
  



Préambule 
 

1. Le mot du formateur : 
 

Hello, moi c'est Émilie Paillot 👋 
 
D'abord, je tiens à te remercier de m'avoir fait confiance 
et d'avoir en choisissant www.coursbtsci.fr. 
 
Si tu lis ces quelques lignes, saches que tu as déjà fait le 
choix de la réussite. 
 
Dans cet E-Book, tu découvriras comment j'ai obtenu 
mon BTS Commerce International (CI) avec une 
moyenne de 16.24/20 grâce à ces Fiches de Révisions. 

 
2. Pour aller beaucoup plus loin : 

 
Si tu lis ces quelques lignes, c'est que tu as déjà 
fait le choix de la réussite, félicitations à toi. 
 
En effet, tu as probablement déjà pu accéder 
aux 180 Fiches de Révision et nous t'en 
remercions. 
 
Vous avez été très nombreux à nous demander 
de créer une formation 100 % vidéo axée sur 
l'apprentissage de manière efficace de toutes 
les informations et notions à connaître. 
 
Chose promise, chose due : Nous avons créé cette formation unique composée de 5 
modules ultra-complets afin de vous aider, à la fois dans vos révisions en BTS CI, mais 
également pour toute la vie. 
 
En effet, dans cette formation vidéo de plus d'1h20 de contenu ultra-ciblé, nous abordons 
différentes notions sur l'apprentissage de manière très efficace. Oubliez les "séances de 
révision" de 8h d'affilés qui ne fonctionnent pas, adoptez plutôt des vraies techniques 
d'apprentissages totalement prouvées par la neuroscience. 
  

http://www.coursbtsci.fr/
https://coursbtsci.fr/fiches-de-revision


3. Contenu de la formation vidéo : 
 
Cette formation est divisée en 5 modules : 
 

1. Module 1 - Principes de base de l'apprentissage (21 min) : Une introduction globale 
sur l'apprentissage. 

 
2. Module 2 - Stéréotypes mensongers et mythes concernant l'apprentissage (12 

min) : Pour démystifier ce qui est vrai du faux. 
 

3. Module 3 - Piliers nécessaires pour optimiser le processus de l'apprentissage (12 
min) : Pour acquérir les fondations nécessaires au changement. 

 
4. Module 4 - Point de vue de la neuroscience (18 min) : Pour comprendre et 

appliquer la neuroscience à sa guise. 
 

5. Module 5 - Différentes techniques d'apprentissage avancées (17 min) : Pour avoir 
un plan d'action complet étape par étape. 

 
6. Bonus - Conseils personnalisés, retours d'expérience et recommandation de livres : 

Pour obtenir tous nos conseils pour apprendre mieux et plus efficacement. 
   

Découvrir Apprentissage Efficace 

https://coursbtsci.fr/apprentissage-efficace


E4 : Relation commerciale interculturelle en anglais et en 
français 

 
Présentation de l’épreuve : 
L’épreuve E4, coefficient 7, évalue la relation commerciale interculturelle en français et en 
anglais, et influe pour un total de 28 % de la note finale, soit l’épreuve la plus importe de 
l’examen. 
 
Elle se déroule au travers de 2 épreuves : 

• Écrit (3h) : Traitement de problématiques commerciales en français et en anglais, 
à partir de documents fournis. 

• Oral (45 min) : S’appuie sur deux dossiers, un dossier interculturel en anglais et 
un dossier professionnel, avec simulation et échanges en français et en anglais. 

 
Cette épreuve valide les compétences du bloc 1 : Communication interculturelle, gestion 
de la relation commerciale, exploitation de données, coordination des services. 
 
Conseil : 
Soigne tes deux dossiers, ils sont essentiels. Entraîne-toi à l’oral dans les deux langues, en 
t’appuyant sur des situations professionnelles vécues. 
 
Maîtrise le vocabulaire commercial, les outils numériques et sois capable de t’exprimer 
clairement et avec assurance. La qualité de ton expression et ta capacité à analyser une 
situation professionnelle feront la différence. 
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Chapitre 1 : Exploitation des bases clients et fournisseurs dans un 
contexte interculturel 
  

1. Importance des bases de données clients et fournisseurs : 
  
Centralisation des informations : 
Tenir une base de données permet de regrouper toutes les informations essentielles sur 
les clients et les fournisseurs, facilitant ainsi l'accès et la gestion des données. 
  
Amélioration de la relation client : 
Une gestion efficace des données permet de personnaliser les interactions et 
d'augmenter la satisfaction des clients, ce qui peut améliorer la fidélité de 30%. 
  
Optimisation des processus : 
Utiliser une base de données bien structurée réduit le temps de traitement des 
commandes de 20%, augmentant ainsi l'efficacité opérationnelle. 
  
Analyse des performances : 
Les données collectées permettent d'évaluer les performances des fournisseurs et 
d'identifier les opportunités d'amélioration, contribuant à une réduction des coûts de 15%. 
  
Support à la décision : 
Les informations disponibles aident les entreprises à prendre des décisions stratégiques 
éclairées, basées sur des données concrètes. 
  

2. Gestion interculturelle des données : 
  
Adaptation aux différences culturelles : 
Comprendre les variations culturelles dans les pratiques commerciales permet d'ajuster 
la gestion des bases de données pour mieux répondre aux attentes locales. 
  
Multilinguisme : 
Intégrer différentes langues dans les bases de données facilite la communication avec 
des partenaires internationaux, augmentant l'efficacité des échanges de 25%. 
  
Respect des normes locales : 
Se conformer aux réglementations locales en matière de protection des données évite 
des sanctions financières pouvant atteindre 4% du chiffre d'affaires annuel. 
  
Gestion des fuseaux horaires : 
Synchroniser les données en tenant compte des différents fuseaux horaires améliore la 
réactivité des équipes multinationales. 
  
Formation interculturelle : 



Former les employés aux différences culturelles permet une meilleure exploitation des 
bases de données et une collaboration plus efficace. 
  

3. Outils et technologies pour l'exploitation des bases : 
  
Logiciels CRM : 
Les systèmes de gestion de la relation client (CRM) comme Salesforce permettent de 
suivre et d'analyser les interactions avec les clients, augmentant les ventes de 10%. 
  
ERP intégrés : 
Les progiciels de gestion intégrés (ERP) comme SAP centralisent les données fournisseurs, 
améliorant la coordination des approvisionnements. 
  
Big Data : 
L’analyse des grandes quantités de données clients permet de détecter des tendances et 
des comportements d'achat, augmentant la précision des prévisions de 20%. 
  
Intelligence artificielle : 
L’IA peut automatiser l'analyse des données, réduisant le temps de traitement de 50% et 
améliorant la précision des insights. 
  
Outils de visualisation : 
Des outils comme Tableau permettent de représenter visuellement les données, facilitant 
la compréhension et la prise de décision. 
  

4. Analyse des données pour la prise de décisions : 
  
Segmentation des clients : 
Diviser la base clients en segments spécifiques permet de cibler les actions marketing, 
augmentant le retour sur investissement de 15%. 
  
Évaluation des performances fournisseurs : 
Analyser les données de performance aide à identifier les meilleurs fournisseurs et à 
négocier de meilleures conditions, réduisant les coûts de 10%. 
  
Prévision de la demande : 
Utiliser les historiques de ventes pour prévoir la demande future permet d'optimiser les 
stocks et de réduire les ruptures de 5%. 
  
Analyse de rentabilité : 
Évaluer la rentabilité des différents segments de clients et fournisseurs aide à concentrer 
les ressources sur les partenariats les plus profitables. 
  
Tableau des indicateurs clés : 
 



Indicateur Description Valeur Cible 

Taux de fidélisation Pourcentage de clients récurrents > 80% 

Délai moyen de livraison Temps moyen entre commande et livraison < 5 jours 

Taux de satisfaction client Pourcentage de clients satisfaits > 90% 

  
5. Respect des réglementations et normes : 

  
Protection des données personnelles : 
Conformer les bases de données aux réglementations comme le RGPD assure la 
confidentialité des informations clients et évite des amendes pouvant atteindre 20 millions 
d'euros. 
  
Normes internationales : 
Respecter les standards internationaux facilite les échanges commerciaux et renforce la 
crédibilité des entreprises sur le marché global. 
  
Contrats et accords : 
Intégrer les clauses contractuelles adaptées aux contextes culturels permet de prévenir 
les litiges et de sécuriser les relations commerciales. 
  
Audit et conformité : 
Réaliser régulièrement des audits assure le respect continu des normes et identifie les 
zones nécessitant des améliorations. 
  
Formation continue : 
Former les employés aux évolutions législatives garantit une gestion conforme et 
sécurisée des bases de données. 
  

6. Exemples pratiques : 
  
Exemple d'adaptation culturelle : 
Une entreprise française adapte sa base clients pour inclure les préférences locales lors 
de l'expansion au Japon, augmentant les ventes de 18%. 
  
Exemple de segmentation efficace : 
Segmentation des clients selon les habitudes d'achat en Asie et en Europe, permettant des 
campagnes marketing ciblées et réduisant les coûts de 12%. 
  
