
Préface

Enseignante en BTS Commerce International depuis 1994, ayant connu 2 réformes de ce diplôme, je me suis régalée à former de futurs assistants export.
Dès le début, j’ai souhaité pratiquer une pédagogique de projets, convaincue que la pratique professionnelle est le meilleur moyen d’apprendre.
Inspirée par un Cahier pédagogique dont je ne me souviens plus de la date, présentant une mission export au Vietnam et réalisée par un lycée français, j’ai eu envie de le mettre en œuvre au sein de mon établissement.
Et c’est ainsi que de 2007 à 2019, j’ai pu organiser 14 missions export dans différents pays : nous avons commencé par Barcelone, puis Turin, pour aller ensuite plus loin : la Roumanie, la Pologne, la Turquie et plusieurs fois en Angleterre. Cette dernière destination avait été suggérée par un AED dans notre établissement, qui était un étudiant de l’université de Sheffield. Grâce à lui, nous avions pu signer un partenariat avec la Management School de l’université de Sheffield qui nous accueillait et dont nous recevions les étudiants également. Une belle aventure qui a duré plusieurs années.

Lorsque je rencontre des étudiants maintenant en activité et qu’ils évoquent la mission export, tous sont unanimes pour dire qu’outre l’aspect ludique, elle a permis une mise en situation réelle et une excellente formation.
Quant aux professionnels qui interrogent, ils sont tous, chaque fois, agréablement surpris par la richesse du projet réalisé avec des étudiants si jeunes.
Je ne peux donc pas garder tout cela pour moi et, avant de quitter l’Education Nationale pour prendre une retraite bien méritée, je souhaite partager mon expérience et vous donner les supports qui m’ont servi à mener à bien chaque mission, améliorant au fil des années, mes pratiques. En toute humilité, je vous présente ces supports pédagogiques persuadée qu’ils sont perfectibles et que mes jeunes collègues sauront faire encore mieux que moi grâce au numérique et à l’IA.

	Bonne lecture !
											Claudia


BTS COMMERCE INTERNATIONAL
BLOC 1 : Développement de la relation commerciale dans un environnement interculturel

BLOC 3 : Participation au développement commercial international

PROJET PEDAGOGIQUE
MISSION EXPORT
Mise en situation professionnelle

TD 1	Une mission export : pour qui ? pour quoi ?
TD 2	Recherche de l’entreprise partenaire
TD 3 	Fiche Entreprise
TD 4	Etude pays
TD 5	Etude sectorielle
TD 6	Identification de la cible et création de la BdD Prospects
TD 7	Contacts à établir
TD 8 	Préparation matérielle du voyage en mission
TD 9	Bilan des résultats obtenus et analyse
TD 10	Compte-rendu à l’entreprise et remerciements


TD 1 : Une mission export : pourquoi ? pour qui ?

· Définir ce qu’est une mission export et quel intérêt elle représente pour une entreprise désireuse d’exporter.
· A partir de vos recherches personnelles, replacez la ville de la mission dans son contexte géographique et économique.
· Identifier l’intérêt économique de la région
· Recherchez les secteurs porteurs et indiquez quelles entreprises françaises, plus généralement, quels secteurs d’activité peuvent être intéressés par la région et/ou le pays de la mission

Informatique : Créer un dossier intitulé « Mission export ».  Chaque fichier sera nommé TDN° et son titre.
Taille du fichier (police Times New Roman 12 ou équivalent) : 2 feuilles A4 minimum et 4 maximum, comprenant :

· Introduction
· Sommaire
· Sources
· Développement (selon les points indiqués)
· Conclusion


TD 2 : Recherche d’une entreprise partenaire

Vous venez de recueillir les informations concernant le pays et la région de destination de votre mission export. Ce travail vous a permis de tirer une conclusion sur les secteurs d’activité présents dans la ville d’accueil.
Vous devez maintenant rechercher une entreprise partenaire susceptible d’être intéressée par une mission export dans cette ville et désireuse de vous confier la mission.
Sur place, vous serez à 2 pour réaliser les visites en clientèle. Vous pouvez soit immédiatement vous associer au collègue avec lequel vous serez et mener votre recherche à 2, soit multiplier vos chances de trouver une entreprise française en menant la recherche de manière individuelle (le premier ayant obtenu un oui de la part d’une entreprise, informera l’autre étudiant).
1. Qui contacter ?

