Prevoyez—vousexponer conc!ureun s
- accord de licence, negomes'unecoentre
“prise ou investir sur ce marché 2 -

-Que:esuepmﬁwpederochem '
distribteur, agent ou partenaire que
vousredverdiezsurlemarchécibleg

* Quand projetezvous effectuer un
voyage d'affaires dans le pays du
marchécible 2 Prévoyezvous aodapter
la documentation sur vos produits ou ser-
vices en fonction de ce marché 2

Sivous avez déja founi cefle information en vous
Inscrivant & WIN Exports, kr base de données sur
Jes clients du Service des dlégués commerciaux,
dbs-leavohedeleguewmmema!

de vos rédlisations !

Si vous venez de condure un contrat
connue, faites-Je savoir & votre délégué
commercial. Cela peut étre d'intérét pour les
achefeurs étrangers, qu'ils solent & Atlanta
ou & Zagreb.

 conséquences

si nousnavonspmtoutel’mfonnchon
~voulue sur volre enfreprise, nous -
' nepwvonsposlofoxreconnc‘tre

@ vos acheteurs potentiels.
Vous devez donc fournir des -
renseignements défoillés & votre
délégué commercial.

Etnecm@neznen:nods P
respectons la confidentialité
de toutes les demandes.

Qui vous répondra?
Voire délégué commercial
communiquera avec vous dans
les cing jours ouvrables. Lo
plupart du temps, ce n'est

pas un Canadien qui vous
répondra. Plus de la moifié des
500 délégués commerciaux qui
travaillent & I'étranger

sont des spécidlistes secloriels
embauchés pour la connais-
sance qu'ils ont de leur pays.

Pour réussir votre enfrée sur un nouveau
marché étranger, vous devez y assurer

la crédibilité de votre entreprise.
Faites-le d’abord auprés de votre
délégué commercial.

Demandez nos services personnchses

‘wwwi.infoexport.gc.ca

en ligne.

Vous aussi pouvez bénéficier
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