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Aux associations d’industries et d’exportateurs, le répertoire
offre une vue d’ensemble de Porganisation des marchés extérieurs qui présentent un intérét
pour le Canada. Aux entreprises qui désirent élaborer des stratégies d’exportation ou des
projets de commercialisation spéciaux (ex., les espéces sous-exploitées), il offre une foule
de renseignements leur permettant de se consacrer aux acheteurs les plus susceptibles
‘d’étre intéressés et d’éviter les marchés secondaires. Le répertoire constitue également une
hste de distribution prathue pour les bulletins de promotion générale. I1 est bon de se
rappeler que les délégués commerciaux au Canada et a Pétranger sont souvent en mesure
de fournir plus de détails sur les marchés présentant un intérét pamculxer. En outre, les
exportateurs canadiens de poissons et de fruits de mer regoivent réguhérement de la
Direction des péches et des produits de la péche des publications telles que le Guide
commenté des marchés d’exportation des produits de 1a péche, des rapports sur les foires
et les missions commerciales sur les péches et les prodults de la péche ainsi que divers
guides 2 Pintention des entrepnses ‘canadiennes qui exportent. du poisson dans’ certains
pays.. On peut se procurer ces documents 2 la Direction des péches et des produits. de la
péche ou au Centre de commerce mternatlonal le plus prés (vorr la hste plus bas) '

Pour les mlmsteres nrovmclaux et les autres mlmsteres
fédéraux, le répertoire devrait &tre ufile pour déterminer les marchés d’exportation
prioritaires et €laborer les activités de commercialisation a Pétranger. 1l devrait également
_ servir & clbler la. 1smbutlon du matérxel de. promotlon destiné aux acheteurs. étrangers.

, Il seralt préférable de falre connaltre vos mtentrons au délégué
commerclal en poste dans chacun des pays o vous prévoyez exporter \(H] prodults. Le fait
de le tenir au fait de vos démarches vous permettra de réduire vos couts, d’éviter les piéges
et de profiter de tous les débouchés possxbles. Avant de commumquer avec un délégué, il
serait bon de vous préparer. Vous auriez intérét 2 lui envoyer 2 Pavance les
‘rens.elgnemlents smvants : : ,
un résumé des actmtés de votre socnété ,
vos expériences antérieures en matiére d’exportatron;
. une description détaillée de votre produit ou service;
les principales caracténstrques de vente de. votre prodmt ou semce'
- le-genre de dlstnbuteur ou de représentant que vous recherchez,
_ votre calendrier provisoire de visites A P’étranger; -
'vos demandes de lettres d’mtroductlon ou de rendu-vous avec d’éventuels
, ~agents ou acheteurs; .
- ¥ 5210 exemplaires de VoS déphants de promotlon.
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Le délégué commercial vous sidera 2 déterminer : -

* votre produnt ou service peut etre mtrodunt sur le marché
* les réseaux de distribution courants pour votre produit ou service;
* s’il existe une concurrence locale ou étrangere;