· Votre réseau personnel (famille, voisins, amis)
· La zone industrielle de l’endroit où vous habitez
· Les entreprises à proximité du lycée
· Les zones industrielles des environs

2. Comment contacter ? Quoi dire ?

· Par courrier ou par e-mail (lettre de motivation, CV, cahier des charges)
· Par téléphone
(voir annexe 1)

TRAVAIL A RENDRE

· Un tableau excel avec une liste d’entreprises susceptibles de vous confier une prospection et que vous décidez de contacter (pour chaque entreprise, indiquez son nom, l’adresse, le téléphone, le nom du contact et sa fonction, l’adresse e-mail)
· votre lettre de motivation
· votre CV


TD 3 : FICHE ENTREPRISE

Vous venez de réussir votre négociation et une entreprise accepte de vous confier une mission de prospection. 

Il est important de bien la connaître et de bien connaître son produit afin d’être capable d’en faire la promotion auprès des prospects que vous rencontrerez une fois sur place.

Vous devez donc maintenant réaliser une étude de l’entreprise et de ces produits, plus particulièrement de celui que vous désirez exporter. Cela vous permettra d’avoir des arguments de vente mais, dès votre recherche de prospects, de savoir à qui vous voulez vendre, donc de bien identifier votre cible.

Dans une fiche format A4 Recto/Verso, indiquez les renseignements suivants :

· sa taille, sa structure juridique, selon le cas, son siège social et ses filiales en France et/ou dans le monde
· son activité, son métier, ses hommes et ses produits (si possible un organigramme sera joint à la fiche ainsi que des fiches produits)
· son chiffre d’affaires national et/ou international
· sa ou ses stratégies
· la documentation existante (en français et/ou en langue étrangère)
· qui sont ses clients sur le marché français et/ou sur des marchés étrangers (à identifier)
· quelle cible veut-elle atteindre ? BtoB ou BtoD ?

Sources à votre disposition : le site internet de l’entreprise et  l’interlocuteur qui vous a reçu et qui a accepté de signer la convention.

TRAVAIL A RENDRE

· fiche récapitulative en annexe 2
· fiche signalétique de l’entreprise
· convention d’action en annexe 3


TD 4 : ETUDE PAYS

L’entreprise qui vous a confié la mission doit avoir un certain nombre d’informations sur le pays visé. Il vous appartient donc de réunir ces informations sous la forme d’une fiche pays. Vous pouvez vous inspirer de ce qui est proposé dans vos ouvrages scolaires et sur certains sites officiels. Voici les informations qu’il faut obtenir :

1. Informations génériques
· Contexte géographique
· Contexte climatique
· Contexte économique : croissance, inflation, chômage, monnaie, échanges extérieurs (importations/exportations), niveau de développement économique
· Contexte politique et juridique : stabilité, environnement règlementaire, existence d’accords internationaux
· Contexte socioculturel : histoire, culture, structure sociale, modes de consommation

2. Informations concernant l’approche commerciale envisagée
· Demande : qui sont les consommateurs ? dimension de la population ou du segment concerné, pyramide des âges, niveau de consommation, pouvoir d’achat
· Offre présente sur le marché : production nationale, importations, concurrence
· Distribution : circuits utilisés, contraintes liées à l’importatin à et à la commercialisation

3. Informations sur les risques
· Risques politiques : ensemble des événements ou décisions d’ordre politique pouvant rendre risquée l’exportation dans ce pays
· Risques commerciaux : sécurité des transactions, délais et retards de paiement, degré de solvabilité des entreprises, problèmes de financement
Sources possibles : votre ouvrage, le livre Exporter (Edition Foucher), les magasines comme le Moci, le site de la Coface, Business France

TRAVAIL A RENDRE

· Une fiche A4 recto/verso minimum ou 2 maximum. Schémas, tableaux et graphiques sont acceptés en annexe s’ils sont pertinents et compréhensibles.


