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Inleiding
Waar een klein land al niet groot in kan zijn: Nederland is één van de grootste exporterende 
landen van Europa. Maar we staan hierin niet alleen, de concurrentie is fel en de belangen 
zijn groot. De handelsdrift, de open economie, dagelijks staan de kranten er bol van. Maar 
hoe grensoverschrijdend handelsnaties ook mogen zijn, er zal altijd ruimte zijn voor groei en 
nieuwe ‘spelers‘ op de markt. 
Dit handboek beschrijft alle facetten waar de beginnende en doorgewinterde exporteur mee 
te maken krijgt. Wie al ervaren is in de praktijk, kan zijn kennis met dit handboek goed opfris-
sen én uitbreiden. Voor wie export nog onbekend terrein is, biedt dit overzichtswerk een 
goede leidraad, die op veel vragen antwoord en advies geeft. 

Aan de hand van een praktische indeling doorlopen we het gehele proces van export:
-	 marketing en positionering
-	 transacties en aansprakelijkheid
-	 orderbehandeling en reglementen
-	 levering en modaliteiten
-	 verzekering, documentatie en opslag

Een keten van samenwerking
Succesvol exporteren is niet de verdienste van één enkele afdeling, maar het succesvol 
opereren van een hele keten. Vooraan staan de afdelingen Sales, Binnen- en Buitendienst. 
Vaak is die buitendienst het eerste aanspreekpunt: zij zijn veelal op locatie, kennen de markt 
en, in de export al net zo belangrijk, zij kennen de plaatselijke gewoonten. De binnendienst 
volgt het proces op afstand en fungeert als de spin in het web. 
Om van potentiële klant tot tevreden afnemer te komen, moeten de nodige stappen worden 
doorlopen. Nadat een order is geplaatst, moet deze adequaat worden uitgevoerd, zodat de 
deur naar meer opdrachten geopend kan worden. Dat lukt alleen wanneer alle betrokkenen 
hun beste beentje voorzetten. Naast sales gaat het dan bijvoorbeeld ook om shipping en 
finance. De binnendienst heeft de kennis in huis, weet wat er allemaal te gebeuren staat en 
moet dus proactief de eerste hobbels in het exporttraject voorkomen. Deze afdeling heeft 
daarmee ook een verkoopondersteunende rol. Juiste afspraken maken over de wijze van 
leveren en betalen is één ding, deze afspraken nakomen is nog veel belangrijker. Maar ook 
de afdeling Shipping is net zo goed verkoopbevorderend. Niemand stelt tenslotte prijs op 
beschadigde of slordig ingepakte goederen. Nette en foutloze documenten zijn al net zo 
belangrijk als de goedgepoetste schoenen van de buitendienstmedewerker.

Een wereldmarkt
Succesvol exporteren vereist dus aardig wat stappen die allemaal goed moeten worden 
doorlopen. En door de omvang van de keten ligt het gevaar van fouten altijd op de loer. 
Laat dit echter geen beletsel zijn om te gaan exporteren. Goede communicatie en samen
werking voorkomt veel problemen. De exporterende partij moet daarbij scherp zijn op 
het proces, exact weten waar de risico’s en valkuilen zitten. 

Wie dat in beeld heeft en de regie goed voert, vindt in export letterlijk een wereld aan 
mogelijkheden. Exporteren doe je zo is een uitstekend vertrekpunt om daarmee te starten 
of verder te verbeteren.
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