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Comment devenir
un expert d'export

réguliers ou occasionnels. Or, selon le Medef,
50000 PME posséderaient un potentiel d'expor-
tation inexploité. Le Languedoc-Roussillon s‘avére
particuliérement concerné par cette frilosité: il n'arri-
ve qu’au dix-septiéme rang des régions exportatrices
de France et contribue a hauteur de 1,4 % seulement
des exportations de notre pays...

Peut-étre faites-vous partie de ces patrons qui hésitent
encore a franchir le pas et a vendre hors nos frontiéres ? « En
matiére d'export, c'est souvent [‘'occasion qui fait le larron,
résume Nathalie Fischer, responsable de la Mission dévelop-
pement international a la CCl de Montpellier. Par exemple,
un patron est sollicité par des clients étrangers lors d'un
salon international a Paris, ou par le biais du site internet de
sa PME. C'est alors I"occasion pour lui de se lancer. »
Devenus des "primo-exportateurs", puis des "exportateurs
occasionnels", certains chefs d'entreprise ont alors envie de
poursuivre I'aventure. Mais aupa-

ravant, mieux vaut étre sir de soi

La France compte prés de 100000 exportateurs

et bien informé. « Car l'export « Tous les acteurs de l'export vous le diront: participer au
codte cher ay départ> avertit foirag ot gux salons internationaux permet de prendre

Nathalie Fischer, qui cite péle-méle

«les missions & Iétranger; les température d'un marché, d’entrer en contact avec de
acheteurs étrangers ou de trouver des partenaires locaux.

salons internationausx, les déplace-
ments, les mises aux normes des
produits, le respect des réglemen-
tations... » Cet investissement explique que, bien souvent,
les patrons préferent dans un premier temps explorer eux-
mémes les marchés étrangers avant de recruter un chargé
d’export. D'autant que, comme le confient certains experts,
ils pensent souvent étre les seuls a méme de bien vendre
leurs produits. ..

Pour les aider a aborder dans de bonnes conditions de
nouveaux territoires commerciaux, Nathalie Fischer les
conseille individuellement. « Nous essayons de balayer
ensemble un peu tous les sujets; je leur donne une idée
sur tout ce a quoi ifs vont toucher a travers ['export. » Une
stratégie idéale pour débuter, car un néophyte risque de
se noyer rapidement dans la multitude d'interlocuteurs et
d’intervenants sur ce secteur...

Une autre solution consiste a faire appel a un consultant.
Basée a Montpellier et spécialisée en marketing internatio-
nal, Dominique Andréani, a la téte de sa société International
Development, conseille ainsi ses clients sur leur stratégie a
I'export et insiste sur I'intérét d'un diagnostic: « Un consul-
tant, mais aussi une CCl, une Chambre des Meétiers, la
DRCE (Direction régionale du commerce extérieur) peuvent
intervenir dans cette phase de diagnostic et faire le point
avec un patron: est-il trop tét pour son entreprise pour se
lancer a I'export ? Ses produits sont-ils en adéquation avec
les marchés ? Quels sont les points forts et les faiblesses de
I'entreprise ? Il faut savoir que I'export mal préparé n’est pas
une solution pour se sortir d’une passe difficile. »
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Se former et s’informer grace aux (Cl

Dominique Andréani, qui intervient aussi comme formzas
ce, conseille en outre aux chefs d'entreprise de suivre
formation relativement courte: « Elle permet de prenc
contact avec I'environnement de l'export et leur en do
les clés. Avec une formation longue, ils risquent de pera
du temps. »

En termes de formation et d'information, les CCl s'imposes
comme les premiers interlocuteurs du "primo-exportatess
de par leur mission d'accompagnement des entreprises oz
leur développement a I'export (formalités internationz =
réglementation du commerce extérieur...). La chambre ¢
Montpellier et sa Mission développement internationa’ 2
ganisent ainsi des formations en collaboration avec I'lnst =
Consulaire de Formation (ICF). Ces sessions de formzat:
associent apports théoriques et mise en pratique ops
tionnelle. Exemples de themes déja abordés: « Comme
sécuriser vos encaissements a |'export », « la documents
tion a I'exportation », « se faire payer & I'export »...
En 2007, ces sessions d'une journée étaient imputables
budget formation de I'entreprise. Pour celles qui come
taient moins de 20 salariés, elles faisaient I'objet d'un
financement par les AGEFOS-PME & hauteur de 70 %,
participants prenant en charge le solde compris entre 2
100 €. Pour 2008, les conditions étaient encore en co.
d'examen fin 2007. Quant aux entreprises de plus c=
salariés, les possibilités de co-financement sont a exam






