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OBJECTIFS DE LA FORMATION DE 1ER CYCLE

La formation de premier cycle trouve sa spécificité dans les caractéristiques suivantes :

elle vise le développement chez l'étudiant de ses capacités d'analyse et de synthése par I'étude relativement
approfondie d'une discipline ou d'un champ d'études dans les aspects aussi bien théoriques qu'empiriques et en
misant sur I'appropriation des fondements et de la méthodologie propre a cette discipline ou & ce champ d'études ;

dans la perspective d'une éducation permanente, elle développe la capacité d'apprendre par soi-méme de fagon
continue ;

elle le rend capable de s'adapter facilement aux changements, de relier son champ de compétence aux autres
spécialités et de collaborer avec des tiers ;

elle le rend capable de discerner la valeur objective des affirmations qu'il fait ou qui lui sont faites, de bien
comprendre, interpréter et commenter l'information ;

elle développe chez lui une compétence professionnelle ou scientifique qui le rend apte a intervenir efficacement et
a mesurer la portée sociale et éthique de ses activités ;

elle I'améne a maitriser le langage propre a son domaine de connaissances, a pouvoir produire un discours cohérent
et pertinent, a l'articuler de fagon précise, claire et concise, tant a I'écrit qu'a l'oral et, ainsi, a étre capable de
communiquer ses connaissances dans son milieu professionnel ou scientifique et dans I'ensemble de la société ;

elle développe son esprit d'initiative et sa créativité, qui le rendent actif dans son milieu et 'aménent a appliquer ses
connaissances a des situations et des problemes nouveaux.

DESCRIPTION DU COURS

Contenu:

Environnement international. Stratégies d’expansion a l'international. Stratégies de segmentation, de ciblage et de
positionnement. Adaptation du marketing mix aux différents contextes nationaux. Prospection, négociation et
organisation de la force de vente. Ethique et considérations légales.

Préalables : MKT1000
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OBJECTIFS DU COURS

GENERAUX

Appliquer les concepts de base de marketing aux particularités du marketing international. Adapter les stratégies de
segmentation et de mix marketing. Développer un plan de marketing d’expansion a l'international.

SPECIFIQUES
Plus spécifiquement, ce cours devra permettre a I'étudiant de :

e D’acquérirles connaissances nécessaires et comprendre le fonctionnement de plusieurs des composantes
structurant le contexte du marché international.

o Ce cours vise également a sensibiliser I'étudiant sur a la dimension internationale du commerce et son potentiel,
et a acquérir des connaissances sur les pratiques du commerce international. Il vise aussi a I'éclairer sur
l'importance des motifs qui conditionnent l'interationalisation de I'environnement commercial, voire économique.

o  Comprendre le poids du commerce international et son influence sur les aspects économiques, politiques, marketing,
financiers et Iégaux.
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CALENDRIER

Séance / Date

Contenu

Lecture, travaux et directives

1 — Présentations mutuelles Panet-Raymond, A., Robichaud, D., Menvielle,
o Faire connaissance W., Balbinot, Z., (2018) Marketing international,
— Présentation du plan de cours 500 p. Editions cheneliéres éducation, Montréal
o  Ressortir les détails du plan et les attentes (Qc), chap. 1 &2
— Premiére partie : http://www.international.gc.cal/trade-agreements-
accords-
Le commerce international et ses fondements : | commerciaux/index.aspx?lang=fra& ga=2.2504
Ienvironnement des échanges 98822.1640903258.1497112910-
— Les indicateurs du commerce international 1180896797.1497112910  « Ouverture de
— Les facteurs inhibiteurs de I'exportation nouveaux marchés : négociations et accords
—  Commerce international : les faits nouveaux commerciaux
— Le développement d'une entreprise a | http://www.international.gc.ca/economist-
l'international economiste/index.aspx?lang=fra& ga=2.220139
— Le commerce international : 289.1640903258.1497112910-

o Barriéres tarifaires et non tarifaires 1180896797.1497112910 Bureau  de

o Droits anti-dumping I'économiste en chef : rapports sur le commerce

o Droits compensatoires et l'investissement international.

