PROMOTION DU PRODUIT

Une stratégie publicitaire bien
planifiée est essentielle pour
réussir sur les marchés inter-
nationaux. La présente section
du Guide de I'exportateur est
consacrée & la promotion de
votre produit. Dans le cas d’'un
service, on ne procéde toutefois
pas de la méme maniére. Les
entrepn'ses de services peuvent
lancer une campagne de publi-
cité classzque quozque nor-
malement, rien ne remplace les
relations personnelles Bon
nombre de marchés de services

OU SERVICE

Avant de présenter votre

prodﬁit ou service sur
des marchés étrangers,
il se peut que vous ayez
a modifier:
» I’étiquetage ou
T’'emballage
» la raison sociale
ou I'image de marque
de la société
» le positionnement du
produit ou du service

» la publicité

utilisez au Canada avant de
vendre vos produits a'étranger.
Parfois, les couleurs, les signes,
les images et les symboles utilisés
pour un produit vendu au Canada
ne sont pas indiqués ou risquent
méme de choquer sur des
marchés étrangers ot les valeurs
et les gofits des consommateurs
sont différents. Le fait de repen-
ser le conditionnement entraine
des coiits dont vous devez tenir
compte lors de letabhssement

~des prix. Les agents et les distri-
buteurs a Détranger peuvent

étant adjugés par des orga-

nismes‘publiés ou des orgamisni'es de développe-
ment mternatzonal les exportateurs de services
dowent se temr au courant des appels d'offres.

Dansoeeas lapublwlteommtesurtmuenpresszmw
mmees pour fazre ‘Lalmr la proposition, Uoffre ou
la soumission en vue de decrocher le marché.

‘—‘CONDITIONNEENT

Le conditionnement peut diminuer le potentiel de
nombreux prodults sur les marchés etrangers Il se
peut que vous ayez a modifier I emballage que vous

offrir de précieux conseils en
matiere d emballage et sur pluSIeurs autres ques-
tions connexes “

MOYENS PUBLICITAIRES

: Sur de nombreux marchés, part:lcuherement dans :
les pays industrialisés, les acheteurs sont mﬂuences g
parla pubh01te La ﬁdehte a certames marques, resul—
une campagne pubhcualre dynaquue )

a, dans de nombreux cas, empéché 'entrée de

tant souvent d’

produits concurrentiels ou de nouvelles marques.
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