L'entreprise GAGA fabrique des vêtements de haute qualité à des prix compétitifs. 
- Elle possède une solide réputation sur son marché national et a une clientèle fidèle. 
- Elle souhaite exporter sa collection de vêtements dans des pays émergents pour 

profiter de nouvelles opportunités de croissance. 

Quels types de risques devrait-elle surveiller ? 
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Quelques barrières à l’entrée 
Ce tableau couvre les entraves potentielles à l’entrée sur le marché les plus importantes.  1

Pour plus d’information sur l’importance des accords internationaux  2

Sanctions commerciales 
et économiques

Choisir un autre marché, non soumis à des sanctions économiques.  
Exporter une autre gamme de produits ou de services, non soumise à des 
sanctions commerciales.  
Retarder l’entrée sur le marché s’il semble que les sanctions seront levées. 
https://www.international.gc.ca/world-monde/international_relations-
relations_internationales/sanctions/russia-russie.aspx?lang=fra#a1

Contrôles à l’importation 
et à l’exportation

Choisir un autre marché avec lequel commercer.  
Considérer d’autres marchandises ou services pour le commerce (c.-à-d. des 
produits existants ou de nouveaux produits) qui ne sont pas assujettis à des 
contrôles à l’exportation. 
https://laws-lois.justice.gc.ca/fra/reglements/DORS-89-202/TexteComplet.html

Tarifs des douanes et 
taxes

Commencer à fabriquer des produits dans le marché cible pour ne pas avoir à 
les importer ou développer des activités à valeur ajoutée dans le marché cible, 
comme un service après-vente, qui ne sont pas assujetties à des tarifs et qui 
augmenteront la valeur du produit le plus cher.  
Former un partenariat avec une organisation dans le marché cible qui produira 
les marchandises dans ses installations.

Quotas d’importation et 
contingent tarifaire

Exporter vers un autre marché.  Développer des produits ou des services à 
exporter qui ne seront pas assujettis à des quotas. Produire des marchandises ou 
des services dans le marché cible pour éviter la nécessité d’importer.

Subventions 
 gouvernementales

Développer des activités à valeur ajoutée dans le marché cible pour renforcer 
l’attrait auprès des acheteurs étrangers.  
Adapter le produit ou le service pour le rendre plus attrayant et justifier le prix élevé.

Zones d’échange 
commerciaux  
(si le pays de 
l’organisation n’est pas 
un membre participant)

Établir un partenariat avec une organisation faisant partie d’une relation 
commerciale privilégiée avec le marché choisi ou étant établie dans ce marché.  
Créer une filiale dans le marché choisi ou dans un marché dans lequel il existe 
une relation commerciale privilégiée.  
Investir dans des installations de production dans le marché choisi afin d’éviter la 
nécessité d’exporter.  Adapter le produit ou le service pour accroître sa valeur 
perçue et justifier le prix élevé.

Instabilité politique Limiter l’exposition aux risques en n’établissant pas d’employés ni d’installations 
dans le pays.  
Exiger le paiement ou une lettre de crédit confirmée irrévocable au préalable, 
avant la livraison des marchandises ou la prestation des services.

Préférences des clients  
(connaissance du produit, aspects 
religieux et culturels, langue)

Adapter les produits ou les services de façon à les rendre attrayants pour le 
marché cible.

Barrières financières  Trouver des façons de réduire les coûts dans des marchés qui n’assumeront pas 
le coût du produit ou du service.  
Repositionner le produit ou le service en tant qu’article de luxe.

 EDC, choisir une stratégie d’entrée sur le marché1

 https://www.edc.ca/fr/blogue/importance-des-accords-commerciaux-du-canada.html2
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Les essentiels pour agir et 
rebondir 
Introduction  

Lorsque l’on entre sur un nouveau marché, ça ne se passe pas toujours comme on pense 

Nos réalités personnelles et d'affaires changent. 
Nos repères ne sont plus les mêmes. 
Nos réflexes devront être aiguisés différemment. 

Pour faire sa place sur un nouveau marché, il faudra innover, être agile, rigoureux et 
dynamique. 

Enjeux pour les entreprises - entrée sur un nouveau 
marché international 

Gestion des liquidités 
Diminution des ventes et/ou pertes de revenus par rapport au budget 
Modification de l'environnement d'affaires 
Enjeux d'approvisionnement 
Gestion des ressources humaines et des différences culturelles 
Outils numériques et autre technologies à adapter 
Continuité d’affaires 
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Solutions 

1. GÉRER LES LIQUIDITÉS 
État de situation récurrent 
Structure du financement 
Budget de trésorerie 

2. ACCOMPAGNER LES RESSOURCES HUMAINES 
Communication et soutien 
Plan de main-d'œuvre et stratégie de mobilisation 
Ajustement des politiques et pratiques en ressources humaines 

3. AMÉLIORER LES REVENUS 
Maintenir, améliorer l’expérience des clients existants 
Communication 
Revue du parcours client et intégration de la technologie. 
Revue de l'offre et du modèle d’affaires 

4. GÉRER LES APPROVISIONNEMENTS 
Niveaux des stocks 
Ajustements aux processus 
Relations avec les fournisseurs 

5. ADAPTER LES OPÉRATIONS 
Planification dynamique de la production 
Transformation numérique 
Révision du coût de revient 

6. REDÉFINIR LES CIBLES ET SE MESURER 
Indicateurs de performance 
Rapports de gestion 
Budgétisation dynamique 

7. RASSURER LES PARTIES PRENANTES 
Communication 
Plan de contingence au besoin 
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Le plan stratégique 
Différence avec le plan d’affaires 

Le plan d’affaires contient les réponses aux questions suivantes:  3

• Quelle est mon idée? 
• Quels seront mon «terrain de jeu» et l’étendue du marché? 
• De combien d’argent ai-je besoin (investissements et financement)? 
• Quand des revenus et des bénéfices seront-ils générés pour mon entreprise? 
• De quoi ai-je besoin pour que mon idée soit une réussite? 
• Quelle valeur mon idée apportera-t-elle à mon entreprise et à mes actionnaires? 

Contrairement au plan d’affaires, le plan stratégique décrit les objectifs de l’entreprise et le 
plan d’action pour les atteindre. Votre équipe en est le destinataire. Son objectif principal est 
de favoriser l’harmonisation des efforts et d’accroître la capacité décisionnelle afin de 
préparer l’entreprise pour l’avenir 

• Quelles sont les capacités, les valeurs, la mission et la vision actuelles de l’entreprise? 
• Quels sont les objectifs de l’entreprise, et que doit-elle faire pour les atteindre? 
• Qui doit faire quoi, comment et quand pour arriver là où nous voulons aller? 

 https://www.bdc.ca/fr/articles-outils/strategie-affaires-planification/definir-strategie/plan-3

entreprise-plan-strategique-quelle-est-difference
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Portrait de la situation actuelle
Aperçu de l’entreprise  – étapes et réalisations antérieures, produits ou services actuels, 4

marchés, compétences clés, analyse financière, performance et tendances des ventes des 
dernières années, indicateurs de rendement clés actuels. 
Analyse stratégique de l’environnement interne et externe – cela peut comprendre ce qui 
suit: 

- la structure organisationnelle, énoncés de vision et de mission et chaîne de valeur 
actuels 