o Les subventions Statistiques des exportations du Québec

— L’intégration commerciale, économique et https://statistique.quebec.ca/fr/produit/tableau/va
politique des Etats leur-des-exportations-internationales-par-

o Les différentes étapes d'intégration produits-quebec-et-canada

o Limportance croissante des organismes | Développement économique, innovation et

mondiaux exportation — Québec.

o Environnementlégal et usages commerciaux | Www.economie.gouv.qc.ca/objectifs/financement
[exportation
https://exportation.investquebec.com/
http://www.wto.org : Statistiques du commerce
mondial

Politique commerciale, compétitivité et spécialisation
2 des pays Paul Krugman : la politique commerciale
. - . stratégique - Krugman - Nouvelle théorie du
o .Con_wpr_endre le role de I'Etat dans une perspective commerce international.doc
institutionnelle .
o Notions et mécanismes de la politique | — IMD World Competitiveness Center
commerciale. o www.imd.org
o Les effets économiques et débat concernant le | — WEF Competitiveness Report
protectionnisme. o www.weforum.org
o L'avancement technologique et la concurrence
internationale.
3 Chaine d’approvisionnement, regles et pratiques de | Panet-Raymond, A., Robichaud, D., Menvielle,

dédouanement

— L’entreprise et la chaine d’approvisionnement
o Facteurs d'influence sur I'approvisionnement
international
o Sélection du fournisseur et colts d’acquisitions
— Les opérations douaniéres

W., Balt;inot, Z., (2018) Marketing international,
500 p. Editions cheneliéres éducation, Montréal
(Qc), chap. 11

= Guide sur l'exportation : http:/www.cbsa-
asfc.gc.calexport/quide-fra.html
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http://www.international.gc.ca/economist-economiste/index.aspx?lang=fra&_ga=2.220139289.1640903258.1497112910-1180896797.1497112910
http://www.international.gc.ca/economist-economiste/index.aspx?lang=fra&_ga=2.220139289.1640903258.1497112910-1180896797.1497112910
http://www.international.gc.ca/economist-economiste/index.aspx?lang=fra&_ga=2.220139289.1640903258.1497112910-1180896797.1497112910
http://www.international.gc.ca/economist-economiste/index.aspx?lang=fra&_ga=2.220139289.1640903258.1497112910-1180896797.1497112910
https://statistique.quebec.ca/fr/produit/tableau/valeur-des-exportations-internationales-par-produits-quebec-et-canada
https://statistique.quebec.ca/fr/produit/tableau/valeur-des-exportations-internationales-par-produits-quebec-et-canada
https://statistique.quebec.ca/fr/produit/tableau/valeur-des-exportations-internationales-par-produits-quebec-et-canada
http://www.economie.gouv.qc.ca/objectifs/financement/exportation
http://www.economie.gouv.qc.ca/objectifs/financement/exportation
https://exportation.investquebec.com/
http://www.wto.org/
https://view.officeapps.live.com/op/view.aspx?src=http%3A%2F%2Fanciens.montaigne.free.fr%2Fgrenier%2Faehsc%2FFiches%2520d%2527auteurs%2520et%2520th%25E9ories%2FKrugman%2520-%2520Nouvelle%2520th%25E9orie%2520du%2520commerce%2520international.doc&wdOrigin=BROWSELINK
https://view.officeapps.live.com/op/view.aspx?src=http%3A%2F%2Fanciens.montaigne.free.fr%2Fgrenier%2Faehsc%2FFiches%2520d%2527auteurs%2520et%2520th%25E9ories%2FKrugman%2520-%2520Nouvelle%2520th%25E9orie%2520du%2520commerce%2520international.doc&wdOrigin=BROWSELINK
http://www.imd.org/
http://www.weforum.org/
http://www.cbsa-asfc.gc.ca/export/guide-fra.html
http://www.cbsa-asfc.gc.ca/export/guide-fra.html