Exemple de conformité RGPD : 
Mise en place de procédures strictes de gestion des données en conformité avec le RGPD, 
évitant ainsi des amendes potentielles et renforçant la confiance des clients. 
  
Exemple d'utilisation du CRM : 



Utilisation de Salesforce pour suivre les interactions clients à l'international, améliorant la 
satisfaction client de 25%. 
  
Exemple d'analyse de performance fournisseurs : 
Analyse des performances des fournisseurs en Inde et en Chine, permettant de 
sélectionner les meilleurs partenaires et de réduire les coûts de production de 10%. 
   



Chapitre 2 : Gestion et suivi de la relation commerciale 
internationale 
  

1.  La gestion de la relation commerciale internationale : 
  
Définition et importance : 
La gestion de la relation commerciale internationale consiste à établir et maintenir des 
liens solides avec des partenaires étrangers. Cela permet d'assurer la pérennité des 
échanges commerciaux et d'optimiser les performances de l'entreprise sur le marché 
global. 
  
Objectifs principaux : 
Les objectifs incluent l'amélioration de la satisfaction client, la fidélisation des partenaires, 
et l'augmentation des ventes internationales. Par exemple, une entreprise peut viser une 
croissance de 15% de ses ventes à l'étranger chaque année. 
  
Exemple de mise en œuvre : 
Une société exportatrice met en place un système CRM (Customer Relationship 
Management) pour suivre les interactions avec ses clients internationaux, augmentant 
ainsi la satisfaction client de 20% en un an. 
  

 
  
Les outils de gestion : 
Les outils incluent les logiciels de gestion de la relation client, les plateformes de 
communication en ligne, et les systèmes de suivi des commandes. Ces outils permettent 
une gestion efficace et centralisée des informations. 
  
Exemple d'utilisation d'un outil de gestion : 
L'utilisation d'un logiciel CRM permet de centraliser les données clients et de suivre 
l'historique des commandes, réduisant le temps de réponse aux demandes de 30%. 
  



 
  

2.  Le suivi de la relation commerciale : 
  
Importance du suivi : 
Le suivi permet de s'assurer que les engagements pris sont respectés et que les relations 
restent positives. Cela inclut le suivi des commandes, des paiements et de la satisfaction 
client. 
  
Méthodes de suivi : 
Les méthodes incluent les rapports réguliers, les enquêtes de satisfaction, et les réunions 
de suivi. Par exemple, une entreprise peut réaliser une enquête de satisfaction trimestrielle 
auprès de ses clients étrangers. 
  
Exemple de méthode de suivi : 
En envoyant des questionnaires de satisfaction après chaque livraison, une entreprise 
identifie rapidement les problèmes et améliore son service de 25%. 
  

 
  
Indicateurs de performance : 
Les indicateurs incluent le taux de satisfaction client, le délai de livraison, et le taux de 
rétention. Un taux de satisfaction supérieur à 80% est souvent visé. 
  



 
  
Analyse des performances : 
L'analyse permet d'identifier les points forts et les axes d'amélioration. Par exemple, une 
baisse du délai de livraison de 10 jours à 5 jours peut significativement améliorer la 
satisfaction client. 
  
Exemple d'analyse des performances : 
En analysant les délais de livraison, une entreprise réduit son temps moyen de 15%, 
augmentant ainsi la fidélité de ses clients internationaux. 
  

3.  Les stratégies de fidélisation internationale : 
  
Programmes de fidélité : 
Les programmes de fidélité récompensent les clients réguliers avec des avantages tels 
que des remises, des cadeaux, ou des services exclusifs. 
  
Communication personnalisée : 
Adapter la communication aux besoins spécifiques des clients internationaux renforce les 
relations. Par exemple, envoyer des newsletters en plusieurs langues. 
  
Exemple de communication personnalisée : 
Une entreprise envoie des offres spéciales adaptées aux marchés locaux, augmentant 
ainsi les taux de conversion de 20%. 
  
Service après-vente de qualité : 
Un bon service après-vente est crucial pour la fidélisation. Cela inclut le support 
technique, les retours faciles, et la gestion efficace des réclamations. 
  
Partenariats stratégiques : 
Établir des partenariats avec des distributeurs ou des agents locaux peut renforcer la 
présence sur le marché et fidéliser les clients. 
  
Exemple de partenariat stratégique : 



En collaborant avec un distributeur local, une entreprise augmente sa part de marché de 
10% en un an. 
  

 
  

4.  Les outils de suivi et de gestion : 
  
Systèmes CRM : 
Les systèmes CRM permettent de centraliser les données clients et de suivre les 
interactions, facilitant ainsi la gestion des relations commerciales. 
  
Plateformes de communication : 
Les plateformes comme email, messagerie instantanée, et visioconférence sont 
essentielles pour maintenir une communication fluide avec les partenaires internationaux. 
  
Exemple d'utilisation d'une plateforme de communication : 
L'utilisation de Slack pour les communications internes réduit les délais de réponse de 40%. 
  
Tableaux de bord : 
Les tableaux de bord fournissent une vue d'ensemble des performances commerciales, 
aidant à la prise de décision rapide. 
  
Logiciels de suivi des commandes : 
Ces logiciels permettent de suivre l'état des commandes en temps réel, améliorant ainsi 
la transparence et la satisfaction client. 
  
Exemple d'utilisation d'un logiciel de suivi des commandes : 
Avec un logiciel de suivi, une entreprise réduit les erreurs de livraison de 5% et améliore la 
satisfaction client. 
  



 
 

Outil Fonction Avantages 

CRM Gestion des relations 
clients 

Centralisation des données, suivi 
des interactions 

Plateformes de 
communication 

Communication en 
temps réel 

Réduction des délais de réponse, 
amélioration de la collaboration 

Logiciels de suivi des 
commandes 

Suivi en temps réel des 
commandes 

Augmentation de la transparence, 
réduction des erreurs 

  
5.  Les défis de la gestion de la relation commerciale internationale : 

  
Barrières culturelles : 
Comprendre et respecter les différences culturelles est essentiel pour éviter les 
malentendus et renforcer les relations commerciales. 
  
Exemple de gestion des barrières culturelles : 
Une entreprise forme ses employés aux coutumes locales, réduisant les conflits culturels 
de 30%. 
  

 
  
Différences linguistiques : 
La maîtrise des langues étrangères facilite la communication et renforce la confiance 
entre partenaires. 



  
Réglementations et législations : 
Chaque pays a ses propres lois commerciales. Il est crucial de les connaître pour éviter les 
sanctions et optimiser les opérations. 
  
Exemple de conformité réglementaire : 
En adaptant ses contrats aux législations locales, une entreprise évite des amendes 
pouvant atteindre 50 000€. 
  
Fus et mystères des marchés locaux : 
Comprendre les préférences et les comportements des consommateurs locaux permet 
d'ajuster les stratégies commerciales. 
  
Gestion des risques : 
Identifier et anticiper les risques liés aux fluctuations économiques, politiques ou 
environnementales est crucial pour la stabilité des relations commerciales. 
  

6.  Les meilleures pratiques pour une gestion efficace : 
  
Établir une communication transparente : 
La transparence dans les échanges crée un climat de confiance et facilite la résolution 
des problèmes. 
  
Investir dans la formation : 
Former les équipes aux spécificités du commerce international améliore leurs 
compétences et leur efficacité. 
  
Exemple d'investissement en formation : 
Une entreprise investit 10% de son budget dans des formations linguistiques, augmentant 
la satisfaction client de 15%. 
  

 
  
Utiliser des technologies adaptées : 



L'adoption de technologies modernes facilite la gestion et le suivi des relations 
commerciales. 
  
Évaluer régulièrement les performances : 
Des évaluations périodiques permettent d'ajuster les stratégies et d'optimiser les relations 
commerciales. 
  
Exemple d'évaluation des performances : 
En analysant trimestriellement les indicateurs clés, une entreprise améliore ses processus 
de gestion de 20%. 
  

 
  
   



Chapitre 3 : Communication écrite et orale efficace en français 
et en anglais 
  

1. Les bases de la communication écrite efficace : 
  
Clarté et concision : 
Il est essentiel d'être clair et concis pour transmettre efficacement un message. Évite les 
phrases longues et complexes. Une communication concise augmente la compréhension 
de 30%. 
  

 
  
Structure de texte : 
Organise tes écrits avec une introduction, un développement et une conclusion. Une 
bonne structure facilite la lecture et maintient l'attention du lecteur. 
  
Utilisation du vocabulaire approprié : 
Choisis des mots adaptés au contexte et au public cible. Un vocabulaire précis améliore la 
qualité de la communication et réduit les malentendus. 
  
Correctitude grammaticale : 
Assure-toi que tes textes sont exempts de fautes grammaticales. Une bonne grammaire 
renforce la crédibilité et le professionnalisme de tes écrits. 
  
Adaptation au public cible : 
Adapte le ton et le style de ton écriture en fonction de ton audience. Connaître ton public 
permet de mieux répondre à ses attentes. 
  

2. Les bases de la communication orale efficace : 
  
Préparation du discours : 
Prépare soigneusement tes interventions orales. Une bonne préparation augmente la 
confiance en soi et la fluidité de la présentation. 
  
