Horizons

Basez votre apercu du potentiel de marché sur des renseigne-

- ments facilement accessibles et sur votre connaissance du

* marché ou du secteur. Vous n'avez pas a entreprendre des
"?'rér‘:\herches poussées ni a produire une étude de marché exhaus-
tive. Si le client partenaire doit approfondir son travail de

‘ V“re\cﬁeti;hc et de planification, dirigez-le vers d’autres ressources
; pOniblcs au Canada, comme Equipe Canada inc, au

1 888 811-1119, ou InfoExport (htp://www.infoexport.gc.ca).
S’l] a besoin d’une recherche plus approfondie, dirigez-le vers

~les cabinets de consultants locaux recommandés.

Que doit faire le client partenaire pour faciliter la
prestation du service Aper¢u du potentiel de marché ?
v’1'«"(%;‘!;”, comme les clients d’affaires qu'ils aident, les clients

p‘aﬂrtenﬁirgﬁ ne doivent s'adresser 2 notre bureau a I'étranger
wapreés avoir effectué leur recherche et ciblé leur marché. Ils

d fygnt se montrer disposés a collaborer pour fixer des objec-
txfscmmmuns et exécuter un plan raisonnable. De votre coté,
vous devrez également obtenir des renseignements sur leurs
é“z?‘;;ttepﬁses‘c‘lientes, notamment sur la spécificité du produit
ou éérvice, les utilisateurs finals et (ou) les clients, le marché
le et les raisons pour lesquelles ils 'ont choisi.
i ] . ,
Que devez-vous offrir au client partenaire ?
Assum}gz—vous de lui donner des conseils sinceres et éclairés

n de l'aider a décider s'il devrait consacrer plus d’efforts au
mamhé cible et s'engager davantage pour y réussir. Informez-
- si ses plans touchent un secteur ou un marché qui offre
peu de débouchés pour le Canada ou sur lequel vous n'avez
pas beaucoup de renseignements a votre disposition.