Séance / Date Contenu Lecture, travaux et directives
o Le processus dimportation au Canada et au | = Déclaration d'exportation, B13 :
Québec http://www.cbsa-
o Le processus de dédouanement au Canada et au asfc.gc.ca/publications/forms-
Québec formulaires/b13a-fra.html

= Les droits et tarifs douaniers

Les zones franches

Les régimes douaniers

Le courtier en douane

Les formalités et processus de dédouanement

Les étapes de dédouanement au Canada

Le marquage

— Le systtme harmonisé de classification
marchandises

— L’exonération de droits de douane : les conditions

des

» Guide sur limportation : http:/www.cbsa-
asfc.gc.calimport/quide-fra.html

= Déclaration d'importation, B3 :
http://www.cbsa-
asfc.gc.ca/publications/forms-
formulaires/b3-3-fra.html

= Contrats modeles — Chambre de Commerce
Internationale : www.icc-france.fr/nos-
services/modeles-de-contrats/#
= |CC Guide to Export-Import Basics,
International Chamber of Commerce, Paris,
ICC Publication no 543E, chapitre 5 : « Agency,
Distributorship and Franchising Contracts,
International Franchising », p. 92-95 (4 pages),
ISBN 02-842-1194-8.
https://2go.iccwbo.org/icc-guide-to-export-
import-5th-edition-config+book_version-Book/

Panet-Raymond, A., Robichaud, D., Menvielle,

4 La décision d’exporter : i .
W., Balbinot, Z., (2018) Marketing international,
e Le défi de I'exportation : pourquoi exporter? 500 p. Editions cheneliéres éducation, Montréal
e Les exportations et 'apport du commerce (Qc), chap.3
électronique . . -
o Les défis du commerce électronique 10 questions a poser pour choisir un agent de
o Le processus de lexportation vente a I'étranger : https://www.bdc.ca/fr/articles-
o L'apport de I'exportation pour les PME outils/marketing-ventes- .
o L'apport de l'exportation pour Etat exportation/exportation/pages/choisir-agent-
o Quand doit-on s'aventurer sur les marchés vente-etranger.aspx
étrangers?
o Lastratégie de marketing d’exportation
o Les orientations stratégiques
o Le diagnostic export : l'outil d'évaluation
5 La sélection de marché et les études de marché Panet-Raymond, A., Robichaud, D., Menvielle, W.

e Ladémarche d'exportation

o L'organisation de la démarche exportation
o Les stratégies de ciblage
o Les marchés cibles : démarche a suivre
Les études de marché
Les stratégies de ciblage
Les stratégies de développement de marchés
La sélection de marché
o Laconsommation apparente
o Le potentiel de marché

Balbinot, Z., (2018) Marketing international, 500 p
Editions cheneliéres éducation, Montréal (Qc)
chap. 4
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http://www.cbsa-asfc.gc.ca/publications/forms-formulaires/b13a-fra.html
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https://2go.iccwbo.org/icc-guide-to-export-import-5th-edition-config+book_version-Book/
https://www.bdc.ca/fr/articles-outils/marketing-ventes-exportation/exportation/pages/choisir-agent-vente-etranger.aspx
https://www.bdc.ca/fr/articles-outils/marketing-ventes-exportation/exportation/pages/choisir-agent-vente-etranger.aspx
https://www.bdc.ca/fr/articles-outils/marketing-ventes-exportation/exportation/pages/choisir-agent-vente-etranger.aspx
https://www.bdc.ca/fr/articles-outils/marketing-ventes-exportation/exportation/pages/choisir-agent-vente-etranger.aspx

