Rapport international

Le projet Talk Retail, financé par le fond européen Erasmus+, vise a créer un cours
de micro-apprentissage en ligne pour les détaillants qui souhaitent ouvrir leurs
magasins a l'international. L'objectif est de souligner I'importance de la
communication et des compétences non techniques (soft skills) dans la vente
internationale et de fournir des cours qui peuvent étre suivis au rythme de I'utilisateur,
s'adaptant a ses besoins spécifiques en matiere de compétences en anglais et de
communication internationale. Dans le cadre de ce projet, tous les partenaires du
consortium ont effectué des recherches sur la situation des travailleurs du commerce
de détail dans leur pays. Outre ces recherches, ils ont également envoyé des
questionnaires a 50 individus travaillant dans le secteur du commerce de détail dans
leur pays afin de comprendre la situation réelle des détaillants aujourd'hui et de
trouver dix compétences communes qui seraient les plus importantes a acquérir en

tant que détaillant souhaitant s'ouvrir a l'international.

Le secteur du commerce de détail représente une part importante de I'emploi dans
les pays des partenaires. C'est un secteur en constante évolution qui accueille de
nouvelles technologies de communication, de nouvelles réglementations dans les
opérations commerciales et doit s’adapter a de nouvelles formes de vente. Au cours
des deux derniéres années, le secteur a subi un coup dur en raison des fermetures
intenses qui ont eu lieu dans toute I'Europe durant la crise du Covid-19, obligeant les
entreprises a fermer leurs portes ou a trouver des alternatives pour vendre leurs
produits. Seuls les magasins « essentiels » tels que les épiceries étant autorisés a
rester ouverts. De nombreux détaillants comptaient également sur le tourisme pour
faire venir des clients de tout le pays et de I'étranger ; cependant, avec les
restrictions imposées aux voyages, de nombreux magasins ont presque entierement

perdu leur clientéle.



Ce rapport international rassemble toutes les conclusions et réponses des
partenaires et présente le contexte actuel du secteur du commerce de détail en
Irlande, en Espagne, en ltalie, en Lettonie et en France. Comme ce rapport
rassemble des informations nationales et internationales, vous pouvez retrouver

toutes les informations spécifiques et nationales de cette facon :
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1. A propos de la situation internationale de la vente au détail

Le commerce de détail est le plus grand secteur en termes d'emploi en Europe avec
prés de 20 millions de travailleurs. De plus, il soutient des millions d'autres emplois
indirects chez les fournisseurs, les prestataires de services et les partenaires. Sa
contribution a lI'emploi est géographiquement répartie : le commerce de détail figure
parmi les trois premiers employeurs industriels dans 95 % des régions d'Europe. Le
Covid-19 a certes eu un impact négatif dans certains pays, mais il est généralement
plus faible que prévu. La plupart des pays ont connu une baisse de leurs ventes au
détail en 2020, mais elles se sont rétablies et I'impact a généralement été plus faible
lors des confinements suivants. Etonnamment, certains pays semblent avoir
bénéficié de la crise sanitaire de Covid-19, notamment en Europe du Nord. La raison
principale en est que les pays d'Europe du Nord connaissent généralement un

« déficit touristique » pendant I'été, avec plus de personnes quittant le pays que de
personnes y entrant. Or, I'année derniére, en raison des contraintes de déplacement,
ces pays ont eu plus de consommateurs que d'habitude.

La situation semble également hétérogéne selon les segments de marche, les




détaillants en textile et en habillement étant parmi les plus sévérement touchés par la
pandémie. Les magasins de vétements étaient considérés comme non essentiels et
étaient donc souvent fermés pendant les périodes de confinement. Les gens étant
contraints de rester chez eux, ils étaient moins incités a acheter des vétements : les
ventes dans les magasins de vétements ont donc diminué de 24 % dans I'UE-27..
L'effet sur les détaillants de vétements est également directement lié aux politiques
des entreprises en matiére de télétravail : si le télétravail reste important aprés la

pandémie, les ventes ne se rétabliront pas complétement.

o
=== L€ Nnombre moyen d'affiliés a la sécurité sociale en Espagne (ministére de

I'Inclusion, de la Sécurité sociale et des Migrations) dans le commerce de détail a
atteint les 1 954 177 en juillet 2022. C'est 1,4% de plus que l'année précédente (avec
26 926 membres de plus). D'autre part, les indépendants du commerce de détail
représentaient 501 932 personnes en juillet de cette année. Cela représente une
diminution de 1,5 % par rapport a I'année précédente, soit 7 584 travailleurs
indépendants de moins. Selon le Service public de I'emploi de I'Etat (SEPE), le
chémage dans le secteur du petit commerce a diminué de 48 165 chémeurs, pour
atteindre 263 479. Cela représente une diminution de 15,5 % du chémage dans ce
secteur.

