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GUIDES ET HORS-SÉRIES MOCI

Guide business Allemagne 2015
La consommation privée est devenue le premier
moteur de l’économie allemande. Une bonne nou-
velle pour les Européens, notamment les Français
très investis outre-Rhin. Toutefois, pour gagner dans
ce pays riche et voisin, les PME françaises doivent
soigner leur préparation et accepter d’opérer sur le
long terme.
Également dans ce numéro, un dossier Gabon : 
Émirat à l'épreuve de la chute des cours de l'or noir.

Atlas des Risques pays, 
7e édition 2015
Un outil d’aide à la décision, dès la négociation

du contrat de vente

Notre Atlas des risques pays, qui couvre 110 pays,
donne les informations clés pour négocier les condi-
tions de paiement des contrats.
Petit changement cette année : nous avons décidé de
ne pas traiter deux pays en guerre civile ouverte, la
Syrie et le Yémen, et les avons remplacé par Djibouti

et la Tanzanie, qui font leur entrée dans notre Atlas. Que contiennent les fiches
que nous proposons ? De quoi aider les entreprises à répondre à trois préoc-
cupations récurrentes et concrètes des exportateurs :
- évaluer le risque d’impayés de leurs clients ou prospects, que ce risque
résulte de la situation politique et socio-économique du pays, de la solvabilité
du client potentiel lui-même ou de conditions de livraison difficiles ;
- évaluer les risques pesant sur les expéditions de marchandises et le res-
pect des délais ;
- mettre en œuvre les solutions pour anticiper et réduire au mieux ces risques,
dès la négociation du contrat de vente, réussir ses expéditions et se faire payer.
Toutes les fiches, incluant les chiffres économiques clés, ont été mises à jour
dans le courant du printemps 2015 par Jean-Claude Asfour, notre expert
indépendant du risque pays, et la rédaction du Moci. Pour certaines d’entre
elles, ces données sont enrichies des avis d’experts d’Euler Hermes, partenaire
de la première heure de cet Atlas, qui livrent des analyses prévisionnelles en
matière de défaillances d’entreprises et des conseils dans le domaine du
recouvrement. 

Guide business Australie 2015
Dans ce pays minier à l’économie résiliente, le pou-
voir d’achat élevé et le dynamisme de la consomma-
tion sont des avantages considérables. 
Certains secteurs sont particulièrement prometteurs :
les infrastructures, l’agrobusiness ou les nouvelles
technologies. 
Enfin, la position géographique de l’Australie en
Océanie est un atout à ne pas négliger pour rayonner
en Asie, notamment en Chine. 

Dans la Lettre confidentielle 
du MOCI

www.lemoci.com 

Vins et spiritueux : pourquoi c’est le

moment de ressortir le rapport des

CCEF sur la lutte contre la contrefaçon

On croyait enterré à jamais le « Rapport sur la contre-
façon des vins et spiritueux », réalisé il y a deux ans
par la Commission vins et spiritueux du CNCCEF
(Comité national des conseillers du commerce exté-
rieur de la France). Finalement, alors que la Chine
vient de s’engager à reconnaître les indications d’ori-
gine pour les bordeaux, il est ressorti en catimini :
une mise à jour, en date de mai 2015, a, en effet, été
publiée par les mêmes CCEF… 
Lire la suite sur www.lemoci.com

Muriel Pénicaud aux CCEF : « I need

Help ! »

« I need Help ! » : c’est l’appel vibrant lancé non sans
humour par Muriel Pénicaud, directrice générale de
Business France, aux Conseillers du commerce exté-
rieur de la France (CCEF) réunis pour leur assem-
blée générale le 3 juillet dernier à Paris. Le motif de
cet appel à l’aide : l’objectif d’atteindre 10 000 VIE
(volontaires internationaux en entreprise) en poste
d’ici 2017 que lui a fixé le gouvernement, alors que
leur nombre est aujourd’hui supérieur à 8 500 (exac-
tement, 8 589 fin février 2015)…
Lire la suite sur www.lemoci.com

Bretagne/Export : BCI réussit son

troisième “Open de l’international” et

renouvelle son directoire

Gilles Falc’hun, le président du directoire de Bre-
tagne commerce international (BCI), l’association
bras armé de la Région Bretagne pour l’accompa-
gnement des entreprises à l’international, aborde la
période estivale avec le moral pour deux raisons :
son troisième “Open de l’international“, le 6 juillet, a
connu une affluence record, et il a été réélu pour un
mandat de trois ans à la tête du directoire de BCI,
dont la composition a été partiellement renouvelée
et féminisée. On semble décidément loin, de ce côté-
ci de l’Hexagone, des affres rhônalpines… 
Lire la suite sur www.lemoci.com
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           premières destinations des PME franciliennes à l’export

L’Europe, Belgique et Allemagne en tête, reste une
région du globe prisée des exportateurs franciliens,
c’est ce que révèle la deuxième enquête, publiée le
6 juillet, de l’Observatoire des PME exportatrices
d’Ile-de-France de la Chambre de commerce et d’in-
dustrie de Paris Ile-de-France.
En effet, les résultats de l’enquête montrent que
30 % des entreprises interrogées exportent en Bel-
gique, 29 % en Allemagne et 20 % en Espagne,
contre 9 % au Japon. L’enquête a été menée, du
28 janvier au 28 février 2015, auprès de 800 entre-
prises franciliennes exportatrices de moins de 5 000
salarié, indépendantes et issues de cinq secteurs :
agroalimentaire, biotech, mécanique, services aux
entreprises, TIC et autres. Le Royaume-Uni, l’Italie
et la Suisse attirent respectivement 19 % des entre-
prises exportatrices au même titre que les États-
Unis. Bien que les entreprises privilégient les mar-
chés européens de proximité, l’enquête observe
toutefois une « grande diversité de destinations 

– plus de 120 pays cités – avec une différenciation
par secteur ». Ainsi, il apparaît que les entreprises
agroalimentaires vendent d’avantage en Europe et
en Asie du Sud-Est. Dans les biotech, les PME-ETI
orientent leurs exportations vers l’Europe, le
Maghreb, les États-Unis et le Japon. Dans la méca-
nique, l’Europe, le Maghreb, la Chine et le Sénégal
prédominent. S’agissant des services aux entre-
prises, les pays européens frontaliers, mais aussi
les États-Unis, l’Asie du Sud-Est et la Russie sont
les premiers bénéficiaires des exportations franci-
liennes. Enfin, les entreprises issues des TIC ven-
dent en Europe, aux États-Unis, au Maghreb, en
Chine, Côte d’Ivoire et Inde. L’étude constate égale-
ment que cette année, la moitié (50 %) des entre-
prises affirment envisager d’exporter vers de nou-
veaux pays, contre 35 % en 2014, ciblant en priorité :
les États-Unis, le Brésil, le Maghreb, la Chine, la Rus-
sie, le Royaume-Uni, le Canada, l’Allemagne et l’Es-
pagne. Venice Affre
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Italie

19 %

Côte d’Ivoire

8 %

Chine

13 %

Algérie

13 %

Russie

9 %

Japon

9 %
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19 %

Allemagne

29 %

Belgique

30 %

Pays-Bas

7 %
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20 %
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PLANÈTE - ÉVÉNEMENT

Forum 
Risques & opportunités 2015

PME & ETI à l’export : 
audacieuses mais pas téméraires

Affluence record pour la sixième édition du Forum Risques & Opportunités du Moci :

quelque 316 participants ont répondu à notre invitation, le 26 juin, 

à l’Hôtel des Arts et Métiers à Paris, pour assister au débat d’ouverture 

et aux trois tables rondes qui ont mobilisé quelque 12 intervenants de haut niveau, 

tous spécialistes des problématiques du commerce international, 

avec le concours d’Euler Hermes, SDV, IRSC Consulting, MIC Customs, 

Groupe Meliora, Bureau Van Dijk et BEIC.

Ouvert par un débat riche autour de la question : « Est-ce le moment de prendre 

des risques à l’export ? », le forum s’est poursuivi par trois tables rondes d’experts 

sur les préoccupations concrètes et actuelles des entreprises qui exportent : 

les clauses des contrats de vente à verrouiller, les méthodes de recouvrement 

en cas d’impayés et enfin sécuriser ses paiements sans ruiner la relation commerciale.

Nous en livrons l’essentiel dans les pages qui suivent.

Cocktail networking et rendez-vous B2B pré-organisés ont permis aux participants de

poursuivre, tard dans l’après-midi, leurs échanges et prises de contact.

Vincent Lalu, président du Moci.
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