Séance / Date

Contenu

Lecture, travaux et directives

o Grille de choix de pays : attractivité du marché

La stratégie d’entrée sur les marchés étrangers

6 Panet-Raymond, A., Robichaud, D., Menvielle,
o Lesmodes d'entrée sur un marché étranger W., Balbinot, Z., (2018) Marketing international,
o Lesdifférents modes d'entrée 500 p. Editions cheneliéres éducation, Montréal
o  Le choix du mode d’entrée (Qc), chap. 9
o Les critéres pour choisir un canal de distribution
o Le partenariat
o Lutilisation du partenariat comme mode
d’entrée
o Lalliance stratégique
o Lacoentreprise
o Leconsortium
o Licence et franchise
o Le commerce de contrepartie
7 La promotion et la prospection des marchés étrangers | Panet-Raymond, A., Robichaud, D., Menvielle,
W., Balbinot, Z., (2018) Marketing international,
o Les étapes de la prospection des marchés | 500 p. Editions cheneliéres éducation, Montréal
étrangers (Qc), chap. 8
o Lapréparation du voyage d'affaires Echanges et conseils sur 'examen intra
o Le rble des missions commerciales
o La participation a une foire commerciale a
I'étranger
La promotion
8 Examen mi-session: * Les sujets traités de la séance 1 a la séance 7, seront matiére a examen de la mi-
session.
9 L’aspect culturel du commerce international Panet-Raymond, A., Robichaud, D., Menvielle,
W., Balbinot, Z., (2018) Marketing international,
o Les enjeux socioculturels 500 p. Editions cheneliéres éducation, Montréal
o Les éléments culturels selon le modele de | (Qc), chap.5
Nloaberg C ication interculturell
S ommunication interculturelle :

Le modele dEdward T. Hal http://www.ymea.int/fileadmin/library/6_Commun
ications/1_General_Tools/Communication_interc
ulturelle_1.pdf
L'iceberg culturel :
http://perspectivesculturelles.weebly.com/liceber
g-culturel.html

10 Les INCOTERMS (International Commerce Terms) Panet-Raymond, A., Robichaud, D., Menvielle, W.

o  Définition des incoterms

o Laraison d’étre des incoterms

o Les catégories des incoterms 2020
o Laparticularité des incoterms

Balbinot, Z., (2018) Marketing international, 500 p
Editions chenelieres éducation, Montréal (Qc)
chap. 7

Tout savoir sur les Incoterms :
https://www.sendcloud.fr/incoterms/
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Séance / Date

Contenu

Lecture, travaux et directives

Le transport international des marchandises

11 Panet-Raymond, A., Robichaud, D., Menvielle, W.
e  L'élaboration d'une stratégie de transport Balbinot, Z., (2018) Marketing international, 500 p
e Les différents modes de transport Editions cheneliéres éducation, Montréal (Qc)
o Le transport routier chap. 10
o Le transport ferroviaire
o Le transport aérien
o Le transport maritime
e  Le calcul des colts de transport
e Ladocumentation requise pour I'exportation
e  Lerble du transitaire
Pri)’( é. I’e.xport ?t modalites de paiement des Panet-Raymond, A., Robichaud, D., Menvielle
12 operations intemationales W., Balbinot, Z., (2018) Marketing international,
e  Le Prix export 500 p. Editions cheneliéres éducation, Montréal
o Les composantes du prix & I'exportation (Qc), chap.7
o Le calcul du prix a I'exportation Lettre de crédit documentaire :
*  Lesdifférents moyens et modalites de paiement | pitp:/www.rbcbangueroyale.com/commerciauxi
e Le choix de linstrument et de la technique de | nternational/pdf/51000.pdf
palement http://www.rbcbanqueroyale.com/commerciaux/i
*  Lesrisques de change etranger nternational/pdf/51003.pdf
Les devises étrangéres et les taux de change,
Banque Nationale du Canada :
http://www.bangueducanada.ca/taux/taux-de-
change/
Financement des exportations :
https://www.bdc.ca/fr/articles-outils/marketing-
ventes-
exportation/exportation/pages/meilleures-
pratiques-credit.aspx
Conseils et orientatons - EDC
http://www.edc.ca/FR/About-Exporting/Trade-
Links/Pages/export-counseling.aspx
L’aspect juridique de I'exportation , ,
13 Panet-Raymond, A., Robichaud, D., Menvielle, W.