Les ménages espagnols consomment d’ailleurs davantage de produits de détail.
Plus précisément, au deuxiéme trimestre, cette consommation a augmenté de 3,2 %.
Parallélement, 'augmentation des dépenses s'est modérée dans tous les secteurs,
sauf dans les grands magasins. La croissance des achats de produits de premiére
nécessité s'est stabilisée, tandis que celle des articles d'équipement personnel,
comme la mode et la beauté, a perdu de sa vigueur. Caixabank indique que les
dépenses de consommation en général ont augmenté de 16 % en juin par rapport a
la méme période en 2019 (sans prendre comme référence les données sur la
pandémie).

Mais I'e-commerce est en hausse et reste la préférence des consommateurs. En
2021, les achats en ligne en Espagne ont dépassé 57,7 milliards d'euros ou 11,7%
de plus que lI'année précédente. Les secteurs qui ont obtenu les plus hauts revenus
des ventes en ligne sont le textile et la mode, avec 8% du chiffre d'affaires total. lls

sont suivis par les services auxiliaires de l'intermédiation financiéere (6,6 %) et les




agences de voyages et tour-opérateurs en troisieme position, avec 5,3 %.

Les changements qui se produisent dans les habitudes de consommation de la
population, I'amélioration de la situation économique des familles et 'augmentation
notable du tourisme ont un impact sur la transformation du secteur du commerce de
deétail qui, en Espagne, s'était distingué par un caractére nettement traditionnel dans
la plupart des établissements et doit désormais répondre aux nouveaux besoins des

consommateurs.

I j L'lIrlande abrite quelques géants internationaux du commerce de détail, tels que

Paddy's Power (paris et jeux) et Dunnes Stores (alimentation, textiles et articles
ménagers), qui réalisent ensemble un chiffre d'affaires de 11,3 milliards d'euros par
an. Cependant, I'lrlande abrite également de nombreuses petites et
micro-entreprises, puisque 85 % des 37 000 entreprises de vente au détail du pays
emploient moins de 10 personnes.

En 2021, le commerce de détail en Irlande a connu une augmentation de 10,6 % par
rapport a I'année précédente et de 13,4 % par rapport a I'année d'avant, ce qui
signifie que le commerce de détail est toujours en hausse malgré les défis créés par
la pandémie. Les livres, les journaux et la papeterie sont les sous-secteurs qui ont
connu la plus forte augmentation du volume des ventes. Néanmoins, les
supermarchés étant autorisés a rester ouverts pendant les fermetures, c'est le
sous-secteur de I'épicerie qui a réalisé le plus de bénéfices au cours des deux
derniéres années.

En outre, une enquéte réalisée en 2021 a révélé qu'a la suite de la pandémie, de
nombreuses personnes préféraient continuer a faire leurs achats en ligne plutét que
de retourner dans les magasins physiques ; 90 % des personnes interrogées dans le
cadre de l'enquéte ont déclaré qu'elles continueraient a faire leurs achats en ligne
apres la pandémie. Cette situation a présenté a la fois des obstacles et des
opportunités pour les détaillants irlandais, les obligeant a trouver des voies
alternatives pour vendre leurs produits, mais leur offrant également la possibilité
d'atteindre un marché beaucoup plus large que celui atteint par les passants dans la
rue. Les épiceries constituent une exception a cette tendance, la majorité des

personnes (88 % dans I'enquéte) indiquant qu'elles préférent encore faire leurs




courses en personne. Cependant, le secteur de I'habillement, par exemple, compte

autant d'acheteurs en ligne qu'en face a face en Irlande.

