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lexportatwn Vous avez déterminé. les marchés etrangers qui sont les plus A
prometteurs et établi leur profil. En d autres mots, vous avez accomnpli lanalyse

B '-F0|res commeraales

Comme débutant, la mellleure approche e

* serait probablement de visiter une foire .
: commercxale mtematlonale ou l'on presente
les mémes types.de prodults que ceux que |
" vous fabnquez ‘Eny passant quelques . |
... jours, vous aurez une bonne idée des pro-
 duits, des prix, du style et du degré de. -
i soph1st1¢at10n des méthodes-de vente et de '
- promotion de vos concurrents. - SRR

Les grandes foires commercxales sont

. B iendrmt idéal pour rencontrer des

acheteurs et vendeurs du monde enﬁer

ainsi que les représentants et les distribu-' -
teurs qui écoulent leurs produits. Une foire -

commerciale est non seulement un moyen

" efficace de sonder le terrain, mais égale- »
" ment un lieu-ot vous pourrez avecun-peu |
“ .~ de chance conclure une vente. De plus, la
visite d'une foire commercxale devrait vous - |-
permettre d’ obtenir une liste irremplag¢able |
- de personnes a contacter des gens que - -

vous n'auriez probablement pas réussi a

.. rencontrer méme apres plu51eurs voyages
- de prospection L , ,

Plus1eurs orgamsmes federaux et provm-

. -claux d'expansion cornmerc1a1e peuvent
.. vous aider a ch0151r la foire commerciale la -

mieux adaptée 4 vos besoins, ainsi qu'a

plamﬁer eta ﬁnancer votre parhmpatlon alc|
celle-c1 RN

N 2

| VOus avez eludle vos prodults et determme ceux. qul se pretent le mieux &

. préalable. essentielle a toitte poursulte sérieuse d’un marche Le moment est venu de
. vous lancer sur le terram . S _

g VlSlte a l'etranger

Sur le terrain, votre trava.ll comporte |
aussi une visite'du pays que vous avez

- _choisi pour. vérifier en’ personne I'exactitude -
du profil des marchés que vous avez établi.

Votre v151te vous permettra de réviser et de

- mettre a jour ce document unportant

Sur les lieux, vous pouvez aussi trouver ‘

" des réporises aux questlons suivantes.
. A-t-on vraiment besom de votre prodmt :

- ou serv1ce et Ies desire t-on vraiment ?

e Y a-t-il sur place des unportateurs o

. -solvables préts et disposés a accepter
votre prodmt ou service ? :

: - Le contexte econormque, soc1al culturel ‘

et pohthue correspond -la vos attentes 2
s Existe-t-il tne concurrence que vous B
" maviez’ par prevue et pouvez-vous y fa1re L
- face ?. - ‘

. Devez-vous modifief votre produit ou f e

- service, ou votre stratégie de mise en
‘marché pour obtenir I'appui du client ?
- Dans l'affirmative, les cotts de ces
. changements vous permettent-ils de-
- realiser des proﬁts acceptables ?

o Y a-t-il des problemes quil faut résoudre -
- oudes occasiors qu’ll faut Saisir ?




