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" croissance et a leur. prospérité.
" Les ventes des exportateurs -
_ - 'canadiens qui réussissent sur
- les marchés étrangers leur per-
‘mettent de maintenir les lignes -
" de production en pleine activité
- . et d'accroitre I'emploi et les

- r_narche domestique, ils réalisent

v tlonaux

EN?R,
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les prix sont concurrentiels ? Seriez-vous en mesure d’augmenter votre producnon
si vous pouviez trouver des marchés supplementazres ? Estimez-vous avoir

e ,\/otre entrepnse possede~t’elle des prodwts ou des servtces d excellente quahte dont

N explo:te toutes les possibilités du marché au Canada ? Votre curiosité a peut-étre d@]a
' ,ete evelllee par les questwns d’'un acheteur au sud de la frontiére ou a letranger ?

Mamtenant, vous uous demandez st r exportatuon constitue la solution a ces quesaons

La presente brochure vous aldera a décider si votre enb'epnse peut envlsager
serleusement d’exporter ou non. Rédigée a lintention des gens d’affaires, avecdes
rensezgnements provenant d’'un certain nombre d’organismes d’exportation, la brochure
Aux futurs exportateurs... ‘vous donne un apergu de ce quie représente l'exportation.
Elle vous fournit.aussi une liste des personnes-ressources @ contacter au Ministére.

L'exportation —

" bonne pour les affaires

" De nombreuses entreprises canadiennes
_ont constaté que I'exportation joue un réle
‘important relativement a leur’

Il est vrai que les grosses entrepnses

‘disposent de ressources internes plus

importantes a consacrer a la recherche eta

Texploration de nouveaux marchés.
' Toutefons les petxtes et les moyennes entre-

prises ont accés a différentes

bénéfices. Les exportateurs -
sont ainsi moins dépendants du -

des économiés.d'échelle et ils
exposent leur entreprises aux
plus récents courants mterna- N

“Dansle:

- -domaine du °
- possible, tout. -
~ est faisable. Il :
suffit d’avoir.les | la brochure montre que vous

° moyens.

Bemard Lamarre,"
.| président, . -

- Lavalin Inc.

formes d'aide, décrites dans la
présente brochure.

La prise de décision =
.| Le fait d'avoir entre vos mains

vous intéressez certainement a
I'exportation. Mais est-ce pour
_ vous le moment opportun-?.La -
_liste de contrdle suivante vous
aidera a en décider.’

' Votre entreprise a-t- elle' au
Canada, une base de vente

Les expdrtaieurs’ —

gros, moyens petlts

Quelle que soit la taille de lentrepnse
celle-ci peut, en principe, s ‘engager dans

- Texportation. Il faut un engagement sérieux .
. dela part.de la direction, une recherche
-. . approfondie, de la plamﬁcatlon soignée et
une maniére déterminée d'aborder les ventes.
- - Les exportateurs dont les affaires sont .
. - couronnées de succeés disent que l'exporta-

. tion exige au moins autant de travail que .

n'importe quelle autre initiative commerciale. |

sohde ?

. 'Etes—vous en mesure de prodmre davan-

tage ?

.. A_vez-v.ous le temps de rechercher et

d'acquérir des marchés d'exportation ?

-+ Considérez-vous I'exportation comme un

. engagement & long terme ?

* Avez-vous les liquidités-nécessaires pour
couvrir de longues penodes de recouvre-
- ment, sﬂyaheu ? -

e Avez-vous le temps d’ etudler les marchés

_ étrangers afin d'en apprendre davantage




. sur des’ elements tels les tanfs et lin— S

- La presente brochure ne vous remettra R
B pas sur.un- plateau d’argent, des marches e
'~ .ou.des stratégies d'exportation. Elle vous =~
-~ fournira des renselgnements fiables et
' 'utrles sur Ia maniére de : A

e determmer les mellleurs prodmts et ser-
o v1ces a exporter, :

. vous y prendre pour trouver les marches .

- les plus prometteurs

. . '_tlrer profit des nombreux programmes et
o serwces dexportatron dlspombles

. commumquer avec les sources les mleux:'g,

- informeées et les plus expenmentees en’
.. matiére d‘exportatlon

: 'De plus, Aux futurs exportateurs... .