—
| _es 5 premiers partenaires d'exportation de la Lettonie en 2022 sont la Lituanie,

I'Estonie, I'Allemagne, le Royaume-Uni et la Suéde. En aolt 2022, le chiffre d'affaires
du commerce extérieur de la Lettonie s'est élevé a 4,4 milliards d'euros, soit, en prix
réels, 29,2% de plus qu'il y a un an, dont la valeur des exportations de marchandises
a augmenté de 32,7%, et la valeur des importations de 26,7%, selon les données
préliminaires de I'Office central des statistiques. Par rapport a aoGt 2021, la balance
du commerce extérieur s'est améliorée, les exportations passant de 42,4% a 43,6%
de la valeur totale du commerce extérieur. Il convient de noter que les données sur le
commerce extérieur de marchandises sont reflétées en prix réels et calculées en
tenant compte de la valeur des marchandises en euros et non de leur quantité

physique.

l I En France, le commerce de détail représente 8% de I'emploi total : ce sont 2,2

millions de personnes qui travaillent dans ce secteur. Les non-salariés ne
représentent que 15% des emplois dans ce domaine. Les PME (petites et moyennes
entreprises) occupent une place centrale dans le secteur du commerce de détail.
Entre 2009 et 2013, de nombreuses PME du commerce de détail ont été créées
(INSEE, 2017). Pendant le Covid-19, le secteur du commerce de détail a beaucoup
diminué entre 2019 et 2020, mais est remonté a partir de 2021. Entre 2020 et 2021, il




y a eu une forte reprise des achats en ligne, qui a diminué de 2021 a 2022 mais qui
est encore plus élevée aujourd'hui qu'avant la crise du Covid-19 (Banque de France,
2022). Par secteur, les ventes de produits pharmaceutiques ont doublé entre 2020 et
2021, et les secteurs des fleurs, de I'alimentation et des animaux ont également

beaucoup augmenté entre 2020 et 2021.
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A propos des compétences les plus importantes :

En général, le travail dans le commerce de détail fait largement appel a des

compeétences générales telles que la communication, I'empathie, la gestion du

temps, la patience et la résilience. En outre, il s'agit d'un certain nombre de

compeétences spécialisées telles que des connaissances mathématiques et

financiéres, une connaissance approfondie des produits, une compréhension de la

technologie de la vente au détail et des compétences en matiére de style et de

présentation.

Parmi les compétences les plus importantes pour les travailleurs du commerce de

détail, nous soulignons les suivantes :

Compétences en matiére de résolution de problémes, de leadership et de
communication

Compétences en communication dans une langue étrangere
Compétences financiéres et commerciales, notions de calcul
Compétences en matiére de service a la clientéle

Sens de l'organisation

Capacité d'adaptation

Aptitudes a la négociation

Capacité a rechercher, évaluer et analyser efficacement des produits en
fonction de divers facteurs, tels que le prix et la qualité.

Sensibilisation aux affaires

Sensibilisation a la culture

Travail d'équipe

Patience et tact

Gestion du temps

Multitadches

Compétences interpersonnelles

I j En Irlande, un rapport de Skillslreland suggére que les compétences les plus

importantes sont la gestion de la chaine d'approvisionnement, I'aptitude a répondre

efficacement aux besoins des clients, le ciblage de la marque et du marketing, et




l'innovation technologique. En Irlande, un cours de gestion du commerce de détail
comprend généralement des cours de gestion du personnel, d'engagement de la
clientéle, de sécurité et de prévention des pertes, de marketing, de finance de détail,
de psychologie de la clientele, d'analyse des données, de commerce électronique et

d'achat/merchandising.

3. A propos des difficultés et défis :

Les entreprises internationales de vente au détail sont confrontées a plusieurs défis

inhérents a leur secteur d'activité.

L'innovation et la gamme de produits sont les plus grands défis pour les entreprises,
tant au niveau mondial qu'au niveau national. La survie et la croissance de la marque
dépendent directement de ces défis. Les détaillants internationaux doivent étre a
I'écoute de la mode internationale et nationale dans chaque pays et adapter leur
gamme de produits a chaque marché. La qualité du service et les méthodes de
merchandising jouent également un réle important dans la visibilité et la réputation

de la marque.

La fixation du prix des produits est un autre défi auquel sont confrontées les
marques. Les marchés en développement et émergents sont trés sensibles aux prix.
Lorsque les marques internationales tentent de pénétrer de nouveaux marchés, elles
doivent avoir une stratégie d'entrée qui tienne compte de la sensibilité au prix et de la
rentabilite.

L'approvisionnement et la fiabilité des fournisseurs, ainsi que la qualité constituent
I'un des défis auxquels ces entreprises sont confrontées, car elles s'approvisionnent
en matériaux et en produits dans plusieurs pays. La qualité et la fiabilité ainsi que les
délais d'approvisionnement et la logistique sont toujours un défi qui peut conduire a
la réussite ou la faillite d’'une entreprise car ce sont des conditions trés dépendantes

selon chaque pays.

