Préparé minutieusement, le profil
des marchés peut constituer I'un des
meilleurs atouts de I'exportateur. Ce
profil peut fournir une mine de rensei-
gnements importants — pratiquement
tout ce que I'exportateur doit savoir
pour préparer son entreprise a tirer
parti des nouveaux débouchés et la
prémunir, ou du moins la mettre en
garde, contre les problémes éventuels
soulevés par la conduite des affaires
sur le marché sélectionné.

Préparé minutieusement,
le profil des marchés peut
constituer I'un des meil-
leurs atouts de l'exporta-
teur et faire toute la
différence entre un contrat
rentable et un bilan
déficitaire.

Pour un exportateur, avoir une
connaissance a jour et précise des
statistiques nationales, des pratiques
et coutumes commerciales, de la qua-
lité et de la fiabilité des systémes de
transport et de communications, de la
conjoncture économique, du climat,
de la solvabilité du client, du niveau
de la concurrence intérieure et étran-
gére & laquelle il devra faire face et de
toute une série de renseignements es-
sentiels fait toute la différence entre un
contrat rentable et un bilan déficitaire.

Il faut pour dresser un profil com-
plet de vos marchés, réunir une mas-
se de renseignements. C’est une
tache ardue mais non impossible,
méme pour une toute petite entrepri-
se. La plus petite société a & son ser-
vice les ressources, le savoir-faire,
I’expertise, les programmes d’aide et,
sur place, le personnel expérimenté
des organismes et ministéres gou-
vernementaux, des socigtés d’Etat
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fédérales et provinciales et des orga-
nisations commerciales du secteur
privé. Chacune de ces organisations
est un membre actif d’une équipe de
promotion des exportations canadien-
nes a I'étranger qui s'occupe de batir
le Canada en faisant la promotion de
ses exportations et chacun d’eux a
pour role d’appuyer voire programme.
(Voir section Les participants)

Quels sont les renseignements
qu'il vous faut pour brosser un ta-
bleau réaliste de votre marché cible?
Essentiellement le méme genre de
renseignements dont vous avez be-
soin pour déterminer les marchés in-
térieurs les plus prometteurs . . .
mais il y a une différence. Ce marché
est la-bas, mais pas vous; et non ici,
ol vous vivez et oll vous connaissez
le contexte commercial. Ne commet-
tez pas I'erreur, qui pourrait vous
coliter trés cher, de faire des sup-
positions . . . prenez la peine
de vérifier.
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Ne commettez pas I'erreur,
qui pourrait vous codter
trés cher, de faire des
suppositions . . . prenez la
peine de vérifier.

Les renseignements dont vous
avez besoin se répartissent en six
grandes catégories : contexte général,
accessibilité des marchés, potentiel
de ventes, réglementation, conditions
de paiement et devises et distribution.
Dans chaque cas, vous voudrez con-
naitre les réponses a certaines ques-
tions précises.

ntéxte général
s sont la superficie du pays,

son climat et sa topographie? Quelle
distance le sépare du Canada?

 Quelles sont la densité démogra-

phique et la répartition de la popu-
lation et de son revenu?

 Le pays a-t-il des projets de déve-

loppement? Tendront-ils & augmen-
ter ou a diminuer I'acceptation de
vos produits et services? Auront-
ils une incidence sur le pouvoir
d’achat de vos clients ou sur I’at-
trait de vos produits et services?

* (uelle est la situation économique

actuelle du pays? Sa balance com-
merciale? Ses réglements en ma-
tiere d’opérations de change? Sa
solvabilité? Doit-on prendre en con-
sidération les questions culturelles,
religieuses ou politiques?
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« Existe-t-il des restrictions a I'impor-
tation par le biais de taxes, de
droits a I'importation ou de quotas?
Quelles sont les politiques et les at-
titudes envers les produits en pro-
venance du Canada?

 Quel est le degré d'accessibilité
des produits étrangers et des vé-
tres en particulier? Cet accés est-il
en train de s’améliorer ou de se
détériorer?

* Pratique-t-on le contrdle des
devises? Celles-ci sont-elles
convertibles?

« Existe-t-il des accords commerciaux
bilatéraux qui favorisent I'importa-
tion de biens et de services d’au-
tres pays?