- les défis par service 
- le diagramme d’analyse PESTEL 
- L’analyse FFOM (forces, faiblesses, opportunités et menaces) 

Orientation de l’entreprise  
Cette section décrit la situation future souhaitée de l’entreprise. 
• Énoncé de vision résumant les aspirations de l’entreprise pour l’avenir 
• Énoncé de mission et valeurs fondamentales et tout changement prévu 
• Objectifs stratégiques 
• Objectifs opérationnels 
• Modèle d’affaires futur  
• Proposition de valeur future souhaitée 
• Énoncés des aspirations, qui complètent l’énoncé de vision 

Plan stratégique 
Cette section décrit la manière dont votre entreprise comblera l’écart entre sa situation 
actuelle et la situation future souhaitée. 
La direction en concertation avec ses équipes commence à élaborer une courte liste de cinq 
à dix idées à approfondir. En fonction des capacités de l’entreprise, ces critères doivent être 
réduits à trois à cinq initiatives qui permettront à l’entreprise d’atteindre ses objectifs de 
manière durable et rentable. 
«La planification stratégique est l’art de dire non plutôt que l’art de dire oui». 
La section comprend les éléments suivants: 
• Orientations de l’entreprise – un aperçu général de ce que vous devez faire pour 

atteindre vos objectifs 
• Priorités stratégiques – une liste de vos principaux projets 

 https://www.bdc.ca/fr/articles-outils/strategie-affaires-planification/definir-strategie/4

comment-rediger-plan-strategique
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• Détails des mesures nécessaires pour chaque stratégie 
• Projections financières par marché, produit et d’autres catégories potentielles 
• Plan d’action – un tableur d’une page indiquant, pour chaque mesure, qui est 

responsable de sa mise en œuvre et les autres personnes qui y travailleront, un 
échéancier pour son achèvement et un indicateur de rendement clé pour surveiller les 
progrès 
• Exemple d’un plan d’action avec la méthode Hoshin Kanri 
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La négociation et les accords 
Les bases de la négociation 
Les principes clés  5

Les types  6

�  Pasco Corinne (2004). Commerce international, Paris, Dunod p. 56.5

 Commerce International: vendre et négocier à l’export Boréal, p 310 et suivantes6
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Les contextes  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Caractéristiques socioculturelles  7

 https://www.youtube.com/watch?v=70AQQmV1rBA7
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La pratique des affaires 

Contexte règlementaire 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En résumé 

Entrée et distribution - par Nathalie Niemeyer Été 2023 �19



Maitriser l’art de négocier 
Les problèmes de communication 
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Les outils de communication efficace (4) 
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L’objet de la négociation 
Ce sur quoi portent vraiment les discussions définit la qualité de la négociation. Si la 
négociation est orientée vers la recherche de solutions, elle est saine. Les chances de trouver 
un accord équitable (gagnant-gagnant) sont grandes (négociation intégrative). Si l'on veut 
négocier, juger ou discuter des émotions de chacun ou si l’on cherche à contrôler, la 
négociation devient malsaine et risque de ne mener à rien, si ce n'est qu’à des compromis  8

qui pourraient être regrettés par la suite. 
 
SOLUTIONS 
Pour travailler à trouver des solutions aux enjeux voici quelques conseils: 

- Clairement définir les ENJEUX RÉELS 
- Identifier les critères objectifs qui aideront à trouver une solution 
- Écouter pour comprendre (sans avoir en tête un contre-argument) 
- Connaitre les MOTIVATIONS de chacun (les motivations se cachent 

derrière les intérêts et les demandes des parties) 
- Rechercher un accord gagnant-gagnant 
- User d’INGÉNIOSITÉ pour trouver des solutions créatives 
- Bien connaitre sa marge de négociation 
- Bien connaitre son BATNA («  best alternative to a negociated 

agreement »). Si quitte la négociation, lorsque notre BATNA est plus intéressante que 
l’accord possible. 

ÉMOTIONS 
Nos émotions guident nos vies. Elles sont importantes mais il faut bien en user et surtout les 
comprendre. 
Comment les comprendre: 

- 6 besoins humains 
- Peur de perdre 
- Nos blessures: les 5 blessures de l’âme 
- CINÉ 

Comment les aligner pour mieux vivre: 
- EFT 
- Triade 
- Gestion de l’égo 

CONTRÔLE  
Celui qui contrôle décide qui parle, qui écoute, qui est plus fort, qui dirige la discussion… 
Conseils:  

- Utiliser sainement son pouvoir. Le pouvoir aide à être dans l’action, à prendre des 
risques et à mieux gérer ses émotions. Un pouvoir mal utilisé devient contrôlant. 

 Négociation: ne cherchez pas le compromis | Julien Pelabere | TEDxGEM8
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On quitte la négociation

Ouverture

Minimum requis pour 

négocier

Fourchette des 
accords acceptables

Marge de négociation



Les 4 éléments pour une négociation réussie 
L’information 
Il s’agit de: 

- collecter des informations générales 
- faire des recherches sur le client / prospect (secteur d’activité, évolution de l’entreprise, 

ses concurrents, l’historique d’affaires avec ce client incluant les mauvaises 
expériences…) 

- lister les informations qui nous manquent 
- maîtriser les informations relatives au produit, à notre offre, notre besoin et avoir le bon 

support (documentation, échantillons, fichiers…) 
- comprendre en quoi notre offre est VRAIMENT la meilleure option pour l’AUTRE pour 

construire l’argumentaire.  
La méthode AIDA veut que l’argumentaire soit construit de façon logique et 
que les arguments soient hiérarchisés. L’argument le plus fort ou le plus 
convaincant doit intervenir à la fin de l’argumentation pour décider le client. 
Notez que cette méthode n'est pas toujours la meilleure à adopter. 

- noter (pour communiquer) les objectifs de chaque rencontre 
- savoir exactement ce qu’on veut obtenir, incluant des alternatives et aussi savoir ce que 

l’on ne veut pas et pourquoi 
- connaître son BATNA 

Plus on a d’information, plus on a des bases de négociation 
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Les 3 niveaux 

La demande 
Les intérêts/intention 
La motivation (lié aux besoins intrinsèques de la personne) 
Exemple: Quelqu’un vous demande une rencontre. Son intérêt est d’en apprendre sur la 
négociation car il ne pas perdre un employé clé dans son entreprise. Sa motivation: bâtir une 
marque employeur plus forte que son compétiteur. 

L a m é t h o d e 
SONCASE permet de 
d é t e r m i n e r l e s 
motivations du client. 
On considère que les 
individus obéissent à 
des motivations qui 
sont au nombre de 6. 
Il y a aussi le E pour 
environnement. 

Les outils 
Voici une liste d’outils pour obtenir de l’information durant vos discussions avec l’autre: 
écouter, reformuler, questionner pour comprendre, utiliser l’ouvre-porte, résumer, technique 
du miroir, faire le silence, étiqueter, nommer les émotions et les obstacles, être généreux et 
se donner du temps. 