Ces derniéres années, nous avons contribué a I'émergence de pratiques éthiques
jouant un réle essentiel dans les politiques d'approvisionnement de ces entreprises
internationales. Les entreprises doivent s'assurer que leurs partenaires
d'approvisionnement n'emploient pas de main-d'ceuvre enfantine ou n'utilisent pas de

meéthodes contraires a I'éthique dans la fabrication des produits et, en tant




gu'acheteurs principaux, ces entreprises sont tenues responsables. L'achat éthique a
acquis une visibilité mondiale et ces entreprises doivent veiller a s'y conformer sous

peine de publicité indésirable et d'indignation publique.

Le commerce de détail international est une activité a fort volume. Pour réussir en
tant que marque internationale, les entreprises doivent adopter les bonnes
stratégies, étre conscientes de la culture locale et de I'environnement politique du
marché et, surtout, gérer parfaitement la promotion de la marque et la chaine
d'approvisionnement. Les défis auxquels I'entreprise est confrontée sont nombreux,

mais les opportunités commerciales le sont tout autant.

I j Dans un pays comme l'lrlande, ou la grande majorité des gens parlent I'anglais

et uniquement I'anglais, il peut étre difficile de pénétrer le marché international de la
vente au détail. D'une part, le fait de ne pas parler d'autres langues peut constituer
un probléme lorsqu'il s'agit de surmonter les barriéres de communication présentes
dans d'autres pays ; mais d'autre part, heureusement, I'anglais est une lingua franca
du commerce et de nombreuses personnes ciblées comme clients ont une certaine
connaissance de I'anglais. Que la barriére de la langue soit un probléme ou non, les
différentes cultures communiquent différemment et cette communication

interculturelle est un autre défi a relever.

L'lIrlande a connu I'un des confinements les plus stricts d'Europe, n'autorisant que les
commerces « essentiels » (épiceries) a rester ouverts pendant la crise du Covid-19.
Cela a contraint de nombreux détaillants a fermer leurs magasins physiques et a
ouvrir en ligne, entrainant une nouvelle série de défis liés a la communication avec
les clients ainsi qu'aux adaptations technologiques nécessaires pour faire passer un
magasin d'un espace physique a un espace en ligne. Cette crise a eu des
répercussions telles que la perturbation de la chaine d'approvisionnement et a

potentiellement contribué a la forte inflation que connait le pays.

En termes de logistique, le colt des expéditions internationales constitue également
un obstacle majeur. Ces colts comprennent les taxes et les frais liés a I'exportation
et 'importation de marchandises. Le Brexit a également créé de nouveaux

problemes alors qu'il y avait auparavant beaucoup d'échanges internationaux entre le




Royaume-Uni et I'lrlande, créant ainsi des barriéres logistiques qui n'existaient pas

auparavant.

—
mmmw En Lettonie, la majorité des gens parlent letton. Certains détaillants ont des

probleémes lorsqu'ils doivent s'adresser a des clients étrangers (principalement des
touristes ou des étudiants en échange). Les pays voisins de la Lettonie sont I'Estonie
et la Lituanie. De nombreux touristes viennent en Lettonie depuis ces deux pays et
I'anglais et le russe sont principalement utilisés pour communiquer avec ces clients.
La connaissance de l'anglais est trés importante pour maintenir le commerce de
détail en Lettonie et a I'étranger. En outre, les clients et les détaillants doivent
communiquer de maniére polie et professionnelle. Pour rendre le commerce de détail
encore plus prospére et international, il est important de communiquer en ligne et de

connaitre au moins les bases du marketing.
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s Aprés avoir été durement touché par la récente crise économique, le

commerce de détail en Espagne montre des signes de reprise. Cependant, il doit
faire face et relever les défis posés par la modernisation, tels que I'évolution des
habitudes de consommation, la forte concurrence et les avancées technologiques
liées a la numérisation, qui affectent 'activité économique en général et le commerce

de détail en particulier.

La compétitivité et I'adaptation du commerce de détail, en termes d'empiloi,
entrainent un besoin de nouveaux métiers, et de nouvelles compétences pour les
travailleurs, afin de s'adapter a cette réalité changeante. Selon le rapport de TBWA
sur l'avenir du commerce de détail, ce sont la quelques-uns des défis auxquels le
secteur est confronté aujourd’'hui, marqué en grande partie par de nouvelles

habitudes postpandémiques :

Les consommateurs, de plus en plus conscients du changement climatique et des
problémes environnementaux, exigent plus de transparence dans la chaine

d'approvisionnement.