e Limportance du contrat
e Les différents contrats
o Le contrat d'approvisionnement
o Le contrat de sous-traitance
o Le contrat de distribution / représentation
o Le contrat d'alliance stratégique
o Lecontratde licence / transfert technologique

e Les litiges commerciaux
o Les modes de reglement
o Laloi applicable

e Les erreurs a éviter

Balbinot, Z., (2018) Marketing international, 500 p
Editions cheneliéres éducation, Montréal (Qc)
chap. 12
www.avocat.qc.ca/modelescommerciaux/model
gscommerciaux.htm
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Séance / Date

Contenu

Lecture, travaux et directives

14

L’OMC, le FMI et la Banque Mondiale

L’OMC : L'OMC tire ses origines de I'Accord général sur
les tarifs et le commerce (GATT). Elle est au cceur de
I'environnement économique mondial. Elle permet de
résoudre les différends commerciaux entre états. Lors de
cette séance, nous abordons sa création, ses principes,
ainsi que son fonctionnement.

L’'OMC : historique

L’'OMC : champ d'application
Fonctionnement et organisation de 'OMC
Réglement des différends au sein de TOMC
Membres de 'OMC et observateurs de TOMC

Le Fonds Monétaire international et la Banque
mondiale : Le Fond Monétaire International et la Banque
Mondiale, aussi appelés ‘The Sisters’, ont été créés suite
aux accords de Bretton Woods. Les deux institutions sont
au ceceur du systeme financier international, et visent a
promouvoir sa stabilité. Nous discuterons des motivations
derriére leur création, leur fonctionnement, et leur réle
dans le systéme financier international.

*Appréciation des enseignements

Lectures pour la séance

Lien électronique "Who elected the WTO?", The
Economist, 29 septembre 2001.
www.economist.com/special-
report/2001/09/29/who-elected-the-wto

L'OMC:

https://www.wto.org/french/res_f/doload f/inbr f.
pdf

Comprendre 'OMC:

https://www.wto.org/french/thewto f/whatis_f/tif
flunderstanding_f.pdf

L'OMC - histoire et avenir:
https://www.wto.org/french/res_flbooksp_f/histor

ywto_f.pdf

Le FMI
https://www.imf.org/external/french/index.htm

https://www.imf.org/external/pubs/ft/fandd/fre/20
19/06/pdf/fd0619f.pdf

La Banque mondiale
https://www.banquemondiale.org/

14
suite

e Récapitulation de la matiére du cours

Exemple de présentation des travaux de
session. Echanges et conseils sur 'examen
final

15

Examen final: * Toute la matiére vue est susceptible d’étre a ’examen.
Cet examen se déroulera en ligne (veuillez vérifier la date et I’horaire de I'examen) a votre dossier

académique.
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https://fr.wikipedia.org/wiki/Organisation_mondiale_du_commerce#Champ_d%27application
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http://www.economist.com/special-report/2001/09/29/who-elected-the-wto
http://www.economist.com/special-report/2001/09/29/who-elected-the-wto
https://www.wto.org/french/res_f/doload_f/inbr_f.pdf
https://www.wto.org/french/res_f/doload_f/inbr_f.pdf
https://www.wto.org/french/thewto_f/whatis_f/tif_f/understanding_f.pdf
https://www.wto.org/french/thewto_f/whatis_f/tif_f/understanding_f.pdf
https://www.wto.org/french/res_f/booksp_f/historywto_f.pdf
https://www.wto.org/french/res_f/booksp_f/historywto_f.pdf
https://www.imf.org/external/french/index.htm
https://www.imf.org/external/pubs/ft/fandd/fre/2019/06/pdf/fd0619f.pdf
https://www.imf.org/external/pubs/ft/fandd/fre/2019/06/pdf/fd0619f.pdf
https://www.banquemondiale.org/

EVALUATION DE L'ETUDIANT

Notation

Conformément a l'article 2.13.1 du Réglement 3 des études de 1¢ cycle de 'UQAT, la notation littérale pour ce cours
représente :

A+ A A-; B+, B, B-; C+,C, C-; D+ D; E
Une cote fixe sera utilisée pour établir la notation littérale pour ce cours selon la grille suivante :
A+ 93,00 % 100,00 % C+ 73,00 % 76,99 %
A 90,00 % 92,99 % C 70,00 % 72,99 %
A- 87,00 % 89,99 % C- 67,00 % 69,99 %
B+ 83,00 % 86,99 % D+ 63,00 % 66,99 %
B 80,00 % 82,99 % D 60,00 % 62,99 %
B- 77,00 % 79,99 % E 0,00 % 59,99 %

Pondération d’une activité

Conformément la résolution M10-GES-38-07 du Conseil de module des sciences de la gestion, aucune activité
d’évaluation ne peut représenter plus de 50 % de la note finale d'un cours.

