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Pour les gens de la rue, l'expor-

tation semble un moyen fascinant 
de faire des affaires. Pensez à tous 
ces voyages, parfois vers des en-
droits fort éloignés et exotiques. Et 
songez combien il doit faire bon re-
venir au pays après avoir conclu tel 
gros contrat à l'étranger. 

Mais pour le cadre qui a passé 
six semaines à faire la navette entre 
une chambre d'hôtel et des bureaux 
tout en négociant un contrat avec 
l'étranger, ou pour l'entreprise qui 
sait que son produit, bien que sur-
passant nettement celui de ses con-
currents, est quand même négligé 
par les acheteurs étrangers, l'expor-
tation peut être une opération frus-
trante, épuisante et fort onéreuse. 

L'exportation peut être aussi 
bien fascinante que frustrante. La 
plupart des entreprises qui la prati- 
quent connaissent des hauts et des 
bas. Lorsque vient le succès, elles 
en sont fort encouragées; mais ce 
succès ne vient certainement pas 
facilement car, de façon générale, 
il y a davantage d'obstacles à sur-
monter à l'étranger qu'au pays. 
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