TD 5 : ETUDE SECTORIELLE

Une fois l’entreprise choisie vous devez bien connaître son marché, c'est-à-dire plus précisément, son secteur d’activité et les acteurs sur ce marché. 

Vous devez réunir des informations quantitatives et qualitatives sur :

· L’offre : qui vend le même produit que le vôtre ? Qui sont les concurrents, directs, indirects ? Quels produits sont proposés sur le marché ? Les produits de substitution s’il y en a. A quel prix ?
· La demande : qui sont les consommateurs ? Que souhaitent-ils ? Y-a-t-il un profil de consommateur ? Quel est le niveau de consommation ? Le pouvoir d’achat ?
· La distribution : Comment le produit est-il distribué sur le marché ? Quels sont les aspects règlementaires utiles à connaître ?

TRAVAIL A RENDRE

Vous devez synthétiser vos recherches dans un document. Les schémas, tableaux, graphiques sont possibles en annexes, s’ils ne sont pas trop nombreux et trop lourds à interpréter. Ils doivent être pertinents, compréhensibles et synthétiques. 

Sources : Votre ouvrage scolaire dans la partie : Etude sectorielle. 
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TD 6 : IDENTIFICATION DE LA CIBLE et CREATION DE LA BASE DE DONNEES

Vous connaissez maintenant bien le produit et le marché visé. Vous savez quelle cible veut atteindre l’entreprise pour le compte de laquelle vous travaillez. BtoB, BtoD, rarement BtoC.
Il faut donc créer votre base de données, c'est-à-dire, la liste des organisations susceptibles d’être intéressées par votre produit. Plus il y en a, plus vous aurez de chances d’obtenir un rendez-vous.

· Créer un fichiez excel avec les colonnes suivantes :

Nom de la société, adresse complète, nom et fonction du contact, Téléphone, adresse e-mail du contact, type de contact (tel, mail), date du 1er contact, Relance (date), Réponse obtenue.

Ce tableau est présenté sous forme paysage et comprendra plusieurs pages. (N’oubliez pas son titre, les sources, en pied de page votre nom et le nom du fichier)

Les sources à votre disposition sont référencées dans votre ouvrage. Ce sont les sites dédiés à la recherche d’adresses en fonction du secteur d’activité. Il existe aussi les fédérations ou syndicats par secteur et à l’étranger. Les magasines comme le Moci ou bien le magasine des CCE (Conseillers du Commerce Extérieur) donnent également des adresses qui pourraient vous intéresser.
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TD 7 : CONTACTS A ETABLIR

1. Les contacts

· Vous devez commencer à contacter des prospects tout en poursuivant votre recherche. Votre objectif est de :

Tout d’abord : qualifier votre fichier car les prospects que vous avez trouvés ne sont pas forcément les bons. Il faut les qualifier en appelant pour vérifier que c’est la bonne personne et qu’il s’agit bien de votre cible.
Créer un guide d’entretien téléphonique en suivant la méthode CROC.

Ensuite : envoyer un mail à la bonne personne : Responsable des achats à qui vous présenterez l’entreprise, son produit et votre intention.

Enfin : relancer par téléphone au bout de quelque temps. Créer un guide d’entretien téléphonique pour cette relance.

2. Le support publicitaire
Il accompagne le mail et/ou la visite en clientèle
Vous devez vous interroger sur ce qui sera envoyé au prospect intéressé :

· Un mail avec un flyer
· Un mail avec des extraits du catalogue de l’entreprise
· Des échantillons
Vous devez prendre contact avec l’entreprise pour lui demander ce qu’elle met à votre disposition. Si elle n’a rien en langue anglaise, vous devez créer votre propre support avec son aval afin de promouvoir son entreprise et son ou ses produits et donner envie au prospect tout au moins d’en savoir plus si ce n’est de l’acheter.
Pour créer ce support, laissez libre cours à votre imagination. Vous pouvez faire des photos vous-mêmes tout en demandant toujours à votre correspondant en entreprise, si cela lui convient.
Bien sûr, vous devrez traduire ce support en anglais.
TRAVAIL A RENDRE
1. Un GET en français et en anglais pour qualifier le prospect
2. Un GET en français et en anglais pour relancer par téléphone après l’envoi du mail
3. Un mail en français et en anglais pour présenter l’entreprise, son activité, et faire votre prospection
4. Un support publicitaire format papier et numérique

