
ttE

t

I
!

)

Þ

2/ Structurer sa Prospection
commerciale
. 2.1 Rechercher et qualifier

ses ProsPects
, 2.2 Elabltt un Premier contact

p. 68

3/ Optimiser ses déPlacements

de orosPection P' 70

. 3.ì Objectifs d'un voYage

de ProsPection
. 3.2 Organiser son Planning

4/ Relancer ses ProsPects P.72
. 4.1 Réussite ou échec :

les Prochaines étaPes

. 4.2 Transformer le ProsPect
crr Padenaire

. 4.3 Demarrer un Partenariat

5/ Participer à un salon P'75
. 5.1 (.ìiìorx d'un salon
. 5,2 L'cmPlacement du stand
. 5.3 l,'agenda et le budget
. 5,4 l-organisation et la communication
. 5.5 I a clôture et I'après-salon
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1/ Chnisir une règle
lni;oti rms 2010 p' 83

" 1.1 Clu'est-ce qu'une règle
lncoterms 201O ?

. 1.1) l:ìorvice au client et règle

" 1.1ì i(isque et règle
. 1.4 fraiement et règle

2i ¡'hoisir un commissionnaire
ric' transport p. 88
. 2.1 Etablir un cahier des charges
" 'r.2 Choisir un prestataire
, :,t.Ll Assurer le suivi de la qualité

3/ Préparer I'emballage
et le:,; documents, charger p. 91
. lì.1 Lcmballage
. Í1.2 [-es documents
' Ij.3 [r; chargement

4/ tirúparer le dédouanement
export et dédouaner p. 94
" 4,1 Ol¿rssification du produrt
" 4 .2. I .a dédouanement export
" 4.3 La justification

de la facture hors taxes
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1/ Verrouiller le contrat p. 100
' 1.1 CGV et CGA
' 1.2 Les clauses des contrats

et des CGV à I'international

2/ Les solutions de
paiement p. 106
. 2.1 Les paramètres de choix essentiels
. 2.2 Gérer le risque de change
. 2.3 Choisir un mode de paiement

3/ Sécuriser et f¡nancer p. 118
. 3.1 llassurance-crédit
. 3.2 Affacturage et forfaitage

4/ Les garanties de marché p.120
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1/ fexpédition par la route p. 131
. 1.1 Préparation des produits
. 1.2 Les documents
. 1.3 Le chargement eVou déchargement
. 1.4 La facturation

2/ llexportation maritime p. 136
. 2.1 Préparation des produits
. 2.2 Les documents
. 2,3 Le chargement eVou dechargement
, 2.4 La facturation

3/ Le groupage en aérien p.139
. 3.1 Préparation des produits
. 3.2 Les documents
. 3.3 Le chargement eVou dechargement
. 3.4 La facturation

4/ fexpédition en express P. 140
. 4.1 Préparation des produits
. 4.2 Les documents
. 4.3 Le chargement eUou déchargement
. 4.4 La facturation
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1/ Le postulat de base p. 145
. 1.1 Nos objectifs sur ce marché?
. 1.2 Ouels investissements mettre en
jeux pour atieindre cet objectif ?
. 1.3 Ouel contrôle souhaitons-nous
garder sur notre activilé localement?

2/ Les ditférents modes
d'implantation P. 145

3/ Maîtrise totale :

la vente intégrée P. 147
. 3.1 Utiliser sa force de vente
. 3.2 Utiliser les services d'un V.l.E
. 3.3 Recruter un représentant salarié
. 3.4 Travailler avec un agent
. 3.5 lmplanter succursale ou filiale
. 3.6 Les fusions acquisitions

4/ Maîtrise partielle :

la vente en coopération P. 152
. 4.1 Le groupement d'exportateurs

P. 130

. 4.2 La joint-venture (JV) et les alliances

. 4.3 La Franchise

. 4.4 Le portage d'entreprises

5/ Maîtrise réduite : la vente par
intermédiaire p. 'l 54
. 5.1 Les SAl, les SGE et les SCI
. 5.2 Les Bureaux et centrales d'achats
. 5.3 Le transfert de technologie
. 5.4 Le bureau de représentation

6/ Les outols d'aide
à la décisíon p. 158

7/ La solution adaptée
à son besoin p.159

Érnp¡ to
RECRUTER P. t60
1/ Ouel profil pour le poste ? p. 1 61
. 1.1 Définir ses besoins
. 1.2 Définir des profils de poste
. 1.3 Annonces et supports

pour votre recrutement
. 1.4 Les critères de recrutement

2/ Ouelle formation
pour quel poste ? p. 164
. 2.1 Formations diplômantes

en France
. 2.2 Formations non diplômantes

3/ Ouel recrutement
pour quel poste ? p. 1 67
. 3.1 Les filières de recrutement

en France et à l'étranger
. 3.2 Les réseaux sociaux
. 3.3 Le volontariat international

en entreprise (V.l.E)

. 3.4 Le recrutement en interne

4/ Ouel budget pour quel
recrutement ? p.171
. 4.1 Pour les V.l.E
,4.2Le crédit d'impôt export
. 4.3 Les autres dispositifs d'aide

à I'exportation
. 4.4 Aides régionales

au recrutement export

5/ lJintégration
dans I'entreprise p. 173
. 5.1 La règle des trois A

pour réussir I'intégration
d'un collaborateur

. 5.2 Les écueils à éviter

A}IilEIGD0uAìrE P. 176

Espèce, valeur et origine : trois clés
pour exporter vos produits
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