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les cing étapes en détail :

ETAPE 1 : Découvrir une occasion et batir un réseau

1.1 Le cycle de création de liens
1.2 Qu'est-ce qu'un débouché d’affaires?

1.3 Avec qui communiquer sur le marché local?

1.4 Que faut-il pour développer un réseau? Foreign Affairs, Trade and Dev

Affaires étrangéres, Commerce et Dév
1.5 Ou trouver des contacts locaux?

1.6 Batir votre réseau 0CT 1 6 2013

1.7 Maintenir votre réseau Return to Departmental Library
Retourner a la bibliothéque du Ministére

1.8 Obtenir des références
1.9 Suivi

1.10 Qu'attend de vous le contact local?



