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Présentation

Description

L’'achat est d’abord une méthode d’analyse marketing appliquée a# la fonction « achats ». L'achat international peut donc étre
qualifi¢ comme une démarche placée dans un contexte international (et de globalisation), afin de caractériser le marché fournisseur
étranger. Cette démarche est souhaitable pour permettre a I'entreprise d'étre compétitive et d'opérer effacement sur le marché
mondial. En outre, I'achat a I'international n’est pas simplement pour avoir une fonction achats, mais aussi un processus pour
obtenir les produits ou services conformes aux besoins des consommateurs et a la technologie afin de rendre I'entreprise plus
compétitive.

Ce cours a pour objectif d'exposer 3 éléments : I'antécédent (1), le processus (2) et I'aboutissement (3) de I'achat a I'international
afin de donner une vision compléte de I'achat international.

nternational Sales deals with Export Management: first, understanding the complexities of the environmental influences on
international marketing, then launching foreign markets analysis as to identify marketing opportunities, defining international
strategic marketing choices and finally, defining international operational marketing implementation.

Heures d'enseignement

Achats et ventes a l'international - CM CM 25h
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Introduction

- La chaine de valeur vs la chaine logistique

- Achat a l'international comme un choix stratégique
- Achat a l'international vs Global Sourcing

- L’achat dans le contexte de la globalisation

1. Le processus d'achat

- L'information des fournisseurs internationaux

- Les enjeux du processus de sélection de fournisseur
- Les problémes logistiques

- Gestion de qualité des fournisseurs

- Les particularités de la négociation internationale

2. De l'achat a l'international vers Global sourcing
- Avantage de Global Sourcing

- Les risques de Global Sourcing

- Les tendances de Global Sourcing

3. Achat a l'international : I'exemple de Chine
Discussion ¢

Introduction to International Marketing - Strategic importance of International Marketing - SLEPT Factors -Planned approach -
Reasons of success and failure on international markets.

« Il International Marketing research and opportunity analysis - Opportunity identification and analysis - Market segmentation —
Targeting - Positioning.

« Il Market entry strategies - Some approaches to the choice of entry mode — different modes

* IV International product management - Standardization versus adaptation - Ansoff matrix -internationalization of the product
policy — product-market couples

* V International price - Pricing determinants -International pricing approaches - Global export costs

» VI International distribution and communication - Selecting foreign country market intermediaries — trends in retailing -
International communication strategy - Highlights on communication tools.

* VIl advertising and selling through Internet.

- Appre#thender le cadre institutionnel, e#.conomique, le#gal, et social dans diffe#rents contextes organisationnels, et accompagner
le de#tveloppement d'affaires dans ces contextes.

- Gérer les relations partenariales avec les fournisseurs, les clients, ou les entreprises partenaires tenant compte de la double
ne#cessite# d'harmoniser et d'optimiser les pratiques du groupe et de s'adapter aux diffe#rents contextes nationaux.
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In this course, students should learn about choices of international marketing strategies for companies operating within global
markets. The course aims to provide students with knowledge related to the influence of international environment on different
aspects of international marketing: product, price, place, promotion. And to be able to determine a relevant export mode (choice
in process and in entry modes)
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And relevant web sites

Infos pratiques

Poitiers-Centre Ville

https://iae.univ-poitiers.fr/fr/portail-de-liae
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