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d’intérêt à l’option « Notre réseau mondial », cette information est intégrée à Trio. Les occasions d’affaires 
sont alors qualifiées par Trio et, s’il s’agit d’occasions d’affaires potentielles, vous sont transmises.

Le marché international est très concurrentiel. Les entreprises locales ne choisissent pas des partenariats 
avec des entreprises canadiennes en fonction de la conduite des affaires et de nouveaux débouchés. Elles 
se fondent également sur la qualité de leur relation personnelle avec vous, ainsi que sur leurs 
expériences antérieures avec des entreprises canadiennes.

Pratiques exemplaires sur l'établissement de relations

♦ Offrir un temps de réponse exceptionnel;

♦ Fournir de l'information pertinente;

♦ Faire preuve d'honnêteté dans les transactions personnelles et professionnelles;

♦ Témoigner de l'intérêt et de la compréhension pour les conditions du marché local.

Vous devriez également maintenir votre visibilité et apporter votre soutien après qu’un partenariat a été 
conclu avec une entreprise canadienne. Dans bien des cas, les délégués commerciaux hériteront de 
dossiers où figurent des contacts qui ont déjà établi des partenariats fructueux avec des entreprises du 
Canada. Dans ces cas, il vous incombe d’entretenir une relation positive avec l’entreprise locale afin de 
renforcer la relation.
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