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Objectif : Permettre aux nouveaux exportateurs de bénéficier de

conseils et d’une aide pour démarrer à l’export

Phase 1 : Réflexion stratégique et élaboration d’un plan d’action

Phase 2 : ADE – Aide au déploiement export

Subvention pour la mise en œuvre du plan d’action
● 50% des dépenses éligibles, aide plafonnée à 5000 €

● dépenses éligibles : frais de participation à un salon, déplacements, frais
de communication, frais de formation complémentaire (langue…).

● règlement sur présentation des justificatifs (actions engagées sur 1 an)

Bénéficiaires 

PME rhônalpines ayant peu ou pas exporté :

● le CA export de l'entreprise doit représenter moins de 15% du CA total

● n’ayant bénéficié d’aucune autre aide export au préalable

Nouveaux exportateurs / ADE

Définir ma stratégie export
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L’assurance prospection

Prospecter

● Objectif
� garantir les entreprises françaises contre le risque d'insuccès de leur 

prospection commerciale export
� actions ponctuelles telles que salons ou colloques agréés

� programmes structurés de prospection d’un ou plusieurs pays

� soutien de trésorerie

● Principe
� Prise en charge d’une partie des dépenses exposées dans la limite d’un 

budget préalablement accepté, pendant une période de 1 à 4 ans
� moyennant une prime de 2 % du budget annuel garanti

� remboursable en cas de succès // facturation sur les pays ciblés, 
pendant n + 1 années garanties



L’assurance prospection

Prospecter

● Eligibilité
� CA ≤ 500 MEUR
� Fonds propres positifs
� 1 à 3 bilans

� Au moins 20% de part française / pas négoce international pur
� UE : max. 3 ans et 150 KEUR par an

● Le soutien de trésorerie
� Avance sur indemnité à hauteur de 50% de la QG (CA≤1,5 M€ ou 

entreprises innovantes)

� Indemnité intermédiaire (budget annuel ≤ 100 K€)
� AVANCE PROSPECTION (financement banque si CA >1,5 M€)



Prospecter
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Le soutien de trésorerie lié à l’assurance prospection
● Le financement bancaire

Budget financé par une banque, qui obtient délégation des indemnités + 
garantie à 100% sur le risque de non remboursement

● Avance sur indemnité (CAG < 1,5 MEUR ou innovantes)

= 50 % indemnité potentielle versés à la signature du contrat

= prime à 4 % au lieu de 2 %

● Indemnité intermédiaire (budgets ≤ 100.000 EUR)

Versement indemnité en 2 fois

- la première à une date au choix

- la seconde à la fin de l’exercice

Prospecter



Entreprises éligibles
PME (indépendante, 250 salariés, CA inférieur à 50M€ et hors activité de 
négoce pur) qui se rendent à l’étranger :

- soit pour prospecter de nouveaux marchés
- soit pour finaliser un contrat en cours de négociat ion avec un 

nouveau client, agent ou distributeur 

Soutien accordé
Aide forfaitaire de 500 ou 1000€ selon le pays de mi ssion et applicable 
pour 1 ou 2 personnes selon la nature du déplacemen t (prospection ou 
finalisation)

Procédure à suivre
Dépôt en ligne du dossier sur www.ubifrance.fr 7 jours maximum avant le 
début de la mission

SIDEX
Soutien Individualisé à la Démarche EXport des PME – PMI

Prospecter



La promotion collective à l’étranger
Actions collectives: 
Pavillons français sur des salons professionnels à l’étranger, colloques 
techniques, rencontres d’acheteurs, invitation en France de décideurs 
étrangers, exposition multisectorielle française

Programme UBIFRANCE / ME :
Événements programmés et soutenus financièrement par l’Etat (500 
événements par an) + possibilité de « labellisation » d’actions collectives à
l’initiative d’opérateurs locaux (ex : CCI) ou sectoriels (ex : Fédération 
Professionnelle) avec au minimum 10 entreprises participantes.

