
,SEEM.1.1.( -ES:-ET MARCHÉS:- 
n dit que peu importe ce que vous produisez, si c'est le :  meilleur  .produit en son 
genre, on: se l'arrachera: De nombreux produits et services sont côn.sidérés 
con-une les meilleurs à Pintéiieur et à l'extérieur du Canada. 

. • En tant que personne d'affaires, vous 
-savez bien que foute transaction comporte 
deux composantes essentielles : • avoir- . 
quelque chose à vendre et quelqu'un pour 
l'acheter. 	 : 	• 	• 

: • 

Les Canadiens ont donné au monde le pablum, le rouleau à peinture, l'insuline, le 
téléphone, les flocons  dé- pornineS de terre instarttanés, le stimulateur cardiaque et; 
bien Sû. r, le jeu Quelques arpents de pièges. 	 • 

Avoir quelque Chose à vêndre 
Faites le point sur la situation de votre 

entreprise pinir savoir Si vous êtes prêt à 
exporter en procédant à une évaluation 
critique de vos produits ou services dans 

- un Contexte global. Commencez par 
répondre aux questions suivantes . : 

• Qui Utilise déjà votre produit ou • • 
service' ? Est-il.utilisé sur urie grande 
échelle ou n'intéresse-t-il qu'un groupe 

• particulier pour des raisons socio: - 
économiques ?-Est-il surtout utilisé par 

• un certain groupe d'âge ? •• • 

• des.  modifications à y apporter - 
pour qu'il intéresse des clients sur un 
marché étranger ? 

Certains facteurs climatiques ou géo-
graphiques influent-ils sur l'utilisation- 
de votre produit ? Dans l'affirmative, 
lesquels ? 

• Quelle est la durée de conservatioride 
votre produit ? Le temps de transit 
• isque-t-il d'en réduire la qUalité? 

•Des frais.d'ekploitation s'appliquent-ils à 
votre produit ? Dans l'affirmative; quels 
équipements ou senrices supplémen-
taires -le client doit-11 acheter ? 

• • Votre produit doit-il être préalablement 
monté par des teChniCiens ? Requiert-41 • 

1. une technique particulière ? 

• L'emballage est-il particulièrement 
. coUteux ? Peut-il être modifié pour . 

 répondre àux exigences de clients 
étrangers ? Le produit requiert-il -une 
. documentation spéciale ? Il faut ajouter 

. ces coûts au Prix unitaire pour déter-
miner si vous pouvez ou non exporter à 

•sun prix concurrentiel. 

• Votre produit est-il assujetti à des  • • • 

. nonnes techniques ou à une réglementa-
, tion spéciale ? Celles-ci peuvent varier .  

.d'un pays à-l'autre. 	 • 

• • Un seivice après vente est-il nécessaire ? 
Est-il offert surplace ou est-ce à vous de 
1e fournir ? Dans cé eas, avez-vous les 
ressources Pour le faire ? 	. 

Est-il facile d'expédiervotre produit ? Les 
frai S d'expédition feront-ils augmenter 
les prix au point de rendre vos Produits 
moins concurrentiels ? 

• .Serez-vous Capable de servir à la fois vos 
• clients canadiens et vos futurs clients 

étrangers ? • 

• Si la demande au Canada augmente, . 
Serez-vous'en mesuré de continuer à 

•répandre aux demandes de vos clients 
étrangers ? 

. 

 

Rechercher leS renseignements néces-
saires pour répondre à certaines de ces • 
questions petit prendre du temps. Vous • 

. pouvez obtenirde l'aide auprès de sources 
• 
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