- AACCESSlbIIIte des marches
. Quel sera le degre de dlfﬁculte rehe a

- T mtroduchon de votre produit-ou service

_* sur un marché déterminé'? On doit con51- :
'_‘_derer les: facteurs suwants AR

s Existe-t-il des restncﬁons a l‘unportatlon '
“-." .~au rhoyen.de taxes, de droits d'importa-. -

tion ou de’ contmgentement ? Quel]es
sont les politiques et atti-- .

s Reglements o | -
Chaque pays exerce un controle plus ou’ ‘

moins ngoureux ‘concernant les systemes -

~"de mesure, les normes techniques, B
,_hyglemques et sécuritaires, I'emballage, le
. marquage et I étiquetage. On recommande
1 fortement a tout exportateur: potentlel de se
. renselgner abondammient sur ces ex1gences

4avant de procéder a une’

“tudes touchant les prodults
* canadiens ? -

e ;Laccess1b1hte etl accepta—-- o
. tion des produits-étrangers
T en’ general;et_des votres.en -

* | particulier sont-ils en train

7. analyse approfondle du
marche Lo

Modalltes de palement
et. devises - '

+de s'améliorer-ou de-s€ -
-détériorer ?

. * Les. dewses locales sont-elles g
~_ convertibles ? Existe- t11 des

"~ -accords commerciaux -
.. bilatéraux qui favonsent

L 'de services d'autres pays ?

| :_;»; ‘miner: avec preaswn
- lagamme de leurs
-intéréts actuels’ ainsi.

" 'de conflit qui pour- .

ot ;‘ raient exister entre :
: hmportann de prodults et~ o

“-vos produ:ts et leur

+ allégeance a d’ autres

‘que les. possnbllltes

i Votre proﬁl de marche com— ‘

i prendra les modalités de

{ -paiement habituelles du pays JE
‘ainsi que les devises qui ont
i cours sur le marche cible.”

' On ne peut répéter assez .

souvent la nécessité d'exiger,

'-des nouveaux clients, d'étre . o
_ payé au moyen de lettres de
‘Tcredlt confirmées et irrévoca:

| 7_,Poss:b|htes de ventes o

: fourmsseurs

1 bles; quelles que soient les

‘la demande presente et les ventes a long _ promesses dans T'euphorié initiale d'une

. nouvelle relation commerc1ale Vous pouvez' -
-"obtenir des renselgnements supplementaues

terme seront profondement influencées par :’

. “la concurrence actuelle et future des
" fournisseurs locaux, Ll s :

. la dlfference de pnx entre VOs prodults et '

ceux de vos compeuteurs

e les nouvelles tendances par volume _ o
- valeur et pays d ongme B

e le degre d acceptatlon ou de resrstance

~du marche aux nouveaux prodmts ou - |

. serv1ces

- . 'le besom d acquenr des chents en adap- L

tant les produits que vous vendez au -

~ Canada au goit et-a la réglementation L
~locaux visant la dlmenSIon la qualité, la
_ couleur, lemballage ou les methodes de -

' vente

“* tentations d'accepter d’autres.

aupres de n'importe quelle grande banque o

' canadlenne

Lorsqu ils preparent des offres les

7' '-exportateurs devraient utiliser les termes
- commerciaux de la Chambre .dé commerce -
| -internationale {CCI), dont-il ne faut pas
|- confondre le sigle avec celui des- Centres
de COmmerce international (CCI) que.l'on
| - retrouve en page '13. .On peut se procurer _
- .des renseignements’ complets en '
e commumquant avec le : o

. Conseil canadien pour le commerce
| international S

50 rueOConnor bureau 1011

- Ottawa (Ontano) K1P.6L2:
: Telephone (613) 230- 5462
"Telecopleur (613) 230 7087