- .vous donne des consells sur la maniére de

- ’commumquer avec d’ autres pays et a I'in- -

- térieur de ceux-ci, -ainsi que surla facon de-‘

plamﬁer des voyages T
- Apres avorr Tula brochure vous . - -

. renseignements déja disponibles dans votre

©“collectivité. L'université ou le college - -

. communautalre de votre regron peut vous.

- recommander des livres ou d'autres -
‘documents appropnes IIs peuvent aussi -

offrir des cours sur l'exportation par I'en-

' “permanente. Vous pourriez en apprendre
_ davantage sur I'exportation en assistant &

_A_' *un atelier ou a'un colloque organisé par les -
L orgamsmes d’exportatron situés dans la.
- plupart des villes canadiennes. Bon nombre -

~d'entre eux offrent de I'aide aux entrepnses
. 'qu1 exportent pour la premlere fors

, | La maniére de commencer -
fluence des différences culturelles sur. . . -
= votre fagon de commercrahser vos pro- o

-+ duits ou services ? -

La brochure Aux futurs exportateurs

"examme un certam nombre de facteurs

primordiaux dont il faut tenir compte -

‘avant-de s'aventurer sur de nouveaux . ;
~ ‘marchés: Elle vous guide tout au long des

différentes étapes de votre processus de _

| .prise de décision : delanalyse de votre
- produit ou service a la maniére de traiter -
. avec un delegue commerc1a1 a

B L'lmportatlon de marchandlses
"l-au Canada S

Bren que le rrumstere des Affarres :

. € trangeres et du Commerce mternatronal
- (MAEC]) ne “favorise pas activement ll,mpor-

tation au Canada,’il est charge d'établir des = .
licences d’ unportatlon relativement a cer-
tains articles dans les- domaines du textrle

" .du vétement et de lagnculture

- On peut obtenir des renselgnements

"-sur les articles assujettis a des controles
. | . d’'importation,en communiquant avec la - :
- .- Direction.générale des.controles & lexpor- S
* pourrez vous informer sur les sources de’ R I tatron eta llmportatron (EDP), ministére o -
.- des Affaires étrangéres et'du Commerce
- international, édifice Lester B..Pearson, R
125, promenade Sussex, Ottawa (Ontano)

K1A 0G2; telephone (613) 996-8090.

Aﬁn de. determmer les types d’ articles a

"unporter ou pour obtenir des listes de four-

“tremise de leurs départements d'éducation’ . | . nisseurs étrangers, commuriiquez avec les

ambassades ét les consulats des pays -

'etrangers representes au Canada. Ills sont
- chargés de faire la. promotion des produ1ts -

deleur pays au Canada, comme nos - -

- ‘délégués commerciaux font la- promotlon de -

1 prodmts canadrens a l’etranger e



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 ?

W’g ggwa@% ET MAR

\ 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 -

héﬁES'




o --locales telles les blbhotheques pubhques
" ou ‘celles des écoles postsecondaires, les -
'.orgamsmes d’ exportatlon les Immsteres
“ainsi que- d’autres exportateurs Avec
- _\leur aide, vous aurez une meilleure 1dee N
|.. - des possibilités dexportatlon de votre .
f-'entrepnse o o

:‘_AQU‘quue‘-’pért ‘bodr‘lé véndre -

- Apres avoir choisi le prodult ou le serv1ce_ :

! exporter, il vous restera a réfléchir aux
- marchés d’ exportatlon eventuels et a les

+ .1dent1ﬁer S

Vous amverez certamement a dresser

. vrapldement une liste de destinations pos51-. ek
- . bles. Vous ch0151rez probablement un'.
- mélange de pays :"ceux qui. importent deJa =
- .des produl_tsncanadlens Ceux que vous con- -

- nalssez le mieux parce qu 1ls ressemblent _
~au Canada aux pomts de vie hngulshque- ,
et culturel ou parce que vous y avez deja .

- ' voyage

. Lorsque vous commencez a exporter 11

Al “est préférable de ne pas trop vous'disper- -
-|: ser. Sur votre hste choisissez les pays les -
|~ plus prometteurs les marchés’ qui offrent

les merlleures perspectlves d exportatlon, .

