En tant que personne d affalres vous

_ -savez bien que toute transaction comporte

deux composantes essentielles : avoir-.

- .quelque chose & vendre et quelqu un pour
" l'acheter. ' S

g Avonr quelque chose a vendre

. Faites le pomt sur Ia sﬂ:uatmn de votre

-entrepnse pour savoir-si vous étes’ pret a .

exporter en. procedant a une évaluation -
critique de vas prodults ou services dans-

“un contexte global. Commencez par

repondre aux questlons sulvantes

e Qui utilise déja votre prodult ou’

- service ? Est-il.utilisé sur une grande -
échelle ou n'intéresse-t-il qu'un groupe

o particulier pour des raisons socio- )
économiques ? Est-il surtout ut1hse par - I

‘un certain groupe dage ? -

e Y-a-tdl des modxﬁcations ay apporter

~pour qu'il mteresse des clients sur un

- marché étranger ?

e Certains facteurs chmat1ques ou géo-
- -graphiques influent-ils sur I'utiljsation -
‘de votre produit ? Dans Iafﬁrmatlve
' lesquels ?. :

"® Quelle est la duree de conservatlon de:

- votre prodult ? Le temps de transit
risque-t-il d'en réduire la quahte ?

B * Des frals .d'exploitation sapphquent ils a

votre prodult ? Dans laffirmative, quels
équipements ou services supplémen-

_ taires le client doit-1l acheter ?
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\ n st que peu unporte ce que vous produzsez sic'est le. meLlleur prodult en son
|genre, on se l'arrachera: De nombreux produits et services sont consxderes \
comme les meLlleurs al mteneur eta lexteneur du Canadd. '

- Les Canadzens ont donné au monde le pablum, le rouleau a peinture, lmsuhﬁe le .
- téléphone, les Jlocons . de-pornines de terre instantanés, le samulaf,eur cardtaque et,
' bzen sur le _]eu Quelques arpents de pleges ,

-Votre produit doit-il étre préalablement
. monté par des techniciens ? Requiert-il -
. une technique particuliere ? . :

L'emballage est-il particuliérement -

. couteux ? Peut-il étre modifié pour

répondre aux exigences de clients

. étrangers ? Le produit requiert-il une - L
.documentation spéciale ? 1l faut ajouter
. ces colts au prix unitaire pour déter-

rmner si vous pouvez ou l’lOl’l exporter a

©un prix concurrentiel.

Votre produit est-il assujetu a des

- . normes techniques ou a une regleménta-
- . tion spéciale ? Celles-ci peuvent vaner
,d un pays a-lautre.

. Un service apres vente est—ll nécessaire ?

Est-il offert sur-place ou est-ce a vous de

le fourmr ? Dans ce cas, avez-vous les

ressources pour le faire ?

Est-il facile d' expédier’ votre produxt ? Les o

frais d'expédition feront-ils augmenter

- les prix au point de rendre vos prodmts

moins concurrentlels ?

o .Serez~vous capable de servir a la fois vos

clients canadiens et vos futurs chents
étrangers ?

'Si la demande au Canada augmente
" serez-vous en mesure de continuer a
-répondre aux demandes de vos clients
C etrangers ? ‘ :

Rechercher les renselgnements neces-

saires pour repondre a certaines de ces _ |
. questions peut prendre du temps. Vous: "
_pouvez obtenir de laxde aupres de sources -
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