TD 8 : PREPARATION MATERIELLE DU VOYAGE
Vous avez obtenu des rendez-vous (minimum 3)
· Si vous avez des rendez-vous précis, présentez vous à l’heure indiquée, soyez ponctuels, quelle que soit la culture du pays où vous allez
· Si vous n’avez pas de rendez-vous précis et que vous décidez de faire des visites informelles, vous devez aussi vous préparez et de la manière suivante :

1. A partir de l’adresse de votre lieu d’hébergement, recherchez les endroits où vous irez et établissez votre feuille de route : comment vous rendre à chacune des adresses. Itinéraire, moyen de transport, durée.
2. Créer une fiche prospect : une fois sur place, il vous faudra noter ce que vous apprenez en entretien pour en rendre compte à l’entreprise et que le suivi du contact soit assuré. Cette fiche prospect (voir cours) comprend nom de l’entreprise, son adresse, le nom de la personne rencontrée et sa fonction, l’heure et la date de la rencontre, un résumé de l’entretien et une suite à donner
3. Vocabulaire technique :
Pour pouvoir communiquer convenablement afin de bien présenter les choses, vous devez avoir le vocabulaire correspondant au secteur et au produit et imaginer toutes les questions que l’on vous poserait.
4. Documentation en langue
Avoir finalisé le support avec lequel vous partirez (s’agit-il du même que celui que vous aurez envoyé par mail ?). 
5. Echantillons
Si le produit s’y prête et que l’entreprise vous y autorise, avoir les échantillons en qualité et quantité afin de les offrir aux prospects rencontrés. Attention, dans certains cas, le fait de voyager avec des échantillons est règlementé pour le passage de la douane. Renseignez-vous.
6. Contenu de votre présentation orale
Qu’allez vous dire ? En anglais et/ou en français ou une autre langue. Préparer votre entretien ( en vous inspirant des phases d’une négociation : voir cours RCI)

TRAVAIL A RENDRE

· Feuille de route
· Fiche prospect
· Liste de vocabulaire technique en anglais
· Documentation présentée
· Liste des échantillons
· Rédigez en français et en anglais : la prise de contact, l’argumentaire et la réponse à quelques objections probables

TD 9 : BILAN DES RESULTATS OBTENUS ET ANALYSE

Au retour de la mission, vous devez réunir tous les documents suite à chaque visite :
1. Attestation à faire signer par les prospects qui vous ont reçus
Lorsque vous rendrez visite aux prospects (avec ou sans rendez-vous) vous devrez  prendre la peine de faire remplir à la personne qui vous reçoit, l’attestation bilingue (voir annexe). En effet, pour des raisons pédagogiques, il est impératif que l’équipe sache à quel endroit vous étiez et à quel moment. Un certain nombre de ces attestations vous seront distribuées avant le départ.

2. La fiche prospect remplie
Après chaque visite, la fiche est complétée et elle sera remise au professeur, mais surtout à l’entreprise qui fera le suivi éventuel

3. A la fin du séjour, vous rédigerez un compte-rendu à l’attention de l’entreprise contenant les résultats quantitatifs et qualitatifs de vos visites en clientèle. Il sera précédé d’une introduction et terminé par une conclusion avec vos observations personnelles et vos éventuelles recommandations. Ce bilan n’est pas forcément positif mais il constitue un point important pour l’entreprise et son marché.

4. Rédigez la lettre d’accompagnement du compte-rendu avec les remerciements que vous adresserez à la personne qui vous a confié la mission.

TRAVAIL A RENDRE

· Toutes les fiches prospects
· Toutes les attestations signées des prospects étrangers
· Le compte-rendu structuré
· Lettre de remerciement
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TD 10 : COMPTE-RENDU DES VISITES CULTURELLES

Le programme définitif vous a été distribué au départ. Outre les visites commerciales que vous avez effectuées dans le cadre de votre prospection, vous avez réalisé des visites culturelles et des visites d’entreprise.

Pour chacune d’elle, soit un travail vous a été donné par un professeur d’enseignement général, soit vous avez été amenés à prendre des notes lors des visites ou conférences auxquelles vous avez assisté.