Maîtrise de la prononciation et de l'intonation : 



Travaille sur ta prononciation et ton intonation pour être mieux compris. Une prononciation 
claire améliore la réception du message de 25%. 
  
Langage corporel : 
Utilise un langage corporel ouvert et engageant. Les gestes et expressions faciales 
renforcent le message verbal. 
  
Gestion du temps de parole : 
Respecte le temps alloué pour tes interventions. Une gestion efficace du temps permet de 
maintenir l'attention de ton auditoire. 
  
Interaction avec l'audience : 
Encourage les questions et les échanges. Une interaction active favorise l'engagement et 
la compréhension mutuelle. 
  

3. Communication écrite en anglais : 
  
Formalité et style : 
Adopte un style formel dans les communications professionnelles. Cela montre du respect 
et renforce la crédibilité. 
  
Vocabulaire spécifique au commerce : 
Utilise des termes commerciaux appropriés. Un vocabulaire spécialisé facilite les 
échanges internationaux. 
  
Rédaction de courriels professionnels : 
Structure tes courriels avec une salutation, un corps et une conclusion claire. Un bon email 
augmente les réponses positives de 40%. 
  

 
  
Rédaction de rapports : 
Présente les informations de manière structurée et analytique. Des rapports bien rédigés 
facilitent la prise de décision. 
  
Utilisation des outils numériques : 



Maîtrise les logiciels de traitement de texte et de gestion de documents. Les outils 
numériques augmentent l'efficacité de 35%. 
  

 
  

4. Communication orale en anglais : 
  
Présentations professionnelles : 
Prépare des présentations claires et engageantes. Une présentation bien structurée 
impacte 50% de l'audience. 
  
Participer aux réunions internationales : 
Sois actif et contributif lors des réunions. Participer efficacement améliore la collaboration 
et les résultats. 
  
Négociation en anglais : 
Développe des compétences en négociation pour atteindre des accords avantageux. Une 
bonne négociation peut augmenter les profits de 20%. 
  

 
  
Téléconférences et visioconférences : 
Assure une connexion stable et prépare un agenda clair. Les visioconférences efficaces 
renforcent la communication à distance. 
  
Techniques d'écoute active : 



Pratique l'écoute active pour mieux comprendre les interlocuteurs. Cela améliore la 
résolution des problèmes de 30%. 
  

5. Outils et techniques pour améliorer la communication : 
  
Logiciels de correction et de rédaction : 
Utilise des outils comme Grammarly ou Antidote pour améliorer tes écrits. Ces logiciels 
réduisent les erreurs de 50%. 
  

 
  
Applications pour la pratique de l'anglais : 
Des applications comme Duolingo ou Babbel aident à renforcer tes compétences 
linguistiques. Pratiquer régulièrement augmente la maîtrise de la langue. 
  
Techniques de feedback : 
Demande et utilise le feedback pour progresser. Le feedback constructif améliore les 
performances de 40%. 
  
Exemple d'utilisation d'un outil de rédaction : 
Un étudiant utilise Grammarly pour corriger ses rapports, réduisant ainsi les erreurs 
grammaticales de 70%. 
  

 
 



Outil Fonctionnalité Avantage 

Grammarly Correction grammaticale et 
stylistique 

Améliore la qualité des écrits de 70% 

Duolingo Apprentissage interactif des 
langues 

Renforce les compétences linguistiques de 
manière ludique 

Antidote Outils de correction avancés Réduit les erreurs de syntaxe et de 
grammaire 

  
Exemples pratiques : 
Participer à des simulations de réunions internationales permet d'améliorer les 
compétences communicationnelles en contexte réel. 
   



Chapitre 4 : Coordination des services et gestion des processus 
internes 
  

1. Coordination des services : 
  
Importance de la coordination : 
La coordination des services permet d'assurer une collaboration efficace entre les 
différents départements. Elle réduit les conflits et améliore la productivité globale de 
l'entreprise. Par exemple, une bonne coordination peut augmenter la satisfaction client de 
20%.  
  
Méthodes de coordination : 
Plusieurs méthodes existent pour coordonner les services, telles que les réunions 
régulières, les procédures standardisées et l'utilisation de systèmes informatisés. Chaque 
méthode a ses avantages et doit être adaptée à la structure de l'entreprise.  
  
Communication inter-services : 
Une communication claire et ouverte est essentielle. Elle permet de partager les 
informations rapidement et d'éviter les malentendus. Utiliser des outils comme les emails, 
les messageries instantanées et les plateformes collaboratives peut augmenter l'efficacité 
de 30%.  
  
Outils de coordination : 
Les outils technologiques tels que les logiciels de gestion de projet, les ERP et les CRM 
facilitent la coordination. Ils permettent de suivre les tâches, d'allouer les ressources et de 
mesurer les performances en temps réel.  
  
Exemple de coordination réussie : 
Une entreprise de commerce international a utilisé un système ERP pour synchroniser ses 
équipes de vente et de logistique, réduisant ainsi les délais de livraison de 25%. 
  

2. Gestion des processus internes : 
  
Définition des processus internes : 
Les processus internes sont les séries d'activités qui permettent à une entreprise de 
fonctionner efficacement. Ils incluent la gestion des commandes, la logistique, le service 
client, etc.  
  
Cartographie des processus : 
La cartographie permet de visualiser les différentes étapes d'un processus. Elle aide à 
identifier les points faibles et les opportunités d'amélioration. Par exemple, cartographier le 
processus de commande peut révéler des étapes redondantes.  
  
Optimisation des processus : 



L'optimisation vise à rendre les processus plus efficaces en réduisant les coûts et en 
améliorant la qualité. Cela peut se faire en automatisant certaines tâches ou en 
réorganisant les étapes du processus.  
  
Indicateurs de performance : 
Les indicateurs tels que le temps de traitement, le taux d'erreur et le coût par unité 
permettent de mesurer l'efficacité des processus. Un taux d'erreur inférieur à 2% est 
souvent un objectif clé.  
  

3. Exemple d'optimisation d'un processus interne : 
En automatisant la gestion des stocks, une entreprise a réduit les erreurs de inventaire de 
15% et diminué les coûts de stockage de 10%. 
  

 
  

4. Coordination et gestion intégrée : 
  
Synergie entre coordination et gestion : 
La synergie entre coordination des services et gestion des processus internes permet 
d'atteindre une efficacité maximale. Une gestion intégrée favorise une meilleure allocation 
des ressources et améliore la réactivité de l'entreprise.  
  
Impact sur la performance : 
Une bonne coordination et gestion des processus internes peuvent augmenter la 
performance globale de l'entreprise de 35%. Cela se traduit par une meilleure 
compétitivité sur le marché international.  
  
Approches méthodologiques : 
Des approches comme le Lean Management et le Six Sigma sont utilisées pour améliorer 
les processus et la coordination. Elles permettent de minimiser les gaspillages et 
d'augmenter la qualité des services.  
  



Formation et développement : 
Former les employés aux techniques de coordination et de gestion des processus est 
crucial. Une équipe bien formée peut identifier et résoudre les problèmes plus rapidement, 
améliorant ainsi l'efficacité de 25%.  
  
Exemple de gestion intégrée : 
Une société de logistique internationale a intégré ses systèmes de gestion pour 
coordonner les équipes de terrain et de support, augmentant ainsi la rapidité de 
traitement des commandes de 40%. 
  

 
  

5. Outils et technologies de coordination : 
  
Logiciels de gestion de projet : 
Des logiciels comme Trello, Asana ou Microsoft Project aident à planifier, suivre et gérer les 
tâches. Ils permettent une meilleure visibilité des projets et facilitent la collaboration entre 
les équipes.  
  
Systèmes ERP : 
Les ERP intègrent toutes les fonctions de l'entreprise dans un seul système. Ils permettent 
de synchroniser les informations et d'optimiser les processus en temps réel, avec une 
efficacité accrue de 20%.  
  
Outils de communication : 
Les outils de communication tels que Slack, Microsoft Teams ou Zoom facilitent les 
échanges rapides et la collaboration à distance. Ils sont essentiels pour maintenir une 
bonne coordination dans un environnement de travail hybride.  
  
Tableaux de bord : 
Les tableaux de bord permettent de visualiser les indicateurs de performance clés (KPI) en 
temps réel. Ils aident les managers à prendre des décisions éclairées et à ajuster les 
processus si nécessaire.  
  
Exemple d'utilisation d'outils technologiques : 



Une entreprise de commerce international utilise un tableau de bord interactif pour suivre 
les performances de vente et ajuster ses stratégies en temps réel, augmentant ainsi ses 
revenus de 15%. 
  

 
  

6. Mesure de l'efficacité de la coordination et des processus : 
  
Indicateurs de performance : 
Les indicateurs tels que le taux de satisfaction client, le délai de traitement et le coût 
opérationnel permettent de mesurer l'efficacité des processus et de la coordination.  
  
Évaluation régulière : 
Il est important d'évaluer régulièrement les processus et la coordination pour identifier les 
domaines à améliorer. Les audits internes et les feedbacks des employés sont des outils 
précieux pour cette évaluation.  
  
Analyse des données : 
L'analyse des données recueillies à partir des indicateurs permet de prendre des décisions 
informées. Utiliser des outils d'analyse comme Excel ou des logiciels spécialisés peut aider 
à interpréter les données efficacement.  
  
Benchmarking : 
Comparer les performances avec celles des concurrents ou des leaders du secteur 
permet de situer l'entreprise et de définir des objectifs ambitieux. Le benchmarking peut 
augmenter la performance de 10% en moyenne.  
  
Exemple de mesure de l'efficacité : 
Une société de logistique a instauré des indicateurs de performance et a constaté une 
réduction des délais de livraison de 18%, améliorant ainsi la satisfaction client. 
  

Indicateur Objectif Résultat 

Taux de satisfaction client ≥ 85% 90% 

Délai de traitement des commandes < 24 heures 20 heures 



Coût opérationnel < 100 000€ 95 000€ 

   



Chapitre 5 : Animation de réseaux professionnels et usage 
d’outils numériques 
  

1. Comprendre les réseaux professionnels : 
  
Définition des réseaux professionnels : 
Un réseau professionnel est un ensemble de contacts et de relations établis dans le cadre 
du travail. Il permet de partager des informations, des opportunités et des ressources. 
  
Importance pour les BTS CI : 
Pour un étudiant en Commerce International, un bon réseau peut augmenter de 30% les 
chances de trouver des opportunités à l'international. 
  

 
  
Types de réseaux : 
Il existe plusieurs types de réseaux, comme les réseaux en ligne, les réseaux sectoriels et 
les réseaux d'affaires locaux. 
  
Avantages des réseaux bien animés : 
Les réseaux actifs favorisent l'échange de connaissances et facilitent la collaboration 
entre professionnels. 
  
Exemple de réseau efficace : 
Un groupe LinkedIn dédié aux diplômés en Commerce International qui partage 
régulièrement des offres d'emploi et des conseils de carrière. 
  

2. Techniques d'animation de réseaux : 
  
Organisation d'événements : 



Les événements comme les webinaires ou les rencontres physiques augmentent 
l'engagement des membres de 40%. 
  

 
  
Communication régulière : 
Envoyer des newsletters mensuelles peut maintenir l'intérêt et la participation des 
membres actifs à 75%. 
  

 
  
Création de contenu pertinent : 
Partager des articles, études de cas et actualités sectorielles renforce la pertinence du 
réseau. 
  
Encourager les interactions : 
Inviter les membres à participer à des discussions ou des forums stimule l'échange d'idées 
et les collaborations. 
  
Exemple de technique d'animation : 
Organiser un webinaire mensuel avec des experts du commerce international pour 
discuter des tendances actuelles. 
  

3. Outils numériques pour la gestion des réseaux : 
  
Plateformes de réseaux sociaux : 
Des plateformes comme LinkedIn permettent de gérer efficacement et d'élargir ton réseau 
professionnel. 



  
CRM (Customer Relationship Management) : 
Les outils CRM comme HubSpot aident à suivre les interactions et à maintenir des relations 
personnalisées. 
  
Outils de communication : 
Des applications comme Slack ou Microsoft Teams facilitent la communication et la 
collaboration au sein du réseau. 
  
Automatisation des tâches : 
L'automatisation permet de gagner du temps en planifiant des messages ou en suivant 
les interactions automatiquement. 
  
Exemple d'outil numérique : 
Utiliser LinkedIn Sales Navigator pour identifier et connecter avec des professionnels clés 
dans le commerce international. 
  

4. Analyse et optimisation des réseaux : 
  
Mesure de l'engagement : 
Utiliser des indicateurs comme le taux de participation (ex : 60% des membres actifs) pour 
évaluer l'engagement. 
  

 
  
Analyse des interactions : 
Étudier les échanges et les collaborations permet d'identifier les besoins et les 
opportunités d'amélioration. 
  
Utilisation des données : 
Les données collectées via les outils numériques peuvent aider à personnaliser les actions 
et à mieux cibler les initiatives. 
  
Optimisation continue : 
Adapter les stratégies en fonction des résultats obtenus pour améliorer constamment la 
dynamique du réseau. 
  



Exemple d'optimisation : 
Analisar les taux de participation aux événements en ligne et ajuster les horaires pour 
maximiser la présence. 
  

5. Tableau des outils numériques : 
  
Comparatif des principaux outils : 
 

Outil Fonctionnalités Usage principal 

LinkedIn Réseautage, publications, messages 
personnalisés 

Expansion du réseau 
professionnel 

HubSpot 
CRM 

Gestion des contacts, suivi des interactions, 
automatisation des emails 

Gestion des relations 
clients 

Slack Messagerie instantanée, canaux de discussion, 
intégrations diverses 

Communication interne 

  
6. Bonnes pratiques pour animer un réseau : 

  
Être actif et présent : 
Participer régulièrement aux discussions et aux événements maintient l'intérêt et 
l'engagement des membres du réseau. 
  
Encourager la diversité : 
Avoir des membres de différents secteurs et niveaux d'expérience enrichit les échanges et 
les perspectives. 
  
Offrir de la valeur ajoutée : 
Proposer des contenus exclusifs, des formations ou des ressources utiles pour les 
membres. 
  
Favoriser les interactions personnelles : 
Encourager les membres à se rencontrer et à collaborer sur des projets communs 
renforce les liens au sein du réseau. 
  
Exemple de bonne pratique : 
Organiser des sessions de mentorat où les professionnels expérimentés conseillent les 
nouveaux membres. 
   



Chapitre 6 : Analyse des différences culturelles dans les 
échanges commerciaux 
  

1.  Introduction aux différences culturelles : 
  
Définition des différences culturelles : 
Les différences culturelles englobent les variations dans les valeurs, les normes et les 
pratiques entre différentes sociétés. Elles influencent la manière dont les entreprises 
interagissent à l’international. 
  

2.  Modèles d'analyse culturelle : 
  
Le modèle de Hofstede : 
Geert Hofstede propose six dimensions culturelles pour analyser les différences : distance 
hiérarchique, individualisme, masculinité, évitement de l'incertitude, orientation à long 
terme et indulgence. 
  

3.  Communication interculturelle : 
  
Styles de communication : 
Les styles peuvent être directs ou indirects. Par exemple, dans certaines cultures 
asiatiques, la communication est plus subtile pour éviter les conflits. 
  

4.  Négociation interculturelle : 
  
Différences dans les styles de négociation : 
Certaines cultures privilégient la relation personnelle avant d’aborder les affaires, tandis 
que d’autres se concentrent directement sur les aspects techniques du contrat. 
  

5.  Adaptation des stratégies commerciales : 
  
Localisation des produits : 
Adapter les produits aux préférences culturelles locales peut augmenter les ventes. Par 
exemple, McDonald’s propose des menus spécifiques selon les pays. 
  

6.  Études de cas : 
  
Exemple d’adaptation réussie : 
L’entreprise Coca-Cola a ajusté ses campagnes marketing en Chine en mettant l’accent 
sur la chance et la prospérité, respectant ainsi les valeurs culturelles locales. 
 

Dimension 
Culturelle 

Pays 
A 

Pays 
B 

Impact sur le Commerce 



Individualisme 80% 20% Influence les stratégies de marketing et la gestion 
des équipes. 

Distance 
Hiérarchique 

40% 60% Détermine le style de leadership et la prise de 
décision. 

  
7.  Impact sur les stratégies commerciales : 

  
Gestion des ressources humaines : 
Comprendre les différences culturelles aide à mieux gérer les équipes internationales, 
favorisant la collaboration et réduisant les conflits. 
  
Exemple de malentendu culturel : 
En 2015, une marque de vêtements a échoué en Chine en utilisant un logo perçu comme 
inapproprié, illustrant l'importance de la sensibilité culturelle. 
  

8.  Statistiques pertinentes : 
  
Pourcentage d’échecs internationaux : 
Environ 70% des entreprises échouent sur les marchés internationaux en raison de 
l’ignorance des différences culturelles. 
 
Globalisation et diversité : 
Avec la globalisation croissante, la compréhension des différences culturelles devient 
essentielle pour le succès des échanges commerciaux internationaux. 
   



Chapitre 7 : Conception de messages adaptés aux spécificités 
culturelles 
  

1. Identifier les spécificités culturelles : 
  
Comprendre la culture cible : 
Il est essentiel de connaître les valeurs, les croyances et les comportements de la culture à 
laquelle le message est destiné. Cela permet de créer un contenu pertinent et 
respectueux. 
  
Analyser les différences linguistiques : 
La langue ne se limite pas aux mots. Les expressions idiomatiques, les niveaux de formalité 
et les nuances sémantiques varient selon les cultures. 
  
Étudier les codes non verbaux : 
Les gestes, les expressions faciales et le langage corporel peuvent avoir des significations 
différentes et influencer la perception du message. 
  
Prendre en compte le contexte social : 
Le contexte dans lequel le message sera reçu, comme le statut social ou les traditions 
locales, joue un rôle crucial dans son interprétation. 
  
Exemple d'analyse culturelle : 
Lors de la campagne publicitaire en Asie, une entreprise a adapté ses visuels pour 
respecter les préférences locales en termes de couleurs et de symboles. 
  

2. Adapter le contenu du message : 
  
Personnaliser le langage : 
Utiliser un vocabulaire adapté à la culture cible pour garantir la clarté et éviter les 
malentendus. 
  
Adapter le ton et le style : 
Le ton peut varier de formel à informel selon les attentes culturelles. Par exemple, certaines 
cultures préfèrent une communication directe, tandis que d'autres privilégient la 
diplomatie. 
  
Utiliser des exemples locaux : 
Intégrer des références culturelles locales rend le message plus pertinent et engageant 
pour le public cible. 
  
Respecter les sensibilités culturelles : 
Éviter les sujets sensibles ou tabous propres à certaines cultures pour ne pas offenser le 
public. 
  



Exemple d'adaptation de contenu : 
Une entreprise occidentale a modifié son slogan pour qu'il résonne mieux avec le public 
japonais, en utilisant des expressions locales. 
  

3. Choisir les supports de communication appropriés : 
  
Identifier les canaux préférés : 
Certaines cultures privilégient les médias traditionnels tandis que d'autres favorisent les 
plateformes numériques. 
  
Adapter le format du message : 
Le format peut varier, par exemple, en privilégiant des vidéos dans des régions où le 
contenu visuel est plus populaire. 
  
Optimiser pour les appareils locaux : 
Assurer que le contenu est compatible avec les technologies largement utilisées dans la 
culture cible, comme les smartphones ou les ordinateurs. 
  
Planifier la diffusion : 
Choisir le meilleur moment pour diffuser le message en fonction des habitudes culturelles 
et des fuseaux horaires. 
  
Exemple de choix de support : 
Pour une campagne en Inde, une entreprise a utilisé WhatsApp, très populaire dans le 
pays, comme principal canal de communication. 
  

4. Tester et ajuster le message : 
  
Réaliser des tests de réception : 
Avant le lancement, tester le message auprès d'un échantillon de la culture cible pour 
recueillir des feedbacks. 
  
Analyser les réactions : 
Étudier les réponses et les comportements du public pour évaluer l'efficacité du message. 
  
Faire des ajustements nécessaires : 
Modifier le contenu en fonction des retours pour mieux répondre aux attentes culturelles. 
  
Suivre les performances : 
Mesurer l'impact du message à long terme et continuer à l'ajuster si nécessaire. 
  
Exemple de test et ajustement : 
Une marque de vêtements a lancé un prototype de publicité en Chine et a ajusté les 
couleurs et le message après avoir reçu des retours négatifs sur certains aspects visuels. 
  

5. Utiliser des indicateurs de performance : 



  
Définir des KPIs adaptés : 
Choisir des indicateurs pertinents pour mesurer l'efficacité du message en tenant compte 
des spécificités culturelles. 
  
Mesurer l'engagement : 
Évaluer le niveau d'interaction et de participation du public cible avec le message. 
  
Suivre les taux de conversion : 
Analyser le pourcentage de personnes ayant réagi positivement au message, par 
exemple en achetant un produit ou en s'inscrivant à un service. 
  
Analyser le retour sur investissement (ROI) : 
Calculer le gain financier par rapport aux coûts investis dans la campagne de 
communication. 
  
Exemple d'indicateurs de performance : 
Une campagne en Europe a atteint un taux de conversion de 5%, dépassant l'objectif initial 
de 3%, grâce à une adaptation précise des messages culturels. 
  

 
  

6. Tableau comparatif des spécificités culturelles : 
 

Culture 
Communication 

verbale 
Communication non 

verbale 
Préférences de 

support 

Amérique du 
Nord 

Directe et explicite Gestes ouverts Réseaux sociaux et e-
mails 

Japon Indirecte et polie Respect du silence et 
gestuelle subtile 

Applications de 
messagerie 
instantanée 

Brésil Chaleureuse et 
expressive 

Contact visuel fréquent Télévision et réseaux 
sociaux 



   



Chapitre 8 : Organisation d’événements et de déplacements 
professionnels à l’étranger 
  

1. Planification des événements : 
  
Définir les objectifs : 
Il est crucial de déterminer les buts de l’événement ou du déplacement, qu’il s’agisse de 
networking, de formation ou de lancement de produit. 
  
Identifier le public cible : 
Connaître les participants aide à adapter le contenu et les activités pour maximiser 
l’impact. 
  
Choisir la date et le lieu : 
La sélection doit prendre en compte la disponibilité des participants et la pertinence 
géographique. 
  
Établir un calendrier : 
Créer un planning détaillé permet de structurer les étapes de préparation et de garantir le 
respect des délais. 
  
Assurer la logistique : 
S’organiser pour le transport, l’hébergement et les repas est essentiel pour le bon 
déroulement de l’événement. 
  

2. Gestion du budget : 
  
Estimer les coûts : 
Anticiper toutes les dépenses possibles, y compris les imprévus, pour éviter les 
dépassements budgétaires. 
  
Répartition des fonds : 
Allouer les ressources financières aux différentes catégories telles que la logistique, la 
communication et les activités. 
  
Suivi des dépenses : 
Utiliser des outils de gestion financière pour contrôler les dépenses en temps réel. 
  
Optimisation des ressources : 
Rechercher des partenariats ou des sponsors peut aider à réduire les coûts. 
  
Analyse post-événement : 
Évaluer les écarts entre le budget prévu et les dépenses réelles pour améliorer les futures 
planifications. 
  



3. Communication et promotion : 
  
Développer une stratégie de communication : 
Définir les canaux et les messages clés pour atteindre efficacement le public cible. 
  
Utiliser les réseaux sociaux : 
Les plateformes comme LinkedIn ou Instagram sont idéales pour promouvoir les 
événements internationaux. 
  
Créer du contenu attractif : 
Des visuels et des vidéos de qualité peuvent augmenter l’engagement et la participation. 
  
Envoyer des invitations personnalisées : 
Un message personnalisé augmente les chances de participation et montre une attention 
particulière envers les invités. 
  
Gérer les inscriptions : 
Utiliser des outils en ligne pour faciliter le processus d’inscription et suivre les 
confirmations. 
  

4. Logistique et coordination : 
  
Organisation du transport : 
Réserver les vols et les transferts locaux en avance permet de sécuriser les meilleurs tarifs 
et disponibilités. 
  
Réservation des hébergements : 
Choisir des hôtels proches du lieu de l’événement facilite les déplacements des 
participants. 
  
Gestion des repas : 
Planifier les repas en tenant compte des préférences alimentaires et des restrictions des 
participants. 
  
Installation technique : 
S’assurer que le matériel audiovisuel et les connexions internet sont opérationnels est 
crucial pour le bon déroulement des présentations. 
  
Sécurité sur place : 
Mettre en place des mesures de sécurité adaptées pour garantir la protection des 
participants et des équipements. 
  

5. Gestion des imprévus : 
  
Plan de contingence : 



Prévoir des solutions alternatives en cas de problèmes tels que les annulations de vol ou 
les pannes techniques. 
  
Communication en situation d’urgence : 
Établir des canaux de communication efficaces pour informer rapidement les participants 
en cas d’urgence. 
  
Assurances : 
Souscrire des assurances adaptées peut couvrir les imprévus et minimiser les impacts 
financiers. 
  
Flexibilité et adaptabilité : 
Être capable de s’adapter rapidement aux changements permet de gérer les imprévus de 
manière efficace. 
  
Retour d’expérience : 
Analyser les imprévus rencontrés permet d’améliorer les futures organisations. 
  

6. Évaluation des événements : 
  
Collecte de feedback : 
Utiliser des questionnaires ou des entretiens pour recueillir les avis des participants. 
  
Analyse des résultats : 
Interpréter les données collectées permet d’identifier les points forts et les axes 
d’amélioration. 
  
Rapport d’évaluation : 
Rédiger un rapport détaillé aide à formaliser les enseignements et à les partager avec les 
parties prenantes. 
  
Mesure du retour sur investissement : 
Comparer les objectifs initiaux aux résultats obtenus permet de quantifier le succès de 
l’événement. 
  
Amélioration continue : 
Appliquer les leçons apprises favorise une organisation toujours plus efficace des futurs 
événements. 
  

7. Exemple de gestion d’un événement international : 
  
Exemple de gestion d’un événement international : 
Une entreprise organise une conférence à Tokyo pour présenter son nouveau produit. Elle 
définit un budget de 50 000 euros, réserve un hôtel proche du centre de conférence, utilise 
les réseaux sociaux pour promouvoir l’événement et met en place un plan de contingence 



en cas de retard des vols. Après l’événement, elle recueille les feedbacks des participants 
pour améliorer les futures conférences. 
  

 
  

8. Tableau récapitulatif des étapes clés : 
 

Étape Description Exemple 

Planification Définir objectifs et public cible Conférence pour lancer un produit 

Budget Estimer et répartir les coûts 50 000 euros alloués à la logistique 

Communication Promouvoir l’événement via 
divers canaux 

Campagne sur LinkedIn et 
Instagram 

Logistique Organiser le transport et 
l’hébergement 

Réservation d’hôtels près du centre 
de conférence 

Évaluation Recueillir et analyser les 
feedbacks 

Questionnaires post-événement 

   



Chapitre 9 : Traduction et adaptation de documents 
professionnels 
  

1. Importance de la traduction dans le commerce international : 
  
Faciliter la communication : 
La traduction permet de surmonter les barrières linguistiques, essentielle pour les 
échanges commerciaux internationaux. 
  
Accroître la portée du marché : 
En traduisant des documents, les entreprises peuvent atteindre de nouveaux marchés et 
diversifier leur clientèle jusqu'à 50%. 
  

 
  
Améliorer la crédibilité : 
Des documents bien traduits reflètent le professionnalisme et renforcent la confiance des 
partenaires étrangers. 
  
Respecter les réglementations locales : 
La traduction assure que les documents sont conformes aux normes et lois spécifiques de 
chaque pays. 
  
Réduire les risques d’erreurs : 
Une traduction précise minimise les malentendus pouvant entraîner des pertes 
financières ou juridiques. 
  

2. Types de documents à traduire : 
  
Contrats commerciaux : 
Les contrats nécessitent une traduction exacte pour éviter toute ambiguïté juridique. 
  
Documents marketing : 
Les brochures et publicités doivent être adaptées culturellement pour séduire le marché 
cible. 
  



Correspondances professionnelles : 
Les emails et lettres d’affaires nécessitent une traduction rapide et précise pour maintenir 
la fluidité des échanges. 
  
Rapports financiers : 
La traduction de rapports permet une analyse financière internationale transparente. 
  
Manuels et guides d’utilisation : 
Assurer que les utilisateurs comprennent parfaitement les produits ou services offerts. 
  

3. Challenges de la traduction professionnelle : 
  
Différences culturelles : 
Adapter le contenu pour qu’il soit culturellement pertinent et acceptable dans le pays 
cible. 
  
Terminologie spécifique : 
Utiliser le vocabulaire technique exact pour éviter les erreurs de compréhension. 
  
Maintien du ton et du style : 
Assurer que le style original est conservé pour préserver l’intention du document. 
  
Délais serrés : 
Gérer la pression des délais tout en garantissant une traduction de qualité. 
  
Confidentialité : 
Protéger les informations sensibles lors du processus de traduction. 
  

4. Stratégies d’adaptation des documents : 
  
Localisation : 
Adapter le contenu, les unités de mesure et les références culturelles au marché local. 
  
Transcréation : 
Recréer le message original de manière à résonner émotionnellement avec le public cible. 
  
Utilisation de glossaires : 
Créer des glossaires spécifiques pour assurer la cohérence terminologique. 
  
Collaboration avec des natifs : 
Travailler avec des traducteurs dont la langue maternelle est celle du marché cible. 
  
Révision et feedback : 
Mettre en place un processus de relecture pour garantir la qualité de la traduction. 
  

5. Outils et ressources pour la traduction : 



  
Logiciels de TAO : 
Des outils comme SDL Trados facilitent la gestion des projets de traduction et la 
mémorisation des segments. 
  
Dictionnaires spécialisés : 
Accès à des ressources terminologiques précises pour différents secteurs. 
  
Plateformes de traduction en ligne : 
Sites comme ProZ et TranslatorsCafe permettent de trouver des traducteurs experts. 
  
Bases de données terminologiques : 
Utiliser des bases de données pour assurer la cohérence terminologique dans tous les 
documents. 
  
Machine Translation : 
Les outils tels que Google Translate peuvent être utilisés pour des traductions rapides, 
mais nécessitent une relecture humaine. 
  

6. Contrôle de qualité dans la traduction : 
  
Relecture par un second traducteur : 
Assurer une vérification supplémentaire pour corriger les éventuelles erreurs. 
  
Utilisation de check-lists : 
Suivre des listes de contrôle pour garantir que tous les aspects de la traduction sont 
couverts. 
  
Tests de compréhensibilité : 
Faire tester le document traduit par un locuteur natif pour évaluer sa clarté. 
  
Feedback client : 
Recueillir les avis des clients pour améliorer constamment la qualité des traductions. 
  
Adhésion aux normes ISO : 
Respecter les standards internationaux comme ISO 17100 pour les services de traduction. 
 

Outil de 
Traduction 

Fonctionnalité Utilisation 

SDL Trados Mémoire de traduction Réutiliser des segments précédemment 
traduits 

Google Translate Traduction 
automatique 

Traductions rapides avec révision humaine 



ProZ Réseau de traducteurs Trouver des traducteurs spécialisés 

MemoQ Gestion de projet Coordonner les équipes de traduction 

  
7. Évaluation de la qualité des traductions : 

  
Précision : 
Vérifier que le contenu traduit reflète fidèlement le texte original. 
  
Fluidité : 
Assurer que le texte traduit est naturel et facile à lire pour le public cible. 
  
Consistance terminologique : 
Utiliser les mêmes termes spécifiques tout au long du document. 
  
Respect des délais : 
Livrer les traductions dans les délais convenus pour maintenir les relations commerciales. 
  
Feedback continu : 
Intégrer les retours clients pour améliorer constamment les processus de traduction. 
  

8. Coût de la traduction professionnelle : 
  
Facteurs de tarification : 
La complexité, le volume et les délais influencent le coût total de la traduction. 
  
Tarifs moyens : 
En moyenne, un traducteur facture entre 0,10€ et 0,20€ par mot selon la spécialisation. 
  
Budgetisation : 
Allouer environ 5 à 10% du budget total du projet à la traduction des documents. 
  

 
  
Économies d’échelle : 
Traduire de grands volumes peut réduire le coût par mot grâce aux remises de volume. 



  
Retour sur investissement : 
Une traduction de qualité peut augmenter les ventes sur les marchés étrangers jusqu'à 
30%. 
  

 
  

9. Exemples concrets de traduction réussie : 
  
Exemple de traduction contractuelle : 
Une entreprise française a traduit ses contrats en anglais, augmentant ses partenariats 
internationaux de 40% en un an. 
  

 
  
Exemple d’adaptation marketing : 
Une campagne publicitaire adaptée localement a vu ses ventes augmenter de 25% sur le 
marché cible. 
  



 
  
Exemple de localisation de site web : 
La traduction du site web a permis une augmentation de 50% du trafic international. 
  

 
  
Exemple de manuel d’utilisation : 
Un manuel traduit a réduit les appels au service client de 15%, améliorant la satisfaction 
client. 
  

 
  
Exemple de rapport financier : 



Des rapports financiers traduits ont facilité l’investissement de partenaires étrangers à 
hauteur de 20 millions d’euros. 
  

 
   



Chapitre 10 : Négociation en contexte multiculturel 
  

1. Comprendre les différences culturelles : 
  
Importance de la culture : 
La culture influence les comportements et les attentes lors des négociations. Comprendre 
ces différences est crucial pour réussir. 
  
Dimensions culturelles : 
Des dimensions comme la hiérarchie, la communication et le temps varient d’une culture 
à l’autre. 
  
Impact sur la négociation : 
Les divergences culturelles peuvent créer des malentendus ou des conflits si elles ne sont 
pas gérées correctement. 
  
Exemple d’impact culturel : 
Lors d'une négociation entre une entreprise française et une entreprise japonaise, les 
différences dans la gestion du temps ont créé des tensions. 
  
Reconnaître les stéréotypes : 
Il est essentiel de ne pas se fier aux stéréotypes et d’aborder chaque négociation avec un 
esprit ouvert. 
  

2. Stratégies de négociation multiculturelle : 
  
Recherche préalable : 
Avant une négociation, renseigne-toi sur la culture et les pratiques commerciales de ton 
interlocuteur. 
  
Adaptation de la communication : 
Adapte ton style de communication en fonction des préférences culturelles de l’autre 
partie. 
  
Flexibilité et patience : 
Sois flexible dans tes approches et fais preuve de patience, car les processus peuvent 
varier. 
  
Utilisation d’interprètes professionnels : 
Dans certains cas, faire appel à un interprète peut éviter des malentendus linguistiques. 
  
Exemple de stratégie efficace : 
Une entreprise américaine a réussi à conclure un accord en adaptant son style de 
communication direct avec une entreprise suédoise plus réservée. 
  



3. Communication interculturelle : 
  
Styles de communication : 
Certaines cultures préfèrent une communication directe, tandis que d’autres optent pour 
une approche plus indirecte. 
  
Langage corporel : 
Le langage corporel peut varier considérablement entre les cultures et doit être interprété 
avec soin. 
  
Écoute active : 
Pratique l’écoute active pour mieux comprendre les besoins et les attentes de l’autre 
partie. 
  
Gestion des malentendus : 
En cas de malentendu, clarifie les points avec respect et ouverture d’esprit. 
  
Exemple de communication réussie : 
Une négociatrice italienne a utilisé des gestes amicaux pour créer un climat de confiance 
avec ses homologues allemands. 
  

4. Construction de la confiance : 
  
Importance de la confiance : 
La confiance est essentielle pour établir des relations commerciales durables. 
  
Transparence et honnêteté : 
Sois transparent et honnête dans tes communications pour gagner la confiance de l’autre 
partie. 
  
Respect des engagements : 
Respecte toujours les accords et les délais convenus pour renforcer la crédibilité. 
  
Établissement de relations personnelles : 
Prends le temps de connaître personnellement tes partenaires pour solidifier la relation. 
  
Exemple de construction de confiance : 
Une entreprise canadienne a renforcé sa relation avec un partenaire chinois en 
organisant des rencontres informelles régulières. 
  

5. Gestion des conflits culturels : 
  
Identification des sources de conflit : 
Les conflits peuvent surgir des différences de valeurs, de communication ou de pratiques 
commerciales. 
  



Médiation interculturelle : 
Utilise des médiateurs compétents pour faciliter la résolution des conflits. 
  
Approches collaboratives : 
Adopte une approche collaborative pour trouver des solutions gagnant-gagnant. 
  
Formation et sensibilisation : 
Investis dans la formation interculturelle pour mieux gérer les conflits potentiels. 
  
Exemple de résolution de conflit : 
Deux entreprises de cultures différentes ont utilisé des ateliers de médiation pour 
surmonter leurs divergences et finaliser un partenariat. 
  

6. Tableau des différences culturelles clés : 
 

Culture Hiérarchie Communication Gestion du temps 

Amérique du Nord Moins formelle Directe Flexible 

Japon Très formelle Indirecte Rigide 

France Formelle Mi-directe Modérée 

  
7. Techniques de négociation adaptées : 

  
Approche distributive : 
Concerne la répartition d’un montant fixe, adaptée dans certaines cultures. 
  
Approche intégrative : 
Vise à créer des solutions mutuellement bénéfiques, favorisant les relations à long terme. 
  
BATNA (Best Alternative to a Negotiated Agreement) : 
Détermine ta meilleure alternative pour renforcer ta position pendant la négociation. 
  
Utilisation des concessions : 
Planifie tes concessions à l’avance pour maintenir un équilibre dans la négociation. 
  
Exemple de technique adaptée : 
Une société française a utilisé l’approche intégrative pour collaborer avec un partenaire 
brésilien, aboutissant à un accord profitable pour les deux parties. 
   



Chapitre 11 : Utilisation de l’anglais professionnel dans les 
opérations d’import/export 
  

1. Communication écrite en anglais : 
  
Rédaction d'emails professionnels : 
Dans les opérations d'import/export, la majorité des échanges se font par email. Il est 
essentiel d'utiliser un langage clair et concis pour éviter les malentendus. 
  
Rédaction de lettres commerciales : 
Les lettres commerciales doivent suivre une structure formelle, incluant une salutation 
appropriée, le corps du message et une conclusion professionnelle. 
  
Utilisation de modèles standard : 
Les modèles standardisés permettent de gagner du temps et d'assurer la cohérence dans 
les communications écrites. 
  
Correction et relecture : 
La relecture attentive des documents permet de détecter et corriger les erreurs 
grammaticales ou orthographiques avant envoi. 
  
Exemple d'email professionnel : 
Dear Mr. Smith, I hope this message finds you well. Please find attached the invoice for 
your recent order. Let me know if you have any questions. Best regards, Marie Dupont 
  

2. Négociation en anglais : 
  
Techniques de négociation : 
Maîtriser les techniques de négociation en anglais permet de conclure des accords 
avantageux et de maintenir de bonnes relations commerciales. 
  
Expression des attentes : 
Il est important de clairement exprimer ses attentes et de comprendre celles de 
l'interlocuteur pour trouver un terrain d'entente. 
  
Gestion des objections : 
Savoir répondre aux objections de manière constructive aide à surmonter les obstacles 
durant la négociation. 
  
Clôture de la négociation : 
Conclure la négociation de manière positive permet de formaliser l'accord et de renforcer 
la relation commerciale. 
  
Exemple de technique de négociation : 



Marie propose une remise de 10% pour une commande supérieure à 1000 unités, incitant 
ainsi le client à augmenter sa commande. 
  

3. Terminologie spécifique : 
  
Termes courants en import/export : 
Il est crucial de connaître les termes spécifiques pour communiquer efficacement, tels 
que FOB, CIF, et Incoterms. 
  
Glossaire des termes clés : 
Un glossaire bien rédigé aide à standardiser le vocabulaire utilisé dans les opérations 
commerciales. 
  
Utilisation dans les documents : 
L'intégration des termes spécifiques dans les contrats et factures assure une 
compréhension mutuelle des obligations. 
  
Mise à jour régulière : 
Les termes commerciaux évoluent, il est donc important de mettre régulièrement à jour 
son vocabulaire. 
  
Exemple de terminologie : 
FOB (Free On Board) indique que le vendeur assume les coûts jusqu'au chargement de la 
marchandise sur le navire. 
  

4. Documentation commerciale : 
  
Contrats d'achat et de vente : 
Les contrats doivent être rédigés en anglais clair, détaillant les conditions de vente, les 
délais et les responsabilités des parties. 
  
Factures commerciales : 
Les factures doivent inclure des informations précises telles que le prix, la quantité, et les 
termes de paiement. 
  
Certificats d'origine : 
Ces documents attestent de l'origine des marchandises et sont souvent requis par les 
autorités douanières. 
  
Documents de transport : 
Les documents comme le connaissement ou le bill of lading sont essentiels pour le suivi 
des marchandises. 
  
Tableau des documents commerciaux : 
 



Document Description 

Contrat d'achat Détaille les termes de la vente entre acheteur et vendeur. 

Facture commerciale Liste des produits, prix, et conditions de paiement. 

Certificat d'origine Indique l'origine des marchandises importées. 

Connaissement Document de transport maritime. 

  
5. Outils informatiques en anglais : 

  
Utilisation des logiciels ERP : 
Les systèmes ERP (Enterprise Resource Planning) en anglais facilitent la gestion des 
opérations commerciales internationales. 
  
Gestion des bases de données : 
Maîtriser les bases de données en anglais permet de gérer efficacement les informations 
clients et les stocks. 
  
Outils de communication en ligne : 
Les outils comme Slack ou Zoom en anglais sont essentiels pour la communication avec 
les partenaires étrangers. 
  
Formation continue : 
Il est important de suivre des formations régulières pour rester à jour avec les nouveaux 
outils technologiques. 
  
Exemple d'utilisation d'un logiciel ERP : 
Marie utilise SAP pour suivre les commandes et gérer les stocks, augmentant ainsi 
l'efficacité de l'entreprise de 15%. 
  

 
  



6. Présentations et réunions en anglais : 
  
Préparation des présentations : 
Préparer des présentations en anglais nécessite de structurer clairement les informations 
et d'utiliser un vocabulaire approprié. 
  
Techniques de présentation : 
Utiliser des techniques comme l'articulation claire et le contact visuel aide à captiver 
l'audience. 
  
Gestion des questions : 
Savoir répondre aux questions en anglais de manière précise et concise est crucial lors 
des réunions. 
  
Utilisation des supports visuels : 
Les supports visuels comme les slides facilitent la compréhension et rendent les 
présentations plus dynamiques. 
  
Exemple de présentation efficace : 
Lors d'une réunion, Marie présente les ventes trimestrielles en utilisant des graphiques 
clairs, ce qui permet une meilleure compréhension des performances. 
   



Chapitre 12 : Compréhension de l'écrit 
 

1. Définitions de la compréhension de l'écrit : 
 
Objectif : 
Montrer que l'essentiel du texte a été compris. Résumé en respectant le nombre de mots 
(+ / - 10 %). 
 
Introduction : 
Type de document, source, thème général. 
 
Corps : 
Développer les idées principales avec des mots de liaison. 
 

2. Règles à respecter : 
 
Les règles à respecter : 

• Respecter le nombre de mots et l'inscrire à la fin 
• Ne pas mettre de Français 

 
À ne surtout pas faire : 

• Rédiger le compte-rendu en anglais 
• Introduire des informations extérieures au document 
• Paraphraser le texte 
• Omettre des idées importantes 

  



Chapitre 13 : Expression écrite 
 

1. Rédaction du mail : 
 
Les principes de base de la rédaction du mail : 

• Toujours commencer par : "Dear Mr./Ms. …" 
• Exprimer le but du mail : "I am writiting to enquire about…" 
• Pour conclure : "Thank you for patience and cooperation. If you have any question 

or concerns, don't hesitate to let me know." 
• Salutation : "Best regards/Sincerely" 

 
   



Chapitre 14 : Comment organiser ses pensées ? 
 

1. Introduction : 
 
Comment introduire ses pensées ? 
Afin de préparer et d'organiser de la meilleure façon les idées et les informations, à l'écrit 
comme à l'oral, les expressions suivantes peuvent être utilisées. 
 

Expression anglaise Expression française 
To begin with Pour commencer avec 
As an introduction En introduction 

 
2. Connecteurs logiques : 

 
Exprimer son opinion personnelle : 
 

Expression anglaise Expression française 
In my opinion À mon avis 
To me Pour moi 
I think Je pense 
Personnally Personnellement 
According to me Selon moi 
As for the Comme pour le 

 
Organiser en série d'éléments : 
 

Expression anglaise Expression française 
Firstly Premièrement 
Secondly Deuxièmement 
Thirdly Troisièmement 
Then Ensuite 
After that Après ça 
At the end À la fin 

 
Ajouter une information : 
 

Expression anglaise Expression française 
Morever De plusieurs 
Added to that Ajouté à cela 

 
Donner des exemples : 
 

Expression anglaise Expression française 
For example Par exemple 



Such as Tel que 
Like Comme 

 
Généraliser : 
 

Expression anglaise Expression française 
All told En tout 
About À propos 

 
Expliquer une cause : 
 

Expression anglaise Expression française 
Because of En raison de 
Thanks to Grâce à 

 
  



Chapitre 15 : Les expressions dans un débat 
 

1. Utilité des expressions : 
 
À quoi servent les expressions dans un débat ? 
Les expressions du débat sont intéressantes à étudier puisqu’elles offrent différentes 
façons d’aborder et de diriger une discussion. Elles peuvent être mises en place le jour de 
l’oral d’Anglais. 
 

2. L'introduction à une idée : 
 
Exprimer un désaccord : 
 

Expression anglaise Expression française 
My point of view is rather different from Mon point de vue est assez différent du 

vôtre 
I'm not agree with you Je ne suis pas d'accord avec vous 
It is wrong to say that C'est faux de dire que 

 
Ajouter une information : 
 

Expression anglaise Expression française 
In addition to En plus de 
In addition En outre 
Not only Pas seulement 

 
Contraster : 
 

Expression anglaise Expression française 
But Mais 
Yet Encore 
Nevertheless Néanmoins 
Actually Réellement 
On the one hand D'un côté 
On the other hand D'autre part 
In fact En réalité 
Whereas Tandis que 

 
Pour résumer : 
 

Expression anglaise Expression française 
In a word En un mot 
To sum up Pour résumer 

 



Pour justifier : 
 

Expression anglaise Expression française 
That's why C'est pourquoi 
For example Par exemple 

 
  



Chapitre 16 : Les pronoms relatifs 
 

1. Les pronoms relatifs : 
 
Les différents pronoms relatifs existants : 
 

Expression anglaise Expression française 
Where Où 
What Qu'est-ce que 
When Quand 
Whom Que 
Whose À qui 
Who Qui (pour un humain) 
Which Qui (pour un animal/objet) 

 
2. Quelques particularités des pronoms : 

 
Les particularités du pronom "which" : 
Le pronom "which" désigne un animal ou un objet. 
 
Exemple : 
 

Expression anglaise Expression française 
The dog which is here very aggressive. Le chien qui est ici est très agressif. 

 
Les particularités du pronom "who" : 
Le pronom "who" désigne un humain. 
 
Exemple : 
 

Expression anglaise Expression française 
The girl who is looking at us is called 
Sarah. 

La fille qui nous regarde s'appelle Sarah. 

 
Les particularités du pronom "whose" : 
Le pronom "whose" permet d'indiquer la possession. 
 
Exemple : 
 

Expression anglaise Expression française 
The singer whose name I don't remember 
has a beautiful voice. 

Le chanteur dont je ne me souviens plus du 
nom a une belle voix. 

  



Chapitre 17 : Les verbes irréguliers 
 

1. Liste des verbes irréguliers : 
 

Base verbale Prétérit Participe passé Expression 
française 

abide abode abode 
respecter / se 
conformer à 

arise arose arisen survenir 
awake awoke awoken se réveiller 

bear bore borne / born 
porter / supporter 
/ naître 

beat beat beaten battre 
become became become devenir 
beget begat / begot begotten engendrer 
begin began begun commencer 
bend bent bent plier / se courber 
bet bet bet parier 
bid bid / bade bid / bidden offrir 
bite bit bitten mordre 
bleed bled bled saigner 
blow blew blown souffler / gonfler 
break broke broken casser 
bring brought brought apporter 
broadcast broadcast broadcast diffuser / émettre 
build built built construire 
burn burnt / burned burnt / burned brûler 
burst burst burst éclater 
buy bought bought acheter 
can could could pouvoir 

cast cast cast 
jeter / distribuer 
(rôles) 

catch caught caught attraper 
chide chid / chode chid / chidden gronder 
choose chose chosen choisir 
cling clung clung s'accrocher 
clothe clad / clothed clad / clothed habiller / recouvrir 
come came come venir 
cost cost cost coûter 
creep crept crept ramper 
cut cut cut couper 
deal dealt dealt distribuer 
dig dug dug creuser 
dive dived dived / dove plonger 



do did done faire 
draw drew drawn dessiner / tirer 
dream dreamt / dreamed dreamt / dreamed rêver 
drink drank drunk boire 
drive drove driven conduire 
dwell dwelt dwelt / dwelled habiter 
eat ate eaten manger 
fall fell fallen tomber 
feed fed fed nourrir 

feel felt felt 
se sentir / 
ressentir 

fight fought fought se battre 
find found found trouver 
flee fled fled s'enfuir 
fling flung flung lancer 
fly flew flown voler 
forbid forbade forbidden interdire 
forecast forecast forecast prévoir 
foresee foresaw foreseen prévoir / presentir 
forget forgot forgotten / forgot oublier 
forgive forgave forgiven pardonner 
forsake forsook forsaken abandonner 
freeze froze frozen geler 
get got gotten / got obtenir 
give gave given donner 
go went gone aller 

grind ground ground 
moudre / 
opprimer 

grow grew grown grandir / pousser 
hang hung hung tenir / pendre 
have had had avoir 
hear heard heard entendre 
hide hid hidden cacher 
hit hit hit taper / appuyer 
hold held held tenir 
hurt hurt hurt blesser 
keep kept kept garder 
kneel knelt / knelled knelt / kneeled s'agenouiller 
know knew known connaître / savoir 
lay laid laid poser 
lead led led mener / guider 

lean leant / leaned leant / leaned 
s'incliner / se 
pencher 

leap leapt / leaped leapt / leaped sauter / bondir 
learn learnt learnt apprendre 



leave left left 
laisser / quitter / 
partir 

lend lent lent prêter 
let let let permettre / louer 
lie lay lain s'allonger 
light lit / lighted lit / lighted allumer 
lose lost lost perdre 
make made made fabriquer 
mean meant meant signifier 
meet met met rencontrer 
mow mowed mowed / mown tondre 
offset offset offset compenser 
overcome overcame overcome surmonter 
partake partook partaken prendre part à 
pay paid paid payer 
plead pled / pleaded pled / pleaded supplier / plaider 
preset preset preset programmer 
prove proved proven / proved prouver 
put put put mettre 
quit quit quit quitter 
read read read lire 
relay relaid relaid relayer 
rend rent rent déchirer 
rid rid rid débarrasser 

ring rang rung 
sonner / 
téléphoner 

rise rose risen lever 
run ran run courir 
saw saw / sawed sawn / sawed scier 
say said said dire 
see saw seen voir 
seek sought sought chercher 
sell sold sold vendre 
send sent sent envoyer 
set set set fixer 
shake shook shaken secouer 

shed shed shed 
répandre / laisser 
tomber 

shine shone shone briller 
shoe shod shod chausser 
shoot shot shot tirer / fusiller 
show showed shown montrer 
shut shut shut fermer 
sing sang sung chanter 
sink sank / sunk sunk / sunken couler 



sit sat sat s'asseoir 
slay slew slain tuer 
sleep slept slept dormir 
slide slid slid glisser 
slit slit slit fendre 
smell smelt smelt sentir 
sow sowed sown / sowed semer 
speak spoke spoken parler 
speed sped sped aller vite 

spell spelt spelt 
épeler / 
orthographier 

spend spent spent 
dépenser / passer 
du temps 

spill spilt / spilled spilt / spilled renverser 

spin spun spun 
tourner / faire 
tourner 

spit spat / spit spat / spit cracher 
split split split fendre 
spoil spoilt spoilt gâcher / gâter 
spread spread spread répandre 

spring sprang sprung 
surgir / jaillir / 
bondir 

stand stood stood être debout 
steal stole stolen voler / dérober 
stick stuck stuck coller 
sting stung stung piquer 
stink stank stunk puer 
strew strewed strewn / strewed éparpiller 
strike struck stricken / struck frapper 
strive strove striven s'efforcer 
swear swore sworn jurer 
sweat sweat / sweated sweat / sweated suer 
sweep swept swept balayer 
swell swelled / sweated swollen gonfler / enfler 
swim swam swum nager 
swing swung swung se balancer 
take took taken prendre 
teach taught taught enseigner 
tear tore torn déchirer 
tell told told dire / raconter 
think thought thought penser 
thrive throve / thrived thriven / thrived prospérer 
throw threw thrown jeter 
thrust thrust thrust enfoncer 
typeset typeset typeset composer 



undergo underwent undergone subir 
understand understood understood comprendre 
wake woke woken réveiller 
weep wept wept pleurer 
wet wet / wetted wet / wetted mouiller 
win won won gagner 

wind wound wound 
enrouler / 
remonter 

withdraw withdrew withdrawn se retirer 
wring wrung wrung tordre 
write wrote written écrire 

 


