Types de recherche

On peut aborder 'étude de marché de différentes
fagons. Certaines entreprises comptent seulement
sur leur intuition, tandis que
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sophistiqués tels que la
modélisation statistique des
tendances du marché et des
points de saturation. Plus la
recherche est détaillée, moins on
court le risque de négliger un
aspect important. Toutefois, on
peut dire qu'il y a essentiellement deux types
principaux de recherche de marché : secondaire
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et primaire.

La recherche secondaire commence ici au Canada
et consiste principalement 3 utiliser des données
d’autres sources, telles que des périodiques, des
études, des rapports de marchés, des livres, des
sondages et des analyses statistiques. La plupart
de ces outils sont disponibles par Pentremise
d’Equipe Canada inc, ainsi que par les chambres
de commerce, les organisations d’expansion
économique, les associations industrielles et
commerciales, et les entreprises canadiennes qui
font déja affaire dans votre marché cible.
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Lorsque vous aurez terminé votre recherche
secondaire, passez A 'étape de la recherche
primaire. 1l Sagit de recueillir de I'information

sur les marchés par un contact direct avec des ,
clients potentiels ou d’autres sources. Les délégués
commerciaux du Canada en poste dans les
ambassades et les consulats vous aideront &
évaluer votre potentiel sur votre marché cible et
vous fourniront des listes de contacts et de
partenaires adaptés 2 vos besoins.

A la différence de la recherche secondaire, la
recherche primaire requiert un grand engagement
personnel au moyen d’entrevues et de
consultations. Lorsque vous demandez des
renseignements de personnes-ressources 3
Pétranger ou au Canada, communiquez dés le
départ quels sont les objectifs de votre entreprise
et présentez vos questions clairement et

avec congcision. )

Les suggestions suivantes vous aideront 2 éviter
la confusion lorsque vous demandez de tels
renseignements :

Description de Uentreprise : Donner une bréve
description de deux ou trois paragraphes
décrivant votre entreprise, son historique, les
industries/marchés desservis, les affiliations
professionnelles (le cas échéant) et votre produit
ou service.

Objectifs : A partir de votre recherche du marché
secondaire, énumérer brievement ou décrire un
ou des objectifs visés par votre produit ou

service d’exportation.

Produit ou service : Décrire clairement le produit
ou le service que vous souhaitez exporter.

Questions : Fonder vos questions sur votre
recherche secondaire et étre aussi précis que
possible. Les personnes-ressources sont
susceptibles de prendre le temps de répondre 2
vos questions s'il est évident que vous vous étes
déja informé sur le sujet en question.




