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Petites entreprises
10 étapes a suivre pour
exporter avec succes

Les marchés étrangers offrent aux
petites entreprises 1’occasion d’accroi-
tre leurs ventes et leur rentabilité, de
diversifier leurs activités, de répartir les
risques, d’acquérir une nouvelle expé-
rience et de développer de nouvelles
idées. En méme temps, la discipline
imposée par 1’exportation oblige les
compagnies a focaliser leurs ressources
de fagon plus prudente et & s organiser
plus efficacement. Des conseils sur
I’acces aux marchés de I’étranger sont
publiés régulie¢rement dans Canad-
Export. Ceux quisuiventviennentd’une
publication préparée par 1’Industrie,
Sciences et Technologie Canada.

« Evaluez votre potentiel

Il s’agit ici de déterminer si votre
compagnie est préte et si vos produits
sont préts 3 étre lancés sur les marchés
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Supplément : voir pp. I-IV

internationaux. L’exportation n’est pas
pour tous. Avant de vous lancer dans
’exportation, vous devez avoirune idée
claire de votre avantage concurrentiel
sur vos marchés actuels. Quels besoins
votre produit ou service satisfait-il sur
le marché canadien? Qui sont vos
clients? Pourquoi le sont-ils?
* Sélectionnez les marchés

Si vous concluez que votre entreprise
a ce qu’il faut pour exporter, la pro-
chaine étape consiste a étudier les mar-
chés étrangers. N’essayez pas de péné-
trer plusieurs marchés a la fois. Vous
obtiendrez les meilleurs résultats en
concentrant vos efforts sur un ou deux
marchés précis qui offrent le meilleur
Potentiel. Une sélection initiale peut

(Voir page 4 — Etapes.)

Le Mois canadien des services

Le mois de novembre marque le
deuxieéme anniversaire du Mois des
services, initiative de promotion com-
merciale lancée en 1991 par le ministre
de I’'Industrie, des Sciences et de la
Technologie et ministre du Commerce
extérieur, Michael H. Wilson.

consultation dans le cadre des projets
de la Banque mondiale dans le secteur
agricole et la publication d 'une enquéte
sur le marché mondial des services de
soins de santé.’

Sur une soixantaine d’événements
prévus pour le Mois des services (on

Affaires extérieures et
Commerce extérieur Canada
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du Canada et
lancera plusieurs activités axées sur les
besoins et intéréts particuliers de ce
secteur en croissance rapide. Le théme
de ce Mois : «Des stratégies pour tirer
profit des débouchés commerciaux.»
Au programme figurent notamment
deux conférences nationales dont
M. Wilson sera 1’h6te, & Toronto
(le 5 novembre) et 3 Montréal (le
26 novembre).
Ces conférences constituent le suivi

“des consultations qui se sont déroulées

I’an dernier avec les industries des
services, et seront 1’occasion pour
des dirigeants de marque de faire le
point sur 1’essentiel de leurs succés
dans ce secteur. .

Le commerce extérieur et
le secteur des services

Le Mois des services donnera lieu &
tout un éventail d’événements et d’ini-
tiatives de promotion du commerce ex-
térieur, y compris des colloques, des
missions commerciales, la publication
des documents sur le commerce et des
études de marché.

Les entreprises et les firmes-conseil
qui souhaitent exporter leurs services
seront tout particuliérement intéressées
a des activités comme le colloque sur
les débouchés en matiére de services de

plus d’unelta
zaine traiteront directement des dé
chés dans les marchés d’exportati
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VisionExport est I’'un des volets de
la grande campagne de promotion
commerciale qui s’est amorcée en
octobre durant le Mois canadien du
commerce extérieur. Son extension a
novembre, le- Mois des services,
permet & VisionExport de couvrir le
secteur des services.

Des délégués commerciaux des mis-
sions diplomatiques canadiennes du
monde entier, réunis au Canada sous les
auspices de VisionExport, rencontre-
ront des exportateurs de services pour
examiner avec eux les débouchés dans
leurs marchés respectifs.

Ces rencontres d’un jour seront en

(Voir page 2 — Services.)