Pour chacune d’elles, faîtes le résumé de la visite et des notes prises sur place. Attention, il doit s’agir d’un texte avec paragraphes et il ne faut pas présenter les choses de manière télégraphique. Parfois les structures que nous avons visitées ont des sites. Veuillez les consulter pour compléter votre compte-rendu.

TRAVAIL A RENDRE

· Un compte-rendu écrit et illustré de chaque visite

Nb : Veillez à avoir une présentation uniforme. Un compte-rendu par groupe de travail. Ex : 3 visites culturelles, 1 visite d’entreprise et 1 conférence = 5 compte-rendus
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ANNEXES COMPLEMENTAIRES

Annexe 1 : 	Compétences
Annexe 2 : 	Cahier des charges destinés aux entreprises sollicitées

Annexe 3 : 	Convention d’action

Annexe 4 : 	Fiche récapitulative
Annexe 5 : 	Attestation officielle de présence en mission sur place

Annexe 6 :	 Feuille d’appel journalier
Annexe 7 : 	Attestation de réception par les prospects visités
Annexe 8 : 	Bilan intermédiaire fait avec les enseignants à la moitié du séjour

Annexe 9 : Grille d’évaluation pour obtenir l’attestation
Annexe 10 : Attestation signée par le proviseur
Annexe 11 : Exemples de programmes passés
Annexe 12 : 	Règles de vie


ANNEXE 1 			        BLOC DE COMPETENCES 1
DEVELOPPER LA RELATION COMMERCIALE DANS UN ENVIRONNEMENT INTERCULTUREL
RCI en stage à l’étranger
	COMPETENCES
	Ce qui peut être fait

	C.1. Exploiter les données clients/fournisseurs





C.2. Gérer la relation commerciale internationale
















C.3. Communiquer en français et en anglais dans des contextes interculturels








C.4. Assurer la coordination des services





C.5. Animer un réseau professionnel


	· Collecter les données clients/fournisseurs
· Mettre à jour et enrichir les données
· Exploiter des bases de données
· Partager l’information commerciale

· Assurer la qualité de la relation clients/fournisseurs/prestataires

· Suivre les règlements

· Proposer une solution adaptée

· Gérer la relation dans le cadre des réclamations, des litiges et des sinistres

· Evaluer la performance commerciale et financière

· Proposer des mesures correctrices pour améliorer la performance commerciale et financière

· Elaborer des messages écrits et oraux intégrant les codes et normes culturelles

· Adapter les outils commerciaux et de communication aux normes culturelles

· Mener des entretiens commerciaux

· Produire des documents commerciaux

· Rendre compte en interne

· Assurer des relations de coordination avec les services et entités de l’organisation

· Participer à l’animation d’un réseau professionnel en France et à l’étranger




ANNEXE 1 			         BLOC DE COMPETENCES 3
PARTICIPER AU DEVELOPPEMENT COMMERCIAL INTERNATIONAL
DCI en stage à l’étranger
	COMPETENCES
	Ce qui peut être fait

	C .1. Réaliser une veille sur l’environnement global de l’entreprise







C.2. Analyser et synthétiser les informations sur un marché cible







C.3. Recenser et identifier des modalités de déploiement sur un marché cible









C.4. Contribuer aux démarches d’adaptation liées au développement international de l’entreprise


C.5. Participer à la prospection commerciale

	· Identifier les besoins d’information
· Identifier et évaluer les sources d’information
· Rechercher et sélectionner l’information
· Mettre à disposition l’information en interne
· Enrichir le SIM (système d’information marketing) de l’entreprise

· Analyser les données sur un marché cible et déterminer les principales tendances

· Repérer les opportunités , les contraintes et risques du marché cible

· Synthétiser l’information

· Repérer et comparer les possibilités de déploiement offertes sur le marché cible

