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Avant-propos

Dans un paysage commercial en mutation rapide, les personnes qui aident les
entreprises a échanger doivent trouver de nouvelles manieres de travailler, acquérir
de nouvelles compétences et lier de nouveaux partenariats. Le Centre du commerce
international (ITC) est fier d’appuyer le processus permanent d'apprentissage et de
changement qui constitue la marque des organisations performantes.

Ce guide soutient les efforts des diplomates de haut rang, des commissaires au
commerce, des consuls honoraires, des attachés commerciaux, du personnel des
chambres internationales et bilatérales, des partenaires du secteur privé, et de tous
ceux qui veulent fournir une excellence stratégique et opérationnelle aux entreprises
cherchant a réussir sur les marchés étrangers.

Le premier guide de I'ITC destiné aux représentants commerciaux a été publié en
1973, puis mis a jour en 2013. Il demeure une référence internationale unique, en
proposant un apergu du réle précieux de la diplomatie commerciale nationale. Les
changements numériques, les changements climatiques, I'évolution des échanges
mondiaux et des politiques d’investissement continuent d’influencer fortement la
maniere dont les entreprises naviguent sur les marcheés internationaux, et la maniéere
de les soutenir. Ce guide propose des processus, des outils et des compétences
pour renforcer les connaissances et les réseaux au sein des marchés étrangers, et
pour offrir aux entreprises les opportunités qui leur permettront de bénéficier des
forces de la mondialisation.

Il est clair que ces réseaux a I'étranger peuvent faire la différence. Le manque
d’'intelligence commerciale est I'une des principales raisons qui empéche les
entreprises de se lancer dans les échanges internationaux, ou leur donner la force
de lutter pour leur survie lorsqu’elles s’y risquent. Les recherches confirment que
lorsque les gouvernements ont accés a un bon réseau d’appui international, et offrent
des services efficaces de promotion et d’attraction des investissements, les ventes
a I'export augmentent, accompagnées de retombées significatives pour I'économie
dans son ensemble.

De méme, il est clair que les nouvelles plateformes numériques et les acteurs du
secteur privé fournissent de nouvelles options pour livrer ce réseau international
a prix réduits, ce qui signifie que tout pays travaillant de maniere judicieuse peut
concurrencer ceux qui disposent déja d’équipes solidement établies sur de nombreux
marchés.

Ce guide est pensé pour étre pratique, en proposant des checklists et des exemples
auxquels se référer en cas de besoin. Il fait partie d’'une offre intégrée de I'ITC, en
parallele avec un cours en ligne actualisé de notre Académie de commerce pour
les PME, et des ateliers modulaires qui offrent des formations en présentiel et
personnalisées a des groupes divers.




Notre objectif est de renforcer les routes commerciales vers un développement
durable et inclusif, en d’autres termes aider les gouvernements, les institutions et les
entreprises a édifier des réseaux mondiaux plus efficaces. Ce guide permet en partie
de tenir notre promesse.

Arancha Gonzélez
Directrice exécutive
Centre du commerce international (ITC)
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