L'émergence des marques de vente directe aux consommateurs (D2C) - qui vendent
directement au consommateur final par le biais de canaux en ligne tels que les

médias sociaux - éloigne les consommateurs des grandes surfaces.

Le nombre croissant de plateformes d'achat existantes complique de plus en plus la

relation entre la marque et le consommateur.

La demande croissante de produits par le biais de la vente en ligne oblige le

commerce de détail a se transformer numériquement.

Enfin, il est nécessaire de prendre en compte les grands changements qui ont eu lieu
au cours des cinquante derniéres années suite a I'entrée de I'Espagne dans I'Union
européenne : la libéralisation et la mondialisation des marchés. L'augmentation des
multinationales, des franchises et des grandes chaines de distribution et le déclin
des marchés commerciaux traditionnels ont affecté toutes les activités, en particulier

le commerce, et ont transformé la société espagnole et ses habitudes d'achat.




I I En France, la crise du Covid-19 a révélé la nécessité pour les commerces

d'agir a proximité de leur zone de chalandise. Avec les tensions sur la disponibilité
des matieres premiéres, le colt des transports et I'ouverture asynchrone des
marchés, de nombreuses entreprises reconsiderent leurs implantations
internationales. De plus, les difficultés de déplacement ont également ralenti le

développement commercial des entreprises (CCI France International, 2022).




Qui sont les détaillants ?

D’aprés I'analyse des sondages, nous arrivons a la conclusion que les détaillants des
pays du consortium sont pour la plupart 4gés de 25 a 60 ans. Cependant, en France
et en Irlande, nous avons remarqué qu'il y avait également beaucoup de détaillants
ageés de 18 a 25 ans, avec 34% en Irlande et 27% en France, contre environ 6%
pour les autres pays. Il existe quelques détaillants agés de plus de 60 ans, mais ils

sont minoritaires (environ 2%).

Profil d'dge dans tous les pays (en pourcentage)
3

15

W 18- 25
B 25 - 40
W40 - 60
B plus de 60

Les principaux secteurs dans lesquels les détaillants travaillent dans les pays du
consortium sont I'alimentation, les vétements et les accessoires. Cependant, nous
pouvons noter quelques différences entre les pays. En France, en ltalie et en
Lettonie, I'artisanat est également un secteur populaire, avec 18% des réponses en
France, 16% en ltalie et 14% en Lettonie. En Irlande et en France, le secteur de la
librairie-papeterie est également plus présente que dans les autres pays, avec 14%
en Irlande et 18% en France, contre 4% en Espagne, 4% en ltalie et 2% en Lettonie.

Concernant les entreprises, la plupart d'entre elles ont été crééesilya 1 a5 ans
dans tous les pays du consortium, sauf en Espagne, ou les entreprises ont plus de 5
ans. La plupart des entreprises emploient de 1 a 5 personnes dans leur structure, et
trés peu ont plus de 250 employés.



Les obstacles et défis auxquels les détaillants peuvent étre confrontés

lorsqu'ils s'ouvrent au marché international :

Parmi les aspects les plus difficiles auxquels les détaillants sont confrontés lorsqu'ils
s'ouvrent au marché international, les cinq les plus cités sont :

le manque de compétences linguistiques,
le manque de moyens financiers,
le manque de connaissance de la cible,

le manque de capital humain,

A

le manque de compétences technologiques.

Défis rencontrés par les détaillants pour s'ouvrir a
I'international
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Par pourcentage

M Mangue de moyens financiers

M Mangue de connaissances sur le pays ciblé
W Mangque de capital humain

B Mangue de compétences linguistiques

M Mangue de compétences technaologigues



Les dix compétences les plus importantes pour ouvrir un commerce de

détail au marché international, selon les participants :

1) Connaissance du vocabulaire dans la langue cible

2) Utilisation des réseaux sociaux

3) Compétences en expression orale dans la langue cible
4) Compréhension orale dans la langue cible

5) Maitrise de la gestion d'un site web

6) Patience

7) Sensibilité culturelle et éthique

8) Capacité a résoudre des problémes

9) Compréhension écrite dans la langue cible

10) Techniques de présentation efficaces




La plupart des détaillants n'ont pas suivi de formation pour s'ouvrir au marché
international. Seules quelques personnes ont recu une formation sur le marché
international. Cette formation peut vous aider a en savoir plus sur les exportations et
a améliorer et pratiquer votre anglais ou toute autre langue. Cependant, elle n'est

gu'une aide et n'est pas obligatoire.