· Identifier les partenaires du déploiement

· Mobiliser les organismes de soutien à l’export

· Proposer une solution de déploiement adapté

· Contribuer à l’étude de faisabilité
	
· Proposer les adaptations de l’offre au marché cible

· Mobiliser les dispositifs de soutien à la prospection

· Identifier les cibles de prospection

· Mettre en œuvre des actions de prospection

· Evaluer et suivre les actions de prospection


ANNEXE 2 : Cahier des charges        LYCEE XXX
Adresse

RCI	DCI
M. ou Mme XXX	M. ou Mme YYY
…........@...	……….@...
Tél. 000	Tél. 000

FORMATION EN PREMIERE ANNEE DE BTS COMMERCE INTERNATIONAL
OFFRE DE SERVICES
Pour acquérir les compétences requises dans le référentiel de ce diplôme, nous recherchons pour nos étudiants de première année :
1. Une entreprise qui souhaite confier une étude de marché étranger quel que soit le pays.
Cette étude de marché fera l’objet d’un rapport présenté lors d’un Contrôle en cours de formation en fin de 2ème année
Elle est réalisée sous la direction de Mme XXX, au lycée, en collaboration avec l’entreprise ayant confié l’étude.

2. Une entreprise qui souhaite confier une prospection sur l’Angleterre, de préférence ou tout autre pays.

Un plan de prospection sera réalisé sous la direction de Mme YYY, au lycée, en collaboration avec l’entreprise ayant confié la mission.

Ce travail fera également l’objet d’un contrôle en cours de formation en fin de 2ème année.


3. Une entreprise étrangère pour leur stage à l’étranger en mai-juin année n.

Chaque étudiant doit réaliser un stage de 2 mois à l’étranger, dans un pays où on ne pratique pas la langue française. Ce stage fera partie d’un dossier professionnel lui permettant de recenser toutes les compétences qu’il doit acquérir et qu’il devra présenter devant d’un composé d’un professionnel et d’un professeur, lors d’une épreuve d’une épreuve intitulée « Développement commercial international », d’une durée de 30 minutes.  Le cadre étranger de ce stage lui permettra de réaliser une analyse réflexive sur la culture du pays d’accueil et fera l’objet d’un autre oral intitulé « Relation commerciale dans un environnement interculturel » soutenu en anglais devant son professeur d’anglais et son professeur de RCI.

ANNEXE 3
CONVENTION D’ACTION PROFESSIONNELLE
BTS COMMERCE INTERNATIONAL

L’entreprise :  
(nom et adresse complète, téléphone, mail)



Représentée par : (Nom, Prénom et fonction)

Les Responsables pédagogiques : 
· XXX, professeur de RCI (relation commerciale interculturelle)
· YYY, professeur de DCI (développement commercial international)

L’étudiant : …

Article 1 : L’ACTION COMMERCIALE
Les actions commerciales suivantes ont été confiées par l’entreprise :
- Description des actions confiées et des délais




Article 2 : Rôle de l’entreprise
Le représentant de l’entreprise dont le nom et la fonction sont indiqués ci-dessus, contribue, par cette mission, à la formation professionnelle de l’étudiant et s’engage à lui fournir les moyens de réaliser l’action décrite dans l’article 1 en transmettant à l’étudiant les informations qui lui sont nécessaires.

La présence de l’étudiant en entreprise n’est pas obligatoire. Si toutefois, l’étudiant devait aller en entreprise, il appartient à l’entreprise de signaler tout comportement qui ne serait pas conforme au savoir-être que l’on peut exiger d’un étudiant.


Article 3 : Rôle des responsables pédagogiques
Ils encadrent l’étudiant dans son travail dans le respect de l’acquisition des compétences exigées par le référentiel du diplôme du BTS Commerce International. Le lieu de réalisation de la mission est le lycée sur les heures de l’emploi du temps prévu à cet effet.



Article 4 : Rôle de l’étudiant
L’étudiant susvisé s’engage à réaliser l’action décrite en respectant une obligation de discrétion et de confidentialité des informations transmises.



Article 5 : Evaluation de l’action commerciale
Les travaux réalisés au cours de l’action professionnelle feront l’objet d’un dossier professionnel présenté à l’examen devant un jury composé d’un professeur de Commerce International et d’un professionnel du commerce international. Le dossier, constitué de différentes fiches d’activité, sera soumis à l’entreprise avant la soutenance de l’oral sous la forme d’un CCF : Contrôle en cours de formation.