L’ouvre-porte “une question provoquant un non”. 
Demandez « Est-il irrespectueux de demander des éclaircissements sur quelques points ? » 
Comme les gens sont beaucoup plus à l’aise de dire “non” que de dire “oui”, vous obtiendrez 
la possibilité de demander ce dont vous avez besoin. Le «  non  », c’est la protection et le 
« oui », c’est l’engagement. 
Notez qu’obtenir un non est mieux qu’un oui faible.  
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 Miroir, miroir. 
La définition du “mirroring” (de la méthodologie du livre de Chris Voss “Ne coupez jamais la 
poire en deux”) est de répéter 1 à 3 mots choisis, ou les derniers 1 à 3 mots de ce que l’autre 
partie a dit et d’attendre. 
Toute explication supplémentaire obtenue au sujet d’un point bloquant indique une certaine 
latitude de négociation. 

L’étiquette douce et respectueuse. 
L’étiquetage est l’empathie tactique qui consiste à reconnaître puis à exprimer les émotions   
ressenties. La prochaine chose que vous voulez faire est d’utiliser une étiquette : “ il semble / 
on dirait qu’il n’y ait aucune possibilité de mouvement sur tous ces points “. Le ton de la voix 
est crucial. Respectueux. Doux. 

Générosité 
Enfin, si tout le reste échoue, vous utilisez la générosité “Vous avez été très généreux. Il 
semble que vous ne pouvez rien faire d’autre.” S’il leur reste quelque chose à faire, c’est le 
moment où ils réfléchiront ce qu’ils peuvent encore faire pour vous. Les gens aiment se 
considérer comme généreux.   
La générosité est aussi le fait de partager de l’information de notre côté. Si on veut recevoir 
de l’information, il faut aussi en donner. 

Créer une identité positive des parties 
Négocier avec un partie qui nous fait ressentir des émotions négatives n’est pas conseiller. 
Créer une identité positive de soi et de l’autre amène à négocier harmonieusement et à bâtir 
sur les forces de chacun. 

Les outils

Améliorer SON identité:  

- améliorer notre relation au pouvoir, au temps, au refus (« non ») 
- connaître les 4 pertes des entrepreneurs (ses peurs de perdre quoi ?) 
- connaître les 6 besoins humains et ses motivations (trouver son levier) 
- tous les exercices en lien avec un meilleure confiance en soi 
- soigner sa posture:  

C'est souvent dans les premières minutes de la prise de contact que se joue la 
négociation. Il existe une règle appelée la règle des 4 x 20. 

pendant les 20 premières secondes. 
les 20 premiers mots 
Les 20 premiers pas 
les 20 premiers centimètres du visage 

Cela signifie que tout se joue pendant les 20 premières secondes: les mots que 
vous emploierez, les gestes que vous aurez, ainsi que votre allure générale. On le 
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voit, c'est d'abord le non-verbal qui va prédominer pendant cette introduction: il 
s'agit par conséquent de l'utiliser au mieux: savoir sourire (non pas béatement 
mais pour accompagner ce que l’on dit). Le regard est un élément important car il 
permet d'instaurer la relation avec le client. L’attitude et les positions jouent aussi 
un rôle (un vendeur doit être à l'aise mais ne doit pas prendre ses aises, s'asseoir 
avant qu'on lui ait demandé). La voix peut jouer un rôle à chaque étape de la 
négociation. 

Améliorer l’identité de L’AUTRE:  
- éviter les transfert d‘émotion et la projection:  au lieu d’être en colère contre nous, 

on l’est avec l’autre. Cela évite de reconnaître nos propres défauts. 
- analyser nos émotions, attitudes négatives (frustration) par rapport à un 

comportement de l’autre: souvent c’est en lien avec un comportement que l’on ne 
s'accorde pas, que nous refoulons chez nous-mêmes. Nos dissonances cognitives 
en sont la cause. La tension interne créée par une incohérence entre nos attitudes, 
nos croyances ou nos comportements peut conduire à des comportements qui 
justifient cette incohérence.  

- CINÉ 

Être ingénieux 
Créer des alternatives et trouver des solutions hors des chantiers battus. 

Savoir influencer 
La construction de l'argumentaire suppose au préalable qu'une réflexion ait été effectuée sur 
les besoins et les motivations du prospect. En effet, l'argumentation prend appui sur la 
motivation de l’autre. L'argumentation doit conduire à prouver que l’offre peut satisfaire les 
besoins. En particulier, il faut traiter les objections formulées par l’autre qui marquent son 
intérêt, ses préoccupations. 

Chaque argument a trois composantes: caractéristiques, avantages, preuves. La portée de 
chaque argument doit toujours être contrôlée par l'observation et le questionnement l’autre. 
Il faut aussi adapter l'argumentation aux réactions de l'autre. 

Comment réagir aux objections? 
- en restant calme, en écoutant le client et en étant attentif à ses observations. Il ne faut pas 

provoquer l’affrontement. 
- en essayant de mieux comprendre et utiliser l’ingéniosité pour trouver d'autres solutions 
- en développant les avantages mais surtout en rassurant l'autre: il faut jouer sur les 

motivations plutôt que sur les motifs (du domaine de l'intellectuel et du conscient); 
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Lorsque l’on présente un argument qui ne correspond pas aux attentes de l’autre, il émet une 
objection. Ce n'est pas un signe de renoncement, plutôt un signe d'intérêt de sa part. L'autre 
veut bien se laisser convaincre si on lui fournit les réponses à ses objections. On distingue 
trois types d'objections: 
- l'objection prétexte, l’autre ne veut pas consentir quels que soient les arguments. 
- l'objection réelle: l’autre s'intéresse mais se pose de vraies questions; 
- l'objection-test dont le but est de vérifier la fiabilité des arguments de l’autre; 

Les compromis en faire ou pas ?  
C’est rarement une bonne idée. Lire:  
• Ne coupez jamais la poire en deux 
• Un manuel redoutable pour négocier gagnant par un négociateur du FBI 
• Auteur(s): Chris Voss, Tahl Raz 
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Conclusion 
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Contrats et accords 
L'importance du contrat 
Lorsqu'on analyse les différentes étapes d'une exportation telles que nous les avons vues 
dans les chapitres précédents, on s'aperçoit que l'exportateur constamment en situation de 
négociation de contrat. En fait, chacune de ces se termine par un contrat, qu'il soit verbal, « 
de fait » par l'échange de divers documents et courriels confirmant l'accord de volonté des 
parties à négocier ensemble, ou encore dûment signé par les parties. se trouve étapes 

Certains contrats peuvent s'avérer plus complexes et nécessiter le soutien d'un conseiller 
juridique, lequel peut également être très utile au début du processus de négociation pour 
déterminer les problèmes et les particularités propres au contrat envisagé. L'avocat étranger 
sera mis à contribution par l'avocat canadien pour valider, au besoin, certains points du 
contrat pouvant être affectés par les lois locales. Le conseiller juridique canadien pourra 
également aider l'entreprise en rédigeant certains modèles sur mesure pouvant par la suite 
être adaptés au contexte propre à chaque transaction, en un minimum d'efforts. Cependant, 
c'est tout de même l'exportateur qui, à la fin des discussions, est le signataire du contrat, et 
cette responsabilité implique la compréhension de l'environnement juridique du commerce 
international. 