: qui sont les moins- susceptlbles de vous . -

causer des probléemes et ot les frais ini- =

0 tlaux seront les moins élevés.

Ayant terrmne Votre recherche aupres

. des sources Jocales, vous serez en mesure . o

de determmer le marché le plus promet-

_ teur celui ¢ qui suit et-ainsi de suite, et falre o
- une hste en ordre decrmssant de pnorlte, .



PROFIL DES MARCHES

) A l’mstar de toute autre. entrepnse commercrale seneuse, lexportatwn comporte
une recherche de marches soignée et approfondie. Les renseignements obtenus
_ sont rassemblés dans un profil des marchés qui contient.tous les faits et
donnees nécessaires pour préparer une entreprise a proﬁter des poss:bllltes d'exporta-
- twn et a résoudre les problémes éventuels. :

Bien établir le profil des marchés possrbles est r mstrument le plus preaeux de.
lexportateur Entre autres, il vous indique quels sont vos clients potentiels, -quels

. sont'les produits ou les’services dont ils ont besoin ou qu’Lls utilisent, et l’mﬂuence
~des conditions locales sur leurs décisions-d'acheter.

- Rassembler'un grand nombre de renselgnements detazlles pour etabhr un proﬁl
o -complet des marchés constitue un travail important. Toutefois, certains des orga-

_ nismes d’exportation de votre collectivité peuvent vous atder a completer eta mettre a.
Jour les rensezgnements prelzmmalres o

la recherche sur les pays les plus
prometteurs devrait comprendre les élé-

’ments smvants

e des données stahsﬁques
~ surle commerce avec le -
Canada etd’ autres pays;

. les prathues et les cou-
- tumes commercrales.

‘»les réseaux de transport et )

de communication : leur
qualité at leur'_ﬁabilité; :
e la sitUation écnnomiqné;- :
e e milieu pnl.iﬁqu.eé |
© .« lasolvabilité.

Ces renseignements

" devraient étre rassemblés sous. | .

- les six rubriques principales
.suivantes.de votre profil des’

" ‘marchés : contexte général;

accessibilité des marchés -

(c'est-a-dire ; votre produit ou ..

‘semce peut-il logiquement
étre vendu la- bas ?); possibi-

lités de ventes; reglements o

-modalités de paiement et
' dewses dlstnbutlon -

| 'CpnteXte général
" Cette section de votre profil des marchés -

comprend les éléments suivants :

.' Le Japon : Guide
de l'exportateur

canadien est I'un des .

nombreux livrets qui

fourmssent des ren-
seignements pour vous '.
-| " aider a faire affaire avec

un pays particulier.
. Vous pouvez vous les
procurer a I'InfoCentre
du MAECIL '

. INFOCENTRE -

| Tetecopieur : (613) 996-9709
: .Telephone 1-800-267-8376

- ou -
(6 13) 944-4000
ull-Ottawa

Fa.xLink (613) 944~4500

ela superﬁcxe du pays et
- TI'importance du marché
potenhel

* son climat et sa topographle

* la distance qu1 le separe du
Canada :

. le nombre d habltants et la

~ répartition de la populatlon :

¢ des données statistiques sur
le revenu - moyen; .

| * les projets de développement

du pays; ceux-ci téndront-ils
a augmenter ou a dirninuer

" Tl'acceptation de vos produits -

~ou services, a influer sur le

. pouvoir d'achat de-vos clients
‘au sur l'attrait de vos pro-

* duits ou semces 2




- AACCESSlbIIIte des marches
. Quel sera le degre de dlfﬁculte rehe a

- T mtroduchon de votre produit-ou service

_* sur un marché déterminé'? On doit con51- :
'_‘_derer les: facteurs suwants AR

s Existe-t-il des restncﬁons a l‘unportatlon '
“-." .~au rhoyen.de taxes, de droits d'importa-. -

tion ou de’ contmgentement ? Quel]es
sont les politiques et atti-- .

s Reglements o | -
Chaque pays exerce un controle plus ou’ ‘

moins ngoureux ‘concernant les systemes -

~"de mesure, les normes techniques, B
,_hyglemques et sécuritaires, I'emballage, le
. marquage et I étiquetage. On recommande
1 fortement a tout exportateur: potentlel de se
. renselgner abondammient sur ces ex1gences

4avant de procéder a une’

“tudes touchant les prodults
* canadiens ? -

e ;Laccess1b1hte etl accepta—-- o
. tion des produits-étrangers
T en’ general;et_des votres.en -

* | particulier sont-ils en train

7. analyse approfondle du
marche Lo

Modalltes de palement
et. devises - '

+de s'améliorer-ou de-s€ -
-détériorer ?