Fait à XXX, le ….
Le représentant de l’entreprise,		Le représentant pédagogique,		L’étudiant,

(TAMPON et signature)




ANNEXE 4 :                            FICHE RECAPITULATIVE

Nom des étudiants concernés :
NOM ou RAISON SOCIALE de l’entreprise confiant la mission :
Adresse postale :						Site web :

Tél. :
Nom de l’interlocuteur, fonction, téléphone :

SECTEUR D’ACTIVITE :
Produits ou services :
CA :
CA à l’export :


Mission confiée :

Pays visés :


ANNEXE 5 :                                                       P R O O F


The following students of BTS Commerce International at XXX High School, France :



Are on business trip to Manchester between the 12th and the 18th of  March 2017 and staying along at HATTERS HOSTEL in Manchester – 50 Newton Street – M12EA, with their teachers :

XXX, english teacher
 and Claudia QUION QUION, Business Teacher.

They have to canvass British firms and carry out a survey on behalf of French firms working in the following sector :
For the teaching team,
Claudia QUION QUION,
Business Teacher.
Mob. 06 xx


ANNEXE 6 :


FEUILLE D'APPEL et d'OBSERVATIONS
Jour, Heure :

Objet de la sortie :

	Nom des étudiants
	Absences, Retards, Observations

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	





ANNEXE 7 :

ATTESTATION DE VISITE

Je soussigné (e) : nom, prénom, fonction

Représentant l’entreprise (tampon)

Atteste avoir reçu (Nom et prénom du ou des étudiants concernés) :



Le : (Date)	              A : (heure)


Pour répondre aux attentes de la mission export du … au … organisé par l’établissement de formation français … 

Fait à (ville d’accueil), le …

Signature et tampon de l’entreprise 



ANNEXE 8 : 
BILAN INTERMEDIAIRE MISSION EXPORT
Date :
Nom de l’étudiant :
Nom du professeur interrogateur :

Nom de l’entreprise française ayant confié la mission :

Produits représentés :


Nombre de prospects rencontrés à ce jour :

Difficultés rencontrées :


Points positifs :

Que reste-t-il à faire ? Quels rendez-vous à faire d’ici la fin du séjour ?

Si à ce jour, la prospection n’est pas concluante, que comptez-vous faire pour remédier à la situation ?


ANNEXE 9 :

Nom et prénom :

REMISE DES ATTESTATIONS AU RETOUR DE LA MISSION
Critères d'évaluation pour la remise de cette attestation

	Critères
	0
	1
	2

	Avant la mission
	
	
	

	Assiduité et sérieux dans la réalisation des TD lors des séances de DCI et de RCI.
	
	
	

	Participation aux actions menées pour financer la mission
	
	
	

	
	
	
	

	Pendant la mission
	
	
	

	Ponctualité
	
	
	

	Participation active aux visites
	
	
	

	Hygiène de vie raisonnable
	
	
	

	Absences d'incidents et de sanctions prises sur place
	
	
	

	Etat d'esprit manifesté à travers les remarques ou le comportement au cours des différentes activités réalisées en groupe
	
	
	

	
	
	
	

	Après la mission
	
	
	

	Présence le lundi qui suit le retour
	
	
	

	Travaux commerciaux rendus en temps et en heure aux professeurs
	
	
	

	
	
	
	

	Total sur 20
	
	
	



Légende : 0 = Insuffisant, 1 = Moyen, 2 = Très bien

Pour obtenir l’attestation de mission export, il faut avoir au minimum 15/20 (3/4 des points).
Toutefois, quelle que soit la note obtenue, les critères indiqués en rouge et en italique sont éliminatoires.


ANNEXE 10 : Attestation signée par le proviseur


[image: ]


ANNEXE 11 : Exemples de programme



ANNEXE 12 : Règles de vie

Claudia QUION QUION	Mission Export	Page 14
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ATTESTATION MISSION EXPORT
2013

Conformément au référentiel européen du BTS Commerce International,
nous certifions que ['étudiant suivant :

a participé 4 la mission export organisée par I'équipe pédagogique 4 Dublin
du 3 au 10 avril 2013.

Pont de Chéruy, le 21 mai 2013 Le Proviseur, XXX.
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