Comme ces contrats peuvent faire intervenir des interlocuteurs résidant dans des pays, des 
provinces ou des États différents, il est essentiel de prendre certaines précautions au moment 
de leur préparation. Chaque pays, province, État ou municipalité possède ses propres lois, 
règlements et exigences opérationnelles particulières. Certains pays sont plus complexes 
d'un point de vue juridique, entre autres par la simple multiplication des autorités législatives. 
Pensons notamment aux États-Unis avec un palier fédéral, une cinquantaine d'États, mais 
aussi des com- tés et des villes qui ont, par exemple, des pouvoirs de taxation ou des 
règlements relativement aux activités des entreprises différents des nôtres et qui peuvent 
influencer les termes d'un contrat. Il existe également plusieurs conventions internationales 
qui peuvent influencer le contrat et son exécution, comme la Convention pour la 
reconnaissance et l'exécution des sentences arbitrales étrangères (Convention de New York) 
ou la Convention des Nations Unies sur les contrats de vente internationale de marchandises 
(Convention de Vienne). Il en sera question un peu plus loin dans ce chapitre. 

Une entreprise qui désire faire du commerce international doit donc être prête à négocier les 
clauses d'un contrat dit «< international », en maîtriser les enjeux juridiques et établir au 
préalable des objectifs précis. Les lois québécoises, canadiennes et étrangères seront mises 
sur la table des négociations en raison des choix négociés par les parties ou encore parce 
qu'elles seront imposées par une loi d'ordre public. Certaines conventions internationales 
pourraient s'appliquer si les pays des partenaires internationaux en sont signataires. 
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On ne peut donc pas minimiser l'importance d'un contrat. Une entreprise tant importatrice 
qu'exportatrice doit, par conséquent, se familiariser avec l'aspect juridique et connaître les 
nombreuses des embûches à éviter. Le contrat sera souvent la seule façon de savoir 
comment mettre fin à une relation et quelles seront les obligations précises des parties après 
la séparation. 

Définition d’un contrat vs un accord 
Ainsi, en langage juridique, le contrat se définit comme un échange de volonté entre deux 
parties qui désirent faire des affaires ensemble, influencé ou parfois contrecarré par les 
lois de systèmes juridiques différents. Sur le plan international, les différences culturelles 
influenceront les négociations et l'exécution du contrat. 

Au Québec et dans la plupart des pays, une entente verbale est aussi valide qu'une entente 
écrite.  
Au regard de la rédaction de la lettre d'intention, celle-ci peut être appréciée comme étant 
un véritable contrat.  
Un contrat conclu par courriel est donc valide à condition qu’il comporte les deux éléments 
constitutifs d’une transaction, soit une offre et une acception claires et non équivoques. 

Les bases du contrat commercial: 
https://www.youtube.com/watch?v=Na8as1T4Yik 

Éléments d’un contrat 

Principes de base 
Accord volontaire 
Offre claire 
Activité légale 

4 éléments clefs 
Offre: Engagement du prestataire d’accomplir le service pour le bénéficiaire 
Acceptation: Volonté de conclure l’entente dans son intégralité et sans conditions 
supplémentaires (antérieures ou futures) 
Contrepartie: il doit y avoir une valeur échangée: argent ou 
autre. 
Intention juridique: Intention des parties d’être liées juridiquement 
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Les clauses essentielles d'un contrat de vente ou d'un 
contrat d’achat  9

Un contrat international doit limiter les risques 
existant dans un contrat classique ainsi que les 
risques additionnels à l’international: distance 
physique, différences légales, différences 
culturelles et linguistiques 

1. Le nom, l'adresse et le nom légal de chacune 
des parties. Il faut indiquer l'adresse d'un 
endroit réel et non une case postale. Le nom 
légal complet des deux parties doit apparaître 
au contrat et il est important de ne pas se fier à 
une simple carte professionnelle, au site Web ou 
encore à la simple confirmation de l'autre partie. 
Il faut exiger une preuve, par exemple une copie 
du document de constitution de l'entreprise ou 
sa licence l'autorisant à faire affaire localement, 
pour avoir la bonne personne comme 
cocontractant. 

2. L'objet du contrat. Afin d'éliminer les 
malentendus, on doit indiquer dès le début du 
contrat écrit son objet précis, en l'occurrence 
contrat de vente» ou «contrat d'achat». 

3. La description détaillée du produit vendu ou 
des services à rendre. Plus le vendeur est précis dans la définition du produit ou des services 
qu'il désire vendre, moins les risques d'erreur sont grands. Si l'acheteur a signalé certaines 
spécifications du produit qu'il désire se procurer, celles-ci doivent apparaître dans la 
description du produit ou dans un document détaillé y faisant référence et annexé au contrat. 
Il en va de même de l'étendue précise des services et du moment où ils seront exécutés. 
L'acheteur et le vendeur s'assurent ainsi que le produit échangé ou les services rendus 
reflètent la volonté des deux parties. 

4. La quantité. Une entente contractuelle de vente doit automatiquement mentionner la 
quantité de produits vendus (en unités, en mètres, en kilos, en tonnes, etc.). 

 Antoine Panet-Raymond, Denis Robichaud, Zandra Balbinot, William Menvielle (2018). 9

Marketing international, Montréal, Éducation Cheneliere, p. 140.
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MODÈLE DE CONTRAT INTERNATIONAL DE SERVICES 
 

 
 

Le Contrat International de Prestation de Services règlemente les relations commerciales dans 
la prestation de services entre une partie qui offre le service (le Prestataire) et une autre qui 
le reçoit (le Client), parties localisées dans des pays différents. Il s´agit d´un contrat grâce 
auquel un prestataire va mettre à disposition de son client, un savoir-faire spécifique. Ainsi 
l´objet du contrat va être un service, que le prestataire va proposer à son client. Le Contrat 
International de services est rédigé de manière à pouvoir être utilisé dans la prestation d’une 
vaste gamme de services : gestion commerciale, ingénierie, technologie, software et services 
web, publicité et design, recherche de marchés, enseignement et formation, etc., sur les 
marchés internationaux.  
 
La langue de ce contrat est le français. Il est aussi disponible en anglais. 

 
 
 

CONTRAT INTERNATIONAL DE SERVICES 
 
 

DATE : ............................................................................................................................................. 
 
 
ENTRE, 
 
…………………. [dénomination de la société], dont la siège se trouve à………………… [adresse, pays, 
ville], enregistrée au Registre du Commerce/fiscal sous le numéro ................., représentée par 
……………........................... [prénom et nom, fonction] (ci-après, "le Prestataire"). 
 
ET,  
 
……………………. [dénomination de la société], dont la siège se trouve à………………… [adresse, pays, 
ville], enregistrée au Registre du Commerce/fiscal sous le numéro .................., représentée par 
……………............................. [prénom et nom, fonction] (ci-après, "le Client"). 
 
 
IL A ETE CONVENU CE QUI SUIT : 
 
I. Le Prestataire a comme activité principale ………………............ et dispose des 

connaissances, ressources humaines et équipements nécessaires pour la prestation de 
ce type de services. 