. * Les. dewses locales sont-elles g
~_ convertibles ? Existe- t11 des

"~ -accords commerciaux -
.. bilatéraux qui favonsent

L 'de services d'autres pays ?

| :_;»; ‘miner: avec preaswn
- lagamme de leurs
-intéréts actuels’ ainsi.

" 'de conflit qui pour- .

ot ;‘ raient exister entre :
: hmportann de prodults et~ o

“-vos produ:ts et leur

+ allégeance a d’ autres

‘que les. possnbllltes

i Votre proﬁl de marche com— ‘

i prendra les modalités de

{ -paiement habituelles du pays JE
‘ainsi que les devises qui ont
i cours sur le marche cible.”

' On ne peut répéter assez .

souvent la nécessité d'exiger,

'-des nouveaux clients, d'étre . o
_ payé au moyen de lettres de
‘Tcredlt confirmées et irrévoca:

| 7_,Poss:b|htes de ventes o

: fourmsseurs

1 bles; quelles que soient les

‘la demande presente et les ventes a long _ promesses dans T'euphorié initiale d'une

. nouvelle relation commerc1ale Vous pouvez' -
-"obtenir des renselgnements supplementaues

terme seront profondement influencées par :’

. “la concurrence actuelle et future des
" fournisseurs locaux, Ll s :

. la dlfference de pnx entre VOs prodults et '

ceux de vos compeuteurs

e les nouvelles tendances par volume _ o
- valeur et pays d ongme B

e le degre d acceptatlon ou de resrstance

~du marche aux nouveaux prodmts ou - |

. serv1ces

- . 'le besom d acquenr des chents en adap- L

tant les produits que vous vendez au -

~ Canada au goit et-a la réglementation L
~locaux visant la dlmenSIon la qualité, la
_ couleur, lemballage ou les methodes de -

' vente

“* tentations d'accepter d’autres.

aupres de n'importe quelle grande banque o

' canadlenne

Lorsqu ils preparent des offres les

7' '-exportateurs devraient utiliser les termes
- commerciaux de la Chambre .dé commerce -
| -internationale {CCI), dont-il ne faut pas
|- confondre le sigle avec celui des- Centres
de COmmerce international (CCI) que.l'on
| - retrouve en page '13. .On peut se procurer _
- .des renseignements’ complets en '
e commumquant avec le : o

. Conseil canadien pour le commerce
| international S

50 rueOConnor bureau 1011

- Ottawa (Ontano) K1P.6L2:
: Telephone (613) 230- 5462
"Telecopleur (613) 230 7087
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" Comment les unportateurs du pays c1ble.
L sont-ﬂs organisés et comment preiérent-ﬂs
" . travailler ? Quelle est leur marge béne- -
~ ficiaire ou la commission generalement

_demandee ? :

B 11 vou's faudrai Béaucoup 'appre'ndr‘é sur
- - leurs maniéres favorites de mener des

affaires car, si vous vous adaptez aux pra-

- -tiques locales, cela pourrait parfois jouer en .

_'votre faVeur au détriment d'un ¢oncurrent
qui n ‘est pas aussi. b1en mforme que vous.

La structure du marche Jocal etla com— ,‘ -

position des acheteurs vous aideront a

. . . déterminer de quelle maniére vous devriez -

ChSt[‘lbuel‘ votre produit. Vous faut- il un
5 seul ou pluSIeurs representants ? .

Il est unportant de nornmer le ou les,
: representants appropriés. Posez les ques--

. tions sulvantes ‘Sont-ils trés motivés a vous

~ trouver de nouveaux clients ? Connalssent-
" ils bien votre industrie ?- Quels concurrents
(pays ? sociétés ?) représentent-ils déja ?