L'enseignant peut exiger, s'il le précise dans son plan de cours, que les étudiants obtiennent une note minimale pour
un ou plusieurs éléments d’évaluation pour la réussite du cours.

Participation

Conformément la résolution M10-GES-38-08 du module des sciences de la gestion, aucune pondération ne doit étre
attribuée a la participation des étudiants dans tous les cours du module.

Présentation des travaux écrits

Conformément a la résolution M10-GES-38-09 du module des sciences de la gestion, tout travail remis a I'enseignant
doit respecter les régles de présentation de la derniére version du Guide de présentation des travaux écrits de TUQAT.

Délai de correction

Sauf dans les cours a formule particuliére ou dérogeant du calendrier universitaire (intensif, de moins de trois crédits,
s'échelonnant sur plus d'un trimestre, stage, projet d'application, etc.), un élément d'évaluation comptant pour au moins
20 % de la note finale doit étre administré et corrigé pour que les résultats soient connus des étudiants avant la date
limite d’abandon sans mention d'échec au dossier universitaire et sans remboursement prévue au calendrier
universitaire.
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Evaluation de la qualité du frangais

Conformément & la Politique linguistique de 'UQAT et la résolution MOO-GES-10-06 du module des sciences de la
gestion, jusqu'a 10 % des points des travaux individuels et des travaux en équipe peuvent étre déduits de la note
obtenue en regard de la qualité du frangais écrit.

Omission ou retard dans remise d’un travail

L’omission de remettre ou de compléter un travail dans les délais demandés entraine une perte de 10 % par jour de
retard de la note finale de ce travail.

Absence a un examen

Conformément & la Politique d’absence et de reprise a un examen du module des sciences de la gestion, seul un motif
sérieux permet a I'étudiant de reporter, de s'absenter et de reprendre un examen. Le motif invoqué doit relever de
circonstances importantes et indépendantes de la volonté de I'étudiant.

L'étudiant qui doit reporter ou s’absenter a un examen doit compléter, signer et envoyer le formulaire de demande de
reprise d’examen dans les délais prescrits avec les piéces justificatives par courriel a I'adresse sc-gestion@ugat.ca.

Plagiat

Conformément au Réglement 12 sur le plagiat ou la fraude pour les étudiants de 'UQAT, tout acte (incluant la tentative
et la participation) de plagiat ou de fraude relatif autant aux travaux académiques qu’aux documents officiels a caractére
scolaire peut entrainer une ou plusieurs sanctions.

Intelligence artificielle

Le recours aux outils d”intelligence artificielle générative (ex. : ChatGPT) n’est pas autorisé pour la réalisation des
évaluations du cours (fravaux et examens) et entrainera un signalement a titre d'infraction de nature académique*.

Dans tous les cas, la déclaration des sources et références documentaires utilisées est requise. Le fait « d'utiliser
totalement ou en partie un texte ou une production d'autrui ou tout matériel dont le contenu a été obtenu par le biais de
ressources informatiques (incluant les outils d'intelligence artificielle comme ChatGPT), en le faisant passer pour sien »,
entre autres en n'indiquant pas les références entrainera automatiquement un signalement a titre d'infraction de nature
académique 4. Veuillez-vous référer au Guide de présentation des travaux écrits.

A noter que pour chacun des cours de votre programme des orientations différentes relatives & l'utilisation de
lintelligence artificielle générative peuvent étre prises par la ressource enseignante. Il est de la responsabilité de
I'étudiant de se conformer aux attentes de chaque cours.