 
II. Le Client est une entreprise qui souhaite sous-traiter les services qu’offre le Prestataire. 
 
III. Les deux Parties ont accordé de conclure un contrat de prestation de services 

conformément aux pactes ci-dessous : 
 
 



5. Le prix et la devise de paiement. Il faut signaler le prix unitaire, en concordance avec la 
quantité, ainsi que la valeur totale de la vente, le tout exprimé en une devise (en dollars 
canadiens, en dollars américains ou en toute autre devise sur laquelle les deux parties 
s'entendent). Lorsque le contrat reflète également des services à être rendus en lien avec des 
marchandises vendues, il faut voir s'il y a lieu de les inclure directement dans le prix ou d'en 
faire un prix séparé, car des incidences fiscales peuvent s'appliquer. Il est aussi important de 
mentionner que le prix est payable dans la même devise, puisque l'acheteur pourrait décider 
de payer en une devise différente. Il ne faut pas oublier de prévoir que toutes les taxes de 
vente, taxes à valeur ajoutée ou autres taxes reliées aux produits ou services s'appliquent en 
supplément. Enfin, alors que plusieurs pays font preuve d'un protectionnisme accru et que 
des droits de douane, droits antidumping et droits compensateurs sont imposés par certains 
pays, il devient essentiel de prévoir une telle situation qui peut avoir pour effet d'augmenter 
le prix à l'importation par l'acheteur international (par exemple, en 2017 les États-Unis 
continuent d'imposer des droits au bois d'oeuvre). 

6.La modalité de paiement. La façon dont paiement sera effectué doit être indiquée dans le 
contrat. 

7. Les modalités de vente. Ces clauses sont des plus importantes, puisqu'elles spécifient à 
quel moment le vendeur cesse d'être responsable des marchandises expédiées, qui aura la 
responsabilité de prendre les assurances, de dédouaner la marchandise, de fournir certains 
documents propres à l'exportation et à l'importation, etc. 

8. Le mode de transport et le délai/date de livraison. Dans certains cas, le mode de transport 
peut être précisé (par avion, par train, etc.), mais ce n'est pas une obligation. Cependant, le 
délai de livraison a avantage à être prévu et il doit clairement mentionner s'il s'agit d'une date 
ferme ou d'une date approximative. Une clause de force majeure est aussi souhaitable, en 
cas d'un événement hors du contrôle du vendeur ou de l'acheteur, par exemple un incendie 
de l'usine, une grève, une catastrophe naturelle, des délais imputables aux autorités 
gouvernementales, aux compagnies de transport, aux retards des fournisseurs, etc. Selon 
l'Incoterm choisi, la livraison ne se fera pas au même endroit, ce dont le vendeur doit tenir 
compte quand il confirme une date (par exemple, EXW Incoterms 2010 à son usine au 
Québec par opposition à DDP Incoterms 2010 chez le client au Danemark). 

9. La garantie applicable. L'acheteur voudra connaître les modalités de la garantie: du- rée; 
restrictions; exclusions; processus de réclamation en cas de défaut de fabrication; ce qui est 
couvert relativement aux frais assumés ou non, notamment pour le démantèlement, le 
transport et la pose; si le vendeur offre l'option de réparer, de remplacer ou de rembourser, 
etc. Beaucoup d'entreprises amorcent leurs premières ventes à l'étranger sans avoir mis en 
place le service après-vente sous garantie nécessaire. Il peut s'avérer très coûteux de devoir 
réparer ou remplacer un équipement lourd vendu en Australie, par exemple. Les entreprises 
doivent vérifier le droit local qui pourrait s'appliquer sans égard à la garantie écrite, par 
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exemple en cas de décès ou de dommages corporels causés par l'utilisation du produit, et 
l'incidence des lois locales de protection du consommateur, qui sont d'ordre public et auront 
préséance sur ce que le fabricant ou le vendeur pourrait avoir indiqué dans sa garantie quant 
aux exclusions ou limitations de garantie. 

10. Autres clauses. Il se peut que l'on exige d'autres clauses afin de préciser certains aspects 
de l'entente conclue entre le vendeur et l'acheteur. Cela dépend du type de produit, du pays 
d'origine ou du pays de destination des parties, ou parfois même des lois et des règlements 
en vigueur dans ces pays. Mentionnons entre autres la certification préalable de certains 
produits et le respect de normes obligatoires. Il est recommandé de s'informer de ces 
exigences juridiques avant d'entamer une négociation contractuelle. 

L'acheteur aura également avantage à s'assurer que le produit qu'il importe au Canada sous 
les marques de commerce du vendeur ou du fabricant d'origine étrangère sont protégés au 
Canada et ne portent pas à confusion avec d'autres marques existantes sur le territoire, car à 
défaut, l'acheteur s'expose à ne pouvoir revendre ceux-ci, en plus des recours que le 
propriétaire légitime de la marque au Canada pourra exercer. Il en serait de même pour tout 
produit contrefait fabriqué à l'étranger, mais breveté au Canada, au cas d'importation, par 
exemple. Toutes les questions de propriété intellectuelle revêtent dorénavant une extrême 
importance, compte tenu du phénomène endémique international de la contrefaçon des 
produits. 

11. La loi applicable au contrat et le mode de règlement en cas de différend. Ces clauses 
sont, dans tous les cas, à négocier entre les parties, sous peine de problèmes d'importance et 
de risques de jugements contradictoires en provenance de deux juridictions différentes. 
Nous traitons plus spécifique- ment de ces éléments dans la section 12.3. 

12. Pour limiter la liberté d’interprétation, définir les termes dans un glossaire s’avère 
important. 

Évidemment, tout contrat doit être signé par les deux parties et comporter la date de la 
signature. Certains pays peuvent avoir des formalités particulières aux fins de validité, telles la 
signature devant témoins, la notarisation, etc. Il faut aussi s'assurer que la partie signataire a 
l'autorité pour signer le contrat et que les formalités légales et internes ont été respectées Par 
exemple, l'autorité du gérant général d'un société limitada¹ brésilienne pourrait être limitée 
dans son avis de nomination à un montant de contrat maximal, nécessitant alors l'autorisation 
des détenteurs des parts sociales au-delà de ce montant. 

En résumer: 
Clarifier au maximum les clauses: Livrables, Dates, Échéances, Attentes envers chaque partie, 
Montant et forme de rémunération, Risques et leurs mitigations (retards, coûts imprévus, 
blessures à un employé, etc.) 
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Les types de contrat 
Le contrat de vente international 
Paramètres du service, conditions de vente, l'échéancier, les modalités de paiement, la 
livraison, les garanties de performance, clauses de limitations géographiques, respect 
de la propriété intellectuelle etc. 

Le contrat de distribution 
Entre un fournisseur et un distributeur. Fixe également les paramètres de base du service 
mais avec des ajouts pour une relation long-terme: service après-vente, calendrier de 
commandes, objectifs de ventes, exclusivité, promotion etc. 

Le contrat d'agence 
Entre un fournisseur et un agent qui va assister à la vente du service. Paramètres entourant la 
sous-traitance d’une partie des efforts de vente. Pas de prise de possession du stock et 
rémunération sur commissions. 

L'entente d'alliance stratégique 
Entre partenaires ayant une certaine complémentarité (partage d'activités de production, de 
prospection, d'activités de recherche et développement, etc.). Ex: co-entreprise. Exigences 
plus complexes par rapport aux rôles et responsabilités, à la propriété intellectuelle, etc. 