►Programme complet et actualisé sur www.ubifrance.fr

Programmes des CCI, Chambre des Métiers, CGPME soutenus par le 
ConseilRégional

Dès 2009, un seul programme : le Programme France

Prospecter



Une solution RH pour les entreprises

Le V.I.E. permet à une entreprise de confier à un jeunejusqu’à 28 ans, une mission 
professionnelleà l’étranger d’une durée modulable de 6 à 24 moisà des conditions 
fiscales très avantageuses 

• Un vivier permanent de 40 000 candidatsà fort potentiel

• 6 500 V.I.E en poste dans plus de100 pays en décembre 2008

• Des mesures spéciales PME: crédit d’impôt export, temps partagé, VIE 

multicartes, appui à la sélection de candidats (dont le service « matching »), 

portage.

• 1421 entreprisesbénéficiaires de la formule V.I.E. en 2008, dont 65% de PME

Le V.I.E, Volontariat International en Entreprise

Recruter, financer
mon développement export



IDECLIC STRATEGIE
Objectif : Financer le renforcement des compétences internes ou

externes 

• Recrutement d’un cadre export

• Intervention d’un consultant export du secteur privé

Montant de l’aide : 50% des dépenses dans la limite de 30 000 €

Bénéficiaires 

PME rhônalpines en phase d’expansion :

• ayant une situation financière saine. NB : la Banque de France donne son avis sur 
les comptes de la société (Procédure Géode)

• ayant au moins 1 bilan.

Avoir une assurance prospection en cours

Recruter, financer
mon développement export



IDECLIC SYNERGIE 
Région Rhône-Alpes 

Objectif : Inciter les entreprises à se regrouper pour conquérir de

nouveaux marchés en France ou à l’étranger.

Recruter, financer
mon développement export



LE CREDIT D’IMPOT EXPORT
Possibilité de déduire du montant de l’IS 50% de certaines dépenses de prospection 

BENEFICIAIRES : PME, associations soumises à l’IS et GIE

CONDITION POUR EN BENEFICIER : recruter une personne dédiée à l’export 
ou un VIE

DEPENSES ELIGIBLES : dépenses de prospection commerciale effectuées 
pendant les 24 mois qui suivent le recrutement 

• Frais et indemnités de déplacement et d’hébergement, 

• Dépenses visant à réunir des informations sur les marchés et les clients, 

• Dépenses de participation à des salons et à des foires expositions, 

• Dépenses visant à faire connaître les produits et services de l’entreprise

• Indemnités et prestations versées au VIE

• Dépenses liées aux activités de conseil fournies par les opérateurs spécialisés du commerce international privés et 
publics

CREDIT D’IMPOT =  50% de ces dépenses, plafonné à 40 000 € pour une PME (et 
à 80 000 € pour une association ou un groupement), sur les 24 mois qui suivent le 
recrutement. Ce crédit d’impôt ne peut être obtenu qu’une seule fois par l’entreprise.

Recruter, financer
mon développement export



OSEO apporte sa GARANTIE directement à l’entreprisequi procède à une prise de participation 
majoritaire à l’étranger.

Bénéficiaire: maison mère Française dont le CA < 460 M€, 2 bilans, actionnariat communautaire

Zone géographique: tout pays sauf Communauté Européenne

Supports financiers: actions, titres convertibles, C/C bloqué

Mode opératoire: par achat, par souscription (création), ou par augmentation (filiale déjà existante)

Durée de la garantie: 7 ans maxi, durée < possible 

Quotité de couverture: 50 %

Plafond de risque: 1,5 M€ maxi

Type de risque couvert: échec économique de la filiale étrangère

Investir et m’implanter à
l’étranger

FASEP Garantie



Conclusion

- Des aides financières à tous les stades du 
développement de l’export

- Des formes diverses : subventions, prêts, 
garanties, crédits d’impôt…

- Pour bien les utiliser et trouver la combinaison 
gagnante, faites-vous aider par les conseillers 
spécialisés