Echec a un cours

Conformément a l'article 2.12.3 du Reglement 3 des études de 1¢ cycle de 'UQAT, I'évaluation est continue en ce
quelle tient compte, pendant toute la durée du cours, de tous les éléments susceptibles de révéler le niveau
d'apprentissage et de formation atteint. C'est pourquoi, en cas d'échec d'un cours, il n'y a pas d'examen de reprise
tenant lieu d'évaluation globale.

4 Réqglement 12 sur le plagiat, art.4
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Travaux évalués

% de la note finale

Date limite de remise

Travail de session 30 % Semaine 14

(Voir I'horaire suggéré via Moodle)
Examen mi-session en ligne 35 % Semaine 8

(Voir I'horaire suggéré via Moodle)
Examen fin de session en ligne 35 % Semaine 15

(Voir I'horaire suggéré via Moodle)

Détail des évaluations

(Les consignes et les grilles détaillées des évaluations sont disponibles sur le portail du cours)

Examen mi-session : |l portera sur la matiere vue avant la semaine de 'examen.

Examen fin de session : Il portera sur toute la matiére vue lors de la session

Travail de session : Individuel

Le travail de session (projet d’exportation) porte sur I'étude d'un projet d’exportation d’un produit. Il porte sur 'étude
d’'une entreprise de la région quant a son potentiel d’exportation. Dans une premiére démarche, vous devez disserter
sur la décision d’internationalisation de I'entreprise de votre choix (référez-vous a la figure 3.5 a la page 113 du volume
obligatoire). Dans une deuxieme étape, vous devez élaborer le plan commercial d’exportation du produit ou du service

vers le marché ciblé.
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METHODOLOGIE DE L'ENSEIGNEMENT

Réles du professeur :

Le professeur collabore a la réussite de I'étudiant par le biais d'activités de réflexion qui contribuent a accroitre les
différents savoirs nécessaires a cette réussite. En d’autres mots, il transmet les informations pertinentes, oriente et
guide I'étudiant dans sa démarche et répond aux demandes individuelles d’assistance en regard de I'atteinte des
objectifs du cours et en évalue le degré d'atteinte. De plus, il indique les principes de fonctionnement du cours (par
exemple les régles quant a la participation, aux arrivées tardives, aux consignes de sécurité s'il y a lieu, etc.).

Délai de réponse :
La résolution DEP-2019-SG-287-14 du département des sciences de la gestion stipule que :

« Le professeur ou le chargé de cours répondra a I'étudiant dans un délai de deux (2) jours ouvrables. Pour les
questions nécessitant des réponses plus élaborées, apres avis transmis a l'intérieur de ce délai, une réponse compléte
sera fournie & l'intérieur de cinq jours ouvrables. Passé ces délais, et aprés avoir tenté une relance, I'étudiant peut
aviser le directeur du département, pour les cours de 1¢ cycle, ou le directeur du programme, pour les cours de 2¢
cycle, afin qu'il communique par téléphone avec le professeur ou le chargé de cours concerné. Dans des circonstances
particulieres, le professeur ou chargé de cours qui ne serait pas en mesure de respecter momentanément ces délais
doit en aviser ses étudiants. »

Roles de I'étudiant :

De son coté, I'étudiant assume ses responsabilités quant a la prise en charge du développement de sa formation. I
s'en approprie les objectifs, se fait et réalise un plan de travail pour les atteindre et satisfait aux exigences (lectures,
travaux, coopération) requises dans ce cours. |l doit évaluer I'enseignement et le cours avec objectivité.

De plus, il prend l'initiative de rencontrer individuellement le professeur au besoin. Bien sdr, ces rencontres professeur-
étudiant ne peuvent avoir pour objectif de compenser I'absence au cours. L'étudiant ne peut utiliser son cellulaire ou
autres équipements électroniques a l'intérieur d’'un cours, a I'exception du matériel prévu dans un cadre pédagogique.

Aucun enregistrement audio ou vidéo n’est permis sans I'autorisation écrite de I'enseignant. Le non-respect de cette
directive pourra entrainer des sanctions telles que prévues par les réglements et politiques de 'UQAT en vigueur.
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