L'entente de transfert technologique 
Entre détenteur de propriété intellectuelle et un intégrateur ou un exploitant. Permet la 
fabrication ou l'utilisation sous licence d'une composante. Section sur la propriété 
intellectuelle plus complexe. 

Approche étape par étape 
Accord de non-divulgation 
Appels / communications verbales 
Courriels détaillant les principes du contrat 
Lettre d’intention 
Contrat 
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Les modes de règlement des litiges 

Le règlement à l'amiable : Les parties résolvent leur différend par accord mutuel sans recours 
à une tierce partie. 
La médiation : Un tiers neutre facilite la négociation entre les parties pour parvenir à un 
accord satisfaisant. 
L'arbitrage : Un tiers neutre et impartial rend une décision contraignante pour les parties, 
après avoir entendu leurs arguments. 
Le recours aux tribunaux : Les parties soumettent leur différend à un tribunal compétent qui 
rendra une décision judiciaire. 

Arbitrage international 
https://www.lesaffaires.com/secteurs-d-activite/general/bombardier-et-alstom-regleront-
leurs-comptes-lors-d-un-arbitrage-international/632658 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Les 12 erreurs les plus fréquentes  10

Il faut le dire d'emblée : aucun contrat ne peut être parfait et à l'abri de tout problème. 
L'imprévisible se produit, même avec les meilleurs efforts. Par contre, de nombreux pièges 
peuvent être évités. Certaines erreurs classiques se rencontrent à répétition, et ce, dans de 
nombreuses entreprises, tous secteurs confondus. Loin d'être exhaustive, cette liste présente 
néanmoins les douze erreurs les plus fréquentes : 

1. Le nom légal complet et exact n'a pas été vérifié, de sorte que le contrat est alors conclu 
avec une entité qui n'existe pas. Il sera donc impossible d'obtenir un jugement en cas de 
défaut contre cette entité. Ou encore, le nom change soudainement au cours des 
négociations. S'agit-il alors d'une autre entreprise du groupe, inconnue jusqu'alors ? Dans 
quelle juridiction est-elle située ? Quelle est sa solvabilité ? Quelle est la relation entre ces 
deux entreprises ? Devraient-elles être toutes deux parties au contrat ? Ne vous fiez pas 
uniquement à la carte professionnelle ou encore au nom apparaissant sur le site Web. 
Demandez une copie du document constitutif de l'entreprise émis par les autorités locales, 
ainsi qu'une copie du permis ou de la licence d'opération dans les juridictions où cette 
licence est émise pour une durée déterminée (par exemple, les Émirats arabes unis). 

2. Une faible importance est accordée à la fabrication internationale en sous-traitance par les 
services d'approvisionnement de beaucoup d'entreprises dans le contexte d'achat de pièces, 
de matières premières ou d'équipements. Quelles sont les garanties offertes, leur durée et 
les restrictions qui s'appliquent ? Si vous faites face à une réclamation pour un produit que 
vous avez vendu, comment pourrez-vous vous retourner contre son fabricant ou son 
fournisseur ? En tant que vendeur ou fabricant d'un produit fini, vous serez peut-être seul 
pour affronter votre client ou les personnes ayant subi des dommages matériels, corporels ou 
autres, sans possibilité réelle de vous faire indemniser et de vous faire défendre par le vrai 
responsable du problème. Assurez-vous également, si vous acceptez que votre contrat de 
sous-traitance soit réglé par arbitrage ou par un tribunal étranger, qu'une exception soit 
ajoutée dans la clause pertinente du contrat et qui obligera tout de même votre partenaire à 
venir vous défendre en cas de poursuite dirigée contre vous par une tierce partie dans le 
pays où vous serez poursuivi. Sans une telle clause, à la suite des décisions rendues par la 
Cour suprême du Canada et les décisions qui s'en sont suivies, cela sera impossible. 

3. Il arrive parfois que les dispositions du contrat de vente ou du contrat de distribution, ou 
encore les termes et les conditions générales de vente joints aux soumissions et aux factures, 
contredisent l'Incoterm choisi par les parties et rendent le contrat difficilement exécutoire. 
L'Incoterm spécifie entre autres le lieu de livraison, le moment de transfert des risques et à 
qui revient la responsabilité d'assurer les biens, de payer certains frais et de dédouaner la 
marchandise. Il est donc essentiel de vérifier, avec les textes officiels de la Chambre de 

 p.430 et suivantes10
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commerce internationale (CCI) de 2010, que l'Incoterm apparaissant au contrat correspond 
bien à ce que les parties entendent faire dans les faits. Il faut aussi tenter d'utiliser les 
Incoterms internationaux plutôt que les Incoterms américains, pour les raisons expliquées 
plus tôt. 

4. Le coup de foudre est tout aussi dangereux en affaires qu'en amour. Pour l'expansion à 
l'international, le premier venu fait rarement l'affaire, surtout en ce qui concerne un 
distributeur ou un agent commercial, même avec d'excellentes références. La performance, 
le professionnalisme et les résultats doivent être au rendez-vous. Il faut donc aborder ce type 
de relation comme on aborde le mariage, c'est-à-dire en pensant à l'éventualité d'un divorce 
ou d'un décès. 

5. La même stratégie de commercialisation et le même mode d'entrée sur un marché 
étranger ne fonctionnent pas partout. L'utilisation d'un distributeur au Texas, l'embauche 
d'un agent au Massachusetts et une alliance stratégique au Japon sont autant de méthodes 
qui peuvent toutes être mises en place par l'entreprise. Il ne faut donc pas hésiter à employer 
des façons différentes de commercialiser un produit ou un service avec des contrats 
différents, en fonction du marché visé, qui répondent aux besoins ponctuels de l'entreprise, 
lesquels pourront évoluer dans le temps. Le contrat pourra faire l'objet de modifications dans 
le futur si les deux parties s'entendent. De plus, l'octroi de l'exclusivité d'un pays jugé non 
stratégique cette année par l'exportateur pourrait s'avérer une erreur, dans le contexte où ce 
pays deviendrait prioritaire quelques années plus tard. Il faut donc envisager à la fois le court 
terme, mais aussi le long terme. 

6. En matière de commercialisation confiée à un agent commercial ou à un distributeur, sur 
un marché à potentiel élevé, l'exclusivité devrait normalement aller de pair avec les 
performances et les quotas d'achat/vente. Les agents et les distributeurs sont souvent 
gourmands et veulent un territoire exclusif le plus grand possible, sans contraintes de 
performance, sans avoir de comptes à rendre et pour la plus longue durée possible. La 
priorité pour l'entreprise exportatrice n'est-elle pas d'avoir des distributeurs ou des agents 
performants, réalisant un maximum de ventes et bénéficiant d'un maximum de contacts ? Un 
contrat trop long peut s'avérer une grave erreur, surtout s'il est nécessaire d'établir de 
nouveaux objectifs en vue d'une croissance accélérée sur le marché. 

7. La fiscalité est souvent négligée, et les entreprises ne connaissent pas suffisamment les 
règles applicables au pays, à l'État, à la province, au comté ou à la ville de destination. 
Devrez-vous payer des impôts, percevoir la taxe de vente locale, vous inscrire auprès des 
autorités fiscales pour bénéficier de l'exemption prévue à la loi dans votre cas ? N'écoutez 
pas les conseils de votre voisin, puisque chaque cas d'entreprise est différent. Et ne cherchez 
pas à vous cacher ! Avec les technologies de l'information, les pays et États voient, eux aussi, 
passer chaque camion qui traverse leurs frontières et chaque enveloppe qui y est livrée. 
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8. Les clauses comportant les obligations des parties sont souvent rédigées de façon 
déficiente, trop générale, de sorte que la partie adverse peut exiger de l'entreprise beaucoup 
plus que ce qui avait été envisagé. Voici deux exemples pour illustrer ces propos. 
Premièrement, vous avez convenu d'installer un équipement spécialisé au Mexique qui exige 
le démantèlement de l'équipement original par le propriétaire mexicain. Vous avez établi le 
prix des services pour votre équipe d'installation, pour le démarrage et pour la formation 
locale. Que se passera-t-il si l'entreprise mexicaine prend un mois de plus que ce qui avait 
été prévu pour procéder au démantèlement, peu importe le motif ? Deuxièmement, dans un 
contrat de transfert technologique avec le Sénégal, vous vous engagez à fournir tout le 
soutien nécessaire au personnel du licencié aux fins de fabrication. Si l'expression "tout le 
soutien" n'est pas précisée, cela pourrait permettre d'exiger d'avoir une ou plusieurs 
personnes de votre entreprise présentes à temps plein pendant un an au Sénégal, ou encore 
un service d'assistance téléphonique et par courriel ou de réparation disponible 24 heures 
sur 24, 365 jours par an, ce qui serait bien au-delà de ce qui était initialement prévu. Soyez 
donc précis et assurez-vous de bien baliser vos obligations. 

9. La propriété intellectuelle n'a pas été protégée dans le pays de destination, ou encore la 
disponibilité de la marque n'a même pas été vérifiée. L'entreprise se retrouve alors sur le 
marché avec des produits prêtant à confusion avec d'autres marques existantes, avec des 
risques de poursuites, de saisies de marchandises et avec un partenaire local furieux de se 
retrouver au centre d'une controverse à laquelle il n'a rien à voir. L'enregistrement, 
notamment des marques de commerce et des droits d'auteur, devrait être envisagé non 
seulement à titre offensif, mais également à titre défensif, particulièrement en Chine et dans 
certaines autres juridictions. 

10. Le rôle des conseillers juridiques spécialisés en commerce international est souvent mal 
compris. Les entreprises les font intervenir trop tard, voire après la signature du contrat, alors 
que des conseils préventifs et stratégiques auraient sans doute évité des embûches ou, à tout 
le moins, validé la démarche de l'entrepreneur. Quelques heures investies en conseils 
préparatoires aux négociations, en préparation du contrat ou en analyse et en commentaires 
sur le projet de contrat reçu de la partie adverse apporteront une valeur ajoutée à la 
démarche et permettront normalement de sécuriser l’entreprise. Ne signez jamais quelque 
chose que vous ne comprenez pas ! 

11.  À l'ère du commerce électronique international, il ne faut pas oublier l'impact que celui-ci 
peut avoir sur l'ensemble de la chaîne de distribution et de la revente. Les ventes entre 
territoires et segments de marchés croisés sont fréquentes, tout comme la contrefaçon des 
produits. Il faut également être conscient que tous les pays cherchent à réglementer ce 
phénomène qui croît de façon exponentielle, non seulement en matière de taxation 
permettant aux pays et États de recevoir leur part du gâteau, mais également d'un point de 
vue de protection des consommateurs, de sécurité des produits, etc. Le commerce 
électronique demeure du commerce international, et il faut donc aussi prendre en compte 
l'impact possible des lois locales sur les transactions électroniques d'une entreprise, selon les 
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critères d'applicabilité que ces lois prévoient. Le droit de l'Internet est en constante évolution, 
et malheureusement ne fait pas l'objet de consensus ni d'harmonisation entre les pays et 
États. L'Internet est mondial : le droit est local ! 

12. Enfin, il ne faut pas négliger tout le phénomène de la corruption internationale, 
endémique à bien des endroits. Les législations ont maintenant des dents, comme au 
Canada, aux États-Unis et en Europe, pour rendre les entreprises redevables et imputables 
de tout acte de corruption, y compris pour les gestes de leurs filiales, sociétés apparentées, 
employés, agents et partenaires locaux. L'adoption d'un code d'éthique et d'une politique 
d'entreprise anticorruption devient nécessaire afin de permettre à tous en lien avec 
l'entreprise de comprendre la position de l'entreprise. Des dispositions doivent également 
être mises en place dans les contrats internationaux en ce sens. Nombre d'organismes 
gouvernementaux qui aident ou font du financement à l'exportation en font de plus en plus 
une condition à leur soutien aux entreprises, retirant ce soutien et rappelant les financements 
en cas de corruption. N'oubliez jamais que de corrompre un agent public étranger, tout 
comme faire preuve d'aveuglement ou falsifier les livres dans ce but, entre autres, est une 
infraction punissable d'amende et de prison, non seulement à l'étranger, mais ici aussi au 
Canada. 
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Exercices 
Trouver les erreurs dans le contrat. 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Les opérations de distribution 
Le téléphone intelligent est le plus grand médium de distribution de la planète. Peter Chernin, 
président de News Corp. 

La distribution est l’ensemble des opérations qui permettent à un produit d’arriver jusqu’à sur 
les tablettes des magasins et jusque dans vos mains. Elle repose sur différents types 
d’entreprises qui assurent la livraison mais aussi sur des personnes qui offrent le produit ou le 
service au client à l’endroit et au moment voulus.  11

La variété des circuits de distribution 
Un circuit de distribution, ou canal de distribution, est un parcours qu'empruntent les 
produits et les services pour se rendre du producteur jusqu'à l'utilisateur final. Il est 

habituellement le fruit d'une stratégie de distribution établie par le 
fabricant ou par un intermédiaire important comme Canadian Tire. Le 
circuit peut être direct, c'est-à-dire sans intermédiaire, ou indirect, avec 
un ou plusieurs intermédiaires. Il dépend des produits offerts et des 
clients visés. De plus,  

Il peut exister plusieurs types de circuits pour un type de produit donné. 
Les circuits de distribution sont des réalités complexes en mutation 
constante, surtout depuis l'arrivée de l'internet et des innovations 
associées. 

 Rock, Ledoux, Trudel, le marketing en action. Pearson, 2è édition, 2016, p.25211
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Un circuit de distribution: 
réseau des établissements 
commerciaux, des 
commerçants et des 
intermédiaires par lequel 
un bien vendu chemine 
entre le producteur et le 



 » Le commerce mobile modifie les comportements d'achat des clients. 
À RETENIR: 
Le commerce électronique modifie les comportements d’achat des consommateurs. Il 
est une forme de distribution en forte croissance.  
Avec la distribution directe, le producteur s'occupe lui-même de la distribution. 
Avec la distribution indirecte, le producteur recourt à des intermédiaires indépendants. 
Les circuits de distribution varient selon qu'ils visent à acheminer des biens de 
consommation ou des biens industriels. 

La distribution est intensive quand le produit est offert dans un grand nombre de 
commerces. 
Elle est sélective quand le produit est offert dans des commerces spécialisés. 
Elle est exclusive quand le produit est offert dans quelques commerces uniquement. 
Un commerce est généraliste quand il offre un assortiment plutôt large (grand nombre 
de types de produits) et peu profond (petit choix par type de produit). 
 Il est spécialisé quand il offre un assortiment plutôt étroit et profond. 
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L’influence des parcours d’achat sur 
la distribution 
Les processus d’achat sont varié et de plus en plus éclatés. Les circuits de distribution doivent 
donc s’adapter. 
Avez-vous fait votre dernier achat en magasin ou sur l'internet? Quel que soit l'endroit où 
vous avez passé commande, avez-vous pris livraison dans le commerce ou à votre domicile? 
Avec l'apparition de l'internet, le magasinage varie beaucoup et le processus d'achat est de 
plus en plus éclaté. La FIGURE 2 présente trois parcours d'achat utilisant les technologies 
Les circuits de distribution s'adaptent. Le nouveau rôle des vendeurs est d'accompagner le 
client, qui en sait souvent autant, sinon plus qu'eux sur les produits ou services convoités. La 
technologie remplace l'humain et les contacts personnels sont moins fréquents. C'est 
pourquoi chaque interaction entre l'entreprise et le client doit être une expérience riche. 

Comprendre le parcours d’achat 
Il est important de comprendre le parcours d’achat pour faciliter l’achat, accompagner 
l’utilisation et assurer la satisfaction. 
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Les fonctions et les tâches de la 
distribution 
Faisant partie du commerce, la distribution moderne répond à vos besoins en remplissant 
trois catégories (non exclusives) de fonctions, soit les fonctions relationnelles, matérielles et 
expérientielles. 
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Les fonctions de la distribution se concrétisent par des tâches qui sont réparties de 
différentes manières selon les entreprises. Ainsi, Metro, Costco et Walmart sont toutes les 
trois actives dans le secteur de l'alimentation, mais fonctionnent très différemment l'une de 
l'autre pour mettre en œuvre les fonctions, de façon à partager les risques avec d'autres 
entreprises et à mettre en application leurs stratégies de marketing. 

Tâche Description

Lo g i s t i q u e e t 
transport

Processus assurant le flux efficient des matières premières, des produits 
en cours, des produits finis et de l'information du point d'origine au 
point de consommation, en passant par les points d'entreposage et de 
distribution.

Stockage Maintien d'un stock optimal pour limiter les ruptures et minimiser les 
coûts.

Fractionnement Division des gros lots en quantités plus petites.

Valorisation de 
la marque

Actions concertées visant à ajouter de la valeur à la marque et à la raison 
sociale aux yeux des clients.

Assortiment Sélection et combinaison de produits correspondant aux goûts des 
clients.

Financement Méthodes et moyens utilisés pour réunir les sommes d’argent 
nécessaires aux ventes.

Prise de risque Prise en charge commune de la responsabilité, positive ou négative du 
risque associé à l'achat et à la vente des biens et des services distribués.

Vente Cession d'un bien ou d'un service en échange d'une somme d'argent 
convenue entre le vendeur et l'acheteur; par extension, ensemble du 
processus qui conduit à la conclusion de cet accord de cession.

Promotion Ensemble des moyens qui sont mis en oeuvre pour publiciser et faire 
valoir un bien, un service ou un événement.

Marchandisage Fonction consistant à adapter continuellement les assortiments de 
produits aux besoins des consommateurs et à les présenter de manière 
appropriée, pour assurer leur écoulement et la rentabilité du commerce.

Contact avec le 
client

Relation directe avec la clientèle, habituellement établie et entretenue 
par le personnel de première ligne, celui qui a le plus de rapports avec 
les clients.

S e r v i c e à l a 
clientèle

Ensemble des avantages qu'une entreprise met à la disposition de ses 
clients avant, pendant et après l'achat, généralement gratuitement et en 
complément des produits offerts.
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La valeur ajoutée qu’apporte la distribution 
Ne trouvez-vous pas drôlement pratique de n'avoir qu'à passer commande avec votre 
téléphone intelligent ou encore la télécommande de votre télévision intelligente pour qu'on 
vous livre chez vous, dans la demi-heure qui suit, une bonne pizza chaude et moelleuse? 
Voilà un bel exemple de la valeur ajoutée qu'apporte la distribution à l'économie. 
L'organisation de la distribution exige une collaboration étroite entre les divers services de 
l'entreprise productrice, ainsi qu'un partenariat avec les intermédiaires du réseau de vente. Il 
se forme ainsi une chaine de valeur au sein de laquelle chaque entité participe à la création 
de valeur totale pour le client en ajoutant sa propre plus-value. L'étude régulière de cette 
chaine de valeur permet de repérer les améliorations à apporter. C'est ainsi que Walmart 
réussit à offrir de si bas prix. 
La distribution crée de la valeur de cinq façons ou crée cinq types de valeurs ajoutées.  

1. Une valeur ajoutée liée à la réduction des frais de transport. La présence d'intermédiaires 
réduit beaucoup les frais de transport par rapport à la situation où vous devez aller vous- 
même vous procurer le produit sur le lieu de production, et ce, grâce aux économies 
d'échelle associées à la quantité. C'est particulièrement vrai dans le cas des produits 
exotiques venant de fournisseurs éloignés. 

2. Une valeur ajoutée liée à la réduction du temps d'achat et de la pollution. Vous n'avez 
qu'à vous rendre à l'épicerie près de chez vous pour acheter vos bananes, au lieu de prendre 
l'avion. De plus, le transport des fruits par tonnes en bateau est plus écologique que votre 
transport d'un seul kilo par avion. 

3. Une valeur ajoutée liée à la réduction du nombre de transactions. Aimeriez-vous devoir 
vous rendre chez chacun des producteurs des biens que vous désirez vous procurer? Vous y 
seriez pourtant obligé si les intermédiaires n'existaient pas. La présence de l'intermédiaire 
constitue donc une réelle économie de transport, de transactions et de manutention. Elle fait 
baisser non seulement le nombre de transactions, mais aussi les coûts pour tous, clients et 
producteurs. 

4. Une valeur ajoutée liée à l'élargissement de l'éventail de choix. Grâce aux 
intermédiaires de la distribution, vous trouvez réunis en un seul lieu des produits venant d'un 
grand nombre de producteurs. Vous pouvez ainsi acheter ceux qui correspondent 
précisément à vos besoins. 

5. Une valeur ajoutée liée aux modalités de 
paiement ou d'accès. Certains fournisseurs 
s'adaptent aux capacités de paiement du client 
et offrent même la location. Celle-ci fait le succès 
de Netflix, qui propose des films et des séries 
télévisées en flux continu sur l'internet. 
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À la station-service, après avoir fait le plein, vous pouvez 
maintenant vous contenter d'agiter votre carte de paiement 
devant la pompe avant de repartir. Vous n'avez plus besoin de 
faire la file devant le commis ou de composer votre code de 
carte pour payer.



Le packaging 
Source  12

 Commerce International: vendre et négocier à l’export Boréal, p.11612
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Le processus d’expédition / transport 
Cinq étapes interviennent dans un processus d’expédition. Ceci est valable pour chaque 
opération de commerce international entre un expéditeur et un destinataire.13

 https://transporteca.fr/processus-expedition/13
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