‘Nommez, 1€ plus tét possible, le ou les -

' .représentants choisis parce quede Lo

nombreux pays protégént_ légalemenf toute

. entente (méme verbale) de représentation, et
- des changements ultérieurs peuvent couter -
~ cher.’ Essayez de vous protéger autant que |

possible, par exemple, en nommant un ou
des représentants pour une période d'essai -

~ deéfinie (un an ?) pendant laquelle le .

" représentant devra rencontrer certains
" .objectifs, faute de qu01 11 pourm étre .
' remplace

Devnez—vous constltuer un mventalre .

' .local ? Quels devraient étre le volume et la -

frequence de vos expéditions ? Vous devez.
vous renseigner sur la qualité et le conit du

_ transport international et du transport .
_intérieur, a partir du port d’entrée, ainsi que

sur les possibilités de négocier le prix des

- produits ‘pour des expéditions répéfées. Si -
-vous m'avez pas suffisamment de connais-
‘'sahces a ce sujet, des transitaires peuvent

vous aider. (On peut-obtenir-un répertoire

“des transitaires auprés d’ Industrie Canada,

au (613) 954- 5031 }
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lexportatwn Vous avez déterminé. les marchés etrangers qui sont les plus A
prometteurs et établi leur profil. En d autres mots, vous avez accomnpli lanalyse

B '-F0|res commeraales

Comme débutant, la mellleure approche e

* serait probablement de visiter une foire .
: commercxale mtematlonale ou l'on presente
les mémes types.de prodults que ceux que |
" vous fabnquez ‘Eny passant quelques . |
... jours, vous aurez une bonne idée des pro-
 duits, des prix, du style et du degré de. -
i soph1st1¢at10n des méthodes-de vente et de '
- promotion de vos concurrents. - SRR

Les grandes foires commercxales sont

. B iendrmt idéal pour rencontrer des

acheteurs et vendeurs du monde enﬁer

ainsi que les représentants et les distribu-' -
teurs qui écoulent leurs produits. Une foire -

commerciale est non seulement un moyen

" efficace de sonder le terrain, mais égale- »
" ment un lieu-ot vous pourrez avecun-peu |
“ .~ de chance conclure une vente. De plus, la
visite d'une foire commercxale devrait vous - |-
permettre d’ obtenir une liste irremplag¢able |
- de personnes a contacter des gens que - -

vous n'auriez probablement pas réussi a

.. rencontrer méme apres plu51eurs voyages
- de prospection L , ,

Plus1eurs orgamsmes federaux et provm-

. -claux d'expansion cornmerc1a1e peuvent
.. vous aider a ch0151r la foire commerciale la -

mieux adaptée 4 vos besoins, ainsi qu'a

plamﬁer eta ﬁnancer votre parhmpatlon alc|
celle-c1 RN

N 2

| VOus avez eludle vos prodults et determme ceux. qul se pretent le mieux &

. préalable. essentielle a toitte poursulte sérieuse d’un marche Le moment est venu de
. vous lancer sur le terram . S _

g VlSlte a l'etranger

Sur le terrain, votre trava.ll comporte |
aussi une visite'du pays que vous avez

- _choisi pour. vérifier en’ personne I'exactitude -
du profil des marchés que vous avez établi.

Votre v151te vous permettra de réviser et de

- mettre a jour ce document unportant

Sur les lieux, vous pouvez aussi trouver ‘

" des réporises aux questlons suivantes.
. A-t-on vraiment besom de votre prodmt :

- ou serv1ce et Ies desire t-on vraiment ?

e Y a-t-il sur place des unportateurs o

. -solvables préts et disposés a accepter
votre prodmt ou service ? :

: - Le contexte econormque, soc1al culturel ‘

et pohthue correspond -la vos attentes 2
s Existe-t-il tne concurrence que vous B
" maviez’ par prevue et pouvez-vous y fa1re L
- face ?. - ‘

. Devez-vous modifief votre produit ou f e

- service, ou votre stratégie de mise en
‘marché pour obtenir I'appui du client ?
- Dans l'affirmative, les cotts de ces
. changements vous permettent-ils de-
- realiser des proﬁts acceptables ?

o Y a-t-il des problemes quil faut résoudre -
- oudes occasiors qu’ll faut Saisir ?
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orsque vous deczdez d exporter pour la premlere fo:s vous prenez une

dectswn unportante

o Plus vous vous'r'approchez,du' moment -
ou vous devez prendre la décision, plus

-vous devenez nerveux. Cela est normal.
Aprés tout, vous quittez le milieu rassurant

i - et familier du marché canadien' pour vous

lancer sur un marché étranger que vous - '
ne connaissez pas. Vous ferez face ades

o concurrents bien établis pour leur ravir des )
- clients qui ne connaissent ni votre entre- .-

. prise, ni vos prodmts ni vos services. I se
.* peut que vous eprou\nez un senhment de
. ‘sohtude T : :

"En reahte vous n etes pas seul. Les
' CanadJens sont parmi les chefs de file du
commerce international. Des milliers de

o ~ sociétés canadiennes ont élargi leur horizon

‘en réussissant a mener de front leurs acti-
vités au Canada et leurs ventes a I'étranger.
~ Chacune de ces entreprises a établi-des
stratégies et des techniques de vente a .

~ Tétranger, et la phipart sont prétes a trans-

- mettre leur expérience a des exportateurs
novices, dans les domaines qui ne les
‘mettent pas directement en cdncurrence

~ Vous pouvez aussi vous ]oindre Aun
réseau de l'industrie canadienne et d asso-.

' _ ciations commerciales et professmnnelles

~ De plus, vous pouveéz avoir recours aux .
programmes d’expansion des exportaﬁons
- des gouvernements fédéral et provinciaux.

" -Si vous croyez ne pas disposer de temps
. ni de ressources financiéres suffisants,
. vous pouvez aussi.faire appel aux services

- de maisons de commerce canadiennes.

Celles-ci peuvent se. charger d" exporter VoS - |

" -produits ou vos Services, si la marge de s
profits démontre assez d'élasticité’ pour leur. -

assurer une bonne comm]ssmn

- En outre, elles sont pretes a vous
conseiller et & vous aider tout au long de

" vatre cheminement, c'est a-dire lorsque

vous aurez 4 identifier les produits-et les -

‘.semces de votre entreprlse qui se pretent

‘a lexportatlon a prospecter les marchés
_d’exportation, a élaborer les plans de .
‘| -commercialisation, & organiser vos actmtes :
" |. bancaires et financiéres et, enfin, a -

| . commencer une campagne de vente.

_ .\Iotre équipe d'exportation

Des que vous aurez commencé a

.. consulter ces professionnels du commerce
- d'exportation, vous ne vous sentirez plus ,
aussi seul: Peu d'entreprises, quelle que soit -
' leur unportance ou leur situation financiére,
" peuvent employer.a plein temps un -

personnel capable de remplacer ces

1 professxonnels qui apportent un certain
-réconfort a un exportateur novice.

Cependant, c'est a vous, lexportateur de
décider si les conditions sont favorables

pour faire appel a cette équipe. Vous ctgs le
| . capitaine et vous seul pouvez lui faire signe.

Plusieurs membres de I'équipe

o exportation du Canada vous ren- .

seigneront globalement sur des services

- liés au marcheé, alors que d’autres vous
. conseilleront sur un aspect unique et

précis du secteur que vous aurez choisi.

. l (1 ) InfoCentre

Pour la plupai't des novices comme
pour les exportateurs expérimentés qui

- recherchent des renseignements ou des

précisions, I'InfoCentre est souventle
meilleur point de départ. L'InfoCentre du

' MAECI vous renseigne sur-le-champ sur

tous les programmies et services liés &
I'exportation fournis parle gouvemement

. . fédéral.

. L'InfoCentre donne aux gxportateurs un’

“apercu du secteur des exportations en .
général. 1l vous aide a trouver rapidement
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o des reponses ou des solutrons a des ques- :
-~ -tions ou des problernes partlcuhers sur. .
: lexportahon en vous mettant en- contact
© . avec un expert du MAECI ou:en vous-orien- -
~* tant vers d’autres sources d’arde telles -~
" Industrