CAS ZHENDRE S.A. : Introduction

Ce cas illustre de nombreuses techniques de commerce international et à ce titre, il est très transversal et peut être utilité globalement ou par partie ou même par technique :

· l’offre et le contrat

· les organismes d’appui à l’export

· les risques et les couvertures appropriées

· le transport

· la douane

· les financements internationaux
Il part d’une demande d’offre réalisée par un agent que connaît Alexandre Zhendre, le Directeur actuel de la société Zhendre. Cette proposition est très conséquente :

· 5000 climatiseurs qui seront rangés dans 17 conteneurs de 40’ High cube

· Un montant supérieur à 1 million d’USD

Par contre, Zhendre ne connaît pas le client. Aussi, rompu aux précautions internationales, il va se renseigner sur lui, auprès de COFACE en France et des Services Economiques de l’Ambassade de France à Tripoli. Ne pouvant recourir à l’assurance crédit de COFACE qu’il utilise ordinairement, il choisit un paiement par crédit documentaire irrévocable et confirmé qui sera utilisé à la mise à FOB des conteneurs au port chinois de départ.

Ensuite, le cas aborde les difficultés d’utilisation du crédit documentaire, de douane, mais aussi les contraintes logistiques et financières auxquelles se heurte la société.
Ce cas est proposé par Alexandre Zhendre, Directeur de la société familiale, et Conseiller du Commerce Extérieur de la France.

Il présente : 

· le contexte et la situation commerciale,
· un questionnement pour organiser la problématique de traitement
· des annexes 
· des éléments de résolution

Durant la lecture et le traitement de ce cas, il est nécessaire de toujours garder à l’esprit que Zhendre est un exportateur expérimenté et très compétent. Lorsque l’on voit les difficultés auxquelles il s’est heurté, alors qu’il s’était protégé, on imagine aisément la déroute qui doit s’emparer des vendeurs qui n’ont pas cette connaissance des techniques de commerce international, ce savoir faire pour établir des choix et rechercher des solutions et la patience et les multiples échanges que le Directeur et son personnel ont dû déployer, durant un très long laps de temps, en se demandant à tout moment si cette situation allait enfin se dénouer favorablement. 
	Idée de départ
	Comment assurer le bon déroulement d’un contrat de vente internationale avec un client étranger quand des difficultés, commerciales, logistiques, financières, juridiques, surgissent ?
De nombreuses compétences sont sollicitées :
· les savoirs liés aux techniques de commerce international, à la géographie, à la géopolitique… 
· les attitudes à adopter lors d’échanges dans des situations commerciales et culturelles différentes (communication, éléments interculturels)
· les savoir-faire : étude de la Libye et analyse des risques que ce pays présente, négociation et conclusion d’un contrat de vente, vérification de l’accréditif et des documents dans un crédit documentaire…

	Objectifs
	Ce cas a pour objectifs de :

. Donner une vision plus pragmatique des échanges dans des environnements culturels différents
. Mieux comprendre l’importance de la période pré-contractuelle lors de la formation d’un contrat et ses conséquences une fois le contrat conclu

. Illustrer le déroulement d’un crédit documentaire et son issue lorsque les banques formulent des réservent et refusent de payer

. Montrer le recours à des solutions pertinentes pour traiter les problèmes
. Etudier les répercussions de difficultés contractuelles et de paiement sur la rentabilité de l’entreprise

	Probléma-tiques
	. Quels éléments de négociation l’exportateur doit-il privilégier ?

. Comment mesurer les risques attachés à une offre et s’en prémunir ?

. Comment résoudre des difficultés de différentes natures quand le contrat ne produit plus ses effets bénéfiques ?

	Cibles

Public
	Ce cas est destiné à des étudiants de bac + 2, mais également d’un niveau supérieur (licences généralistes et professionnelles, Masters, formations en Commerce International ou Commerce Extérieur)…

Il peut être utilisé par des professionnels et des auditeurs de formation professionnelle continue, des enseignants.

Toute personne placée dans un contexte similaire peut s’en inspirer.

	Modalités de mise en œuvre de ce cas 
	Ce cas peut-être traité globalement en TD, devoir à la maison… en préparation aux examens.

Des recherches complémentaires peuvent être faites sur l’exportateur, le pays, les techniques… en autonomie, ou en petits groupes. L’outil informatique et l’internet, des revues de commerce international… peuvent rendre la collecte d’informations plus facile.
Ou partiellement en travaillant des parties bien précises :

· le contrat

· le crédit documentaire

· les aspects logistiques

· les risques et les couvertures 

	Pour aller plus loin…
	Les utilisateurs pourront rechercher des informations plus pointues sur les techniques qui sont illustrées, en consultant les travaux réalisés par des théoriciens et professionnels des organisations.
Ils pourront aussi collecter d’autres mésaventures survenues dans d’autres  situations, pour les comparer et servir de ressources à des cours, formations ou des dossiers, mémoires…