I I Selon I'enquéte francaise, trés peu de participants ont suivi une formation a la

vente internationale, mais I'un d'entre eux a suivi un cours de communication en
anglais et un autre une formation commerciale. Une autre personne a participé a un

cours de vente en ligne, et une autre a un cours pendant son Master.

I I Selon I'enquéte italienne, les participants ont suivi des formations sur :

e La gestion de sites web

e L’exportation de produits fabriqués en lItalie

e La gestion des réseaux sociaux

e La gestion des exportations

e e commerce et le marketing en ligne

e L’exportation dans le secteur alimentaire

e Le positionnement des marques

e Les incoterms dans le commerce international

e La mise en place d’une plateforme pour la vente en ligne

e |es bases de vente en ligne pour débutant




Selon I'enquéte espagnole, un participant a expliqué qu'il avait été formé aux

contrats internationaux, aux incoterms, au droit comparé et a l'arbitrage international.
Un autre détaillant a déclaré qu'il avait auparavant étudié les douanes, le paiement
des droits et des taxes. Enfin, deux autres détaillants ont expliqué avoir suivi un
cours en ligne sur le marketing des ventes en ligne et les réseaux sociaux,

respectivement.

L'un des répondants a également souligné la nécessité d'obtenir plus d'informations
sur les changements dans le secteur afin de pouvoir s'adapter plus t6t et plus

facilement aux conditions changeantes.

Enfin, certains détaillants ont déclaré qu'une formation était nécessaire pour mieux
vendre aux clients étrangers, ce qui est particulierement difficile s'ils ne parlent pas la

langue étrangére.




Les participants aux sondages ont présenté les meilleures pratiques ou les conseils
qu'ils pourraient donner a quelqu'un qui voudrait lancer sa propre entreprise dans le

secteur du commerce de détail au niveau international. En voici quelques-uns :

e Prenez tout en considération et planifiez-le minutieusement : avoir une
stratégie claire et définie et ne rien improviser est un indice de réussite,

e |dentifiez votre public cible,

e Assurez-vous que vous pouvez vous permettre le colt supplémentaire de
I'envoi d'articles physiques a I'étranger avant de commencer a offrir ce service,

e FEtudiez le marché, les concurrents et la dynamique locale : il est important de
connaitre les régles non écrites et les habitudes locales pour accéder au
marché local,

e Mettez en place une stratégie et un plan de gestion des risques, et soyez prét
a vous adapter,

e Ayez un bon réseau international : identifiez les bons canaux et adressez-vous
aux bonnes personnes,

e \endez des produits ou des services qui correspondent aux besoins du pays
d'accueil,

e FEtudiez la langue : une bonne premiére étape pour entrer en contact avec la
dynamique locale. Apprendre des langues étrangéres pour apprendre a
communiquer avec vos clients.

e Concentrez-vous sur quelque chose de spécifique,

e Acquérir de I'expérience et apprendre de quelgqu'un qui utilise déja ce type
d'exportation ou similaire,

e Soyez ouvert d'esprit et accueillant.

e Faites preuve de patience jusqu'a ce que votre propre entreprise soit remise
sur pied.

e Soyez conscient des obligations

La plupart des participants ont encouragé les gens a se lancer et a étre motivés, car

cela peut étre trés difficile au début. L'un d'eux a méme déclaré : « Jamais un échec,



toujours une legon ». Pour résumer, tous les participants encouragent a croire en

vous et a sauter le pas : vous devez juste prendre le risque.

Conclusion

Les recherches et enquétes actuelles permettent de conclure que le paysage de la
vente au détail internationale subit un grand changement en raison des effets de la
pandémie de Covid-19 et de la hausse de l'inflation. Les habitudes de consommation
changent, et les propriétaires de magasins qui espérent ouvrir leurs portes aux
clients internationaux doivent étre conscients des tendances en matiére de
consommation ainsi que des nombreuses compétences générales requises pour
réussir dans ce secteur. Non seulement la communication interculturelle est un défi,
mais les questions liées aux finances et a la logistique doivent également étre prises
en compte.

L'état des lieux est, a quelques détails pres, le méme pour tous les pays du
consortium. Il met en évidence une ouverture croissante a l'international des
personnes agées de 25 a 60 ans. Les principaux défis de cette ouverture sont le
manque de compeétences financiéres, linguistiques et technologiques, les problémes

de capital humain et la nécessité de mieux connaitre le public cible.
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