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Les cahiers du guide de la
mobilité internationale édités
par CLASSE EXPORT
donnent les informations
nécessaires pour orienter
les expatriés ou futurs
expatriés dans leurs
démarches de mobilité
al'étranger.

Le facteur

humain
dans le commerce

intermational

Vendre dans son propre

pays, c’est déja étre

confronté a la concurrence
nationale et internationale,
avec, cependant, des atouts
certains, que sont :

la proximil¢. la langue, [a connais-
sance dumarché, la connaissance
des us el coutumes el le partage
d'une cullure commune. Lorsque
l'on se retrouve alétranger entant
quexportateurouimportateur. les
atouts cités ci-dessus. deviennent
des handicaps qui Sajoutent a une
concurrence locale et internatio-
nale acerue.

d'introverti, de concepluel et de
policé qui respectera les conve-
nances el ne heurtera pas la pru-
denee naturelte des Japonais. due
A la pression sociale ¢1 i la peur
de Iéchec,

PPour la Chine, ot les liens velation-
nels priment . une personnalite plus

“méditerranéenne”, tout en étant

pltdl introvertie et méthadique.
sera mieux acceptée. A linverse.
enAmérique Latine. on privilégicra
une personne extravertie, flexible,
imaginative. spontanée, émotion-

Les sept qualités inconditionnelles requises

pour linternational sont Touverture desprit.
Tempathic. adaptabilité. Fautonomie. la patience.
la persévérance et loptimisme naturel.

Si. en plus, Fenteeprise mandate

une personnalité non adaplée a

celle de la population locale. ¢est

le fiasco assure pour Findividu, les

finances et la réputation de l'entre-
prise. Encllet, L complexité de la

machine humaine lient a plusicurs

facleurs que sont sa conslilution

neurologique. le milicu sociocullu-
rel dont il estissu, sonvéeu depuis

sa coneeption. la cullure de son

métier et de son entreprise et les

pressions personnelles issues du

niveau de ses besoins physiologi-
ques et pssehologiques.

Pour schématiser, au Japon par
exemple, on préférera quelguun

: in 2006

nelle, voire qui fait les choses au
dernier moment,

Compte tenu du fail que notre mode
de connmunication est le reflet d'un
mode de fonctionnement incons-
vienl pour Fessentiel, il ne soffit
pas de connaitre les caractéris-
tiques de telle ou 1elle population.
pour &'y adapter. Dol Fintérét de
connaitre la nature pratonde de la
personne envorvée a I'étranger.

Ainsi. TolTre marketing et la connais-
sance du marehé ne sont-ils pas
les seuls éléments de rénssite a
I'étranger : Chumain est un facteur
essenliel qui lait la différence. m




