


L'export ne s'improvise
pas mais se construit
patiemment

8 points a vérifier
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1 — Avoir une stratégie claire

2 — Adaptez votre offre au marche

HE I e

3 — Choisissez le bon mode de représentation *

T

4 — Optimisez vos ressources financieres
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5 — Sélectionnez votre personnel pour ce prOJet :
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6 — Appréhendez les differences culturelles
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/ — Activez vosS réseaux

8 — Faites-vous accompagner




Flux des marchandises

Choix des Incoterms, Choix Flux Marketing,
du mode de transport i . Communication Chaine
Choix des partenaires d'informations documentaire
logistiques

Couts, Investissements

Lieu de production, Seécurité de paiement
meéthode de production Limitation du risque de
change

Reglementaire, exigences

Impact environnemental, Démarche RSE
du pays....

moins de marchandises sur
leau - Emballage

@ S
O tlmlser votre L'objectif de l'atelier organisé en partenariat avec le WTC est d'accompagner les entreprises
désireuses de se lancer a l'export dans la construction du projet export.
Ve
Au cours de cette atelier, plusieurs thématiques seront abordées pour dessiner les premieres
fondations du projet export.



Strenghs
FORCES

Ce que votre entreprise fait bien

La valeur ajoutee qui vous
différencie des vos concurrents

Les ressources internes
(compétences, savoir faire, équipes,
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Actifs corporels tels que propriété
intellectuelle, capital, technologies
propriétaires, etc ...

Opportunities
OPPORTUNITES

Sous-estimation du marche sur des
produits spéecifiques

Peu de concurrents dans |la zone

Croisisance des besoins pour vos

produits ou services

Bonne couverture presse - medias de

votre entreprise
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MENACES

Nouveaux concurrents

Durcissement de |'environnement
réglementaire

Couverture médiatique négative de
la presse - médias

Changement d'attitude des clients
envers votre entreprise



1 — AVOIr Uune % cle

- Le marché ciblé
L'écosysteme : et ses points
d'acces

- Les concurrents
potentiels

- Les
evenements
dignes d’interét

- Les acteurs clés



- Quels sont les
moyens logistiques,
financiers et
humains... a reunir ?

Votre entreprise :

- Qu’'apporte mon - Quel
produit/service au positionnement-prix

marche ? adopter ?

- Dans quel marché
vais-je me lancer ?




2 — Adaptez votre.C Vﬁ

Quelle valeur ajoutée apporte

mon produit au marche ?

Quels sont les bénéfices et
gains de performance pour
mon client ?

Quelles adaptations vais-je

devoir apporter a mon produit
(couleur, godt, packaging,
etc.), et quelles décisions
marketing prendre (site
internet traduit, plus rapide et
ergonomique) ?
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raccourcir et simplifier
les circuits de ventes

€

eétre en contact direct
avec le client

et commencer avec
une structure légere
(bureau de liaison,
succursale, agent
commercial, ...)
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un plan de communication,

des frais de déplacements,

des frais de prospection (présence salons),

des problématiques de propriétés intellectuelles,

la création de structures ad hoc ou filiale

le recours a du conseil juridique

le recrutement de personnel local (peut-étre une expatriation,
un VIE..))
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Optimiser une
opeération
export du point
de vue

opeéerationnel

INCOTERMS

Etiquettes

Emballage

Mentions
obligatoires

Justificatif hors TVA

Mode de
transport

Obligation
deéclarative

Partenaires

Assurance credit

Facture pro forma

Facture commerciale
Packing list

Document
"""""""""" accompagne
ment export

Documents
de transport

Risque de
change

Moyen de paiement



'importance du choix des INCOTERMS 2020 : |ncoterm S

202 by the International
Chamber of Commerce (ICC)

L'intéret

v'Avoir une vision claire et unique sur
I'interprétation des obligations
gu'incombent a I'acheteur et au
Qui es vendeur.
v'Langage universel.
responsa_ble v' Eviter les erreurs et surco(ts
de Quoi ? potentielS.
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Le prix

\Vos criteres de choix pour Le réseau
sélectionner un mode de
transport et/ ou Le transit time

partenaires logistiques :

Les caractéristiques du produits

La communication




La tracabilité entre la marchandise physique et les
documents a produire pour 'opération export

Les documents obligatoires pour exporter le
produit

La chalne
documentaire:

Les mentions obligatoires pour exporter le produit

La réglementation

Sécurité de paiement




-
Les obligations

ﬂsca | es et Les justificatifs de sortie de territoire

UE (EXA mention sortie définitive)

Preuves de livraison dans le cadre
d’une vente intracommunautaire

douanieres




5 — Seélectio

(incoterms,
Solide formation sur facturation, transport,
les techniques de sujets douaniers,
I'exportation accords de libre-
échange, ...)

ldentification des

ressources internes
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6 — Actl ifv'

Il existe une multitude de clubs pour reseauter:

."

- que ce soit dans le pays cible (ambassade, chambres de commerce,
salons professionnels, clubs et reseaux, ...)

ou bien en France



7 — Apprehe
culturelles

VOUS appuyer sur des personnes connaissant parfaitement les codes
locaux

avoir en interne une personne biculturelle formée a la culture d’entreprise,
a vos produits et connaissant parfaitement le marché local

envoyer une personne sur place (ou y aller sol-méme) pour s'imprégner et
comprendre les attentes du marche
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8 — Faltes

Soyez proche des Et des equipes a

Il y existe différents equipes de l'export I'étranger
en France (aupres (organismes prives,
des Chambres de CCl a I'étranger,

Commerce) Business France, ...)

dispositifs d’appuis
pour les exportateurs:
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Thanlity caniad
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Value
Export
Mapping
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Voici ce que I'on abordera dans le

Il

Forfait 3 a 5 %2 journées consacrées —
2800€ de budget

Les 15 points difféerenciants

Vous accompagnez la ou vous voulez aller



* |sabelle Quere 06.70.21.03.76 / iguere@outlook.fr

Guillaume Degois 06.81.66.68.66 / guillaume@degois.net

Steve Bayol 06.23.71.58.65 / bayol.steve@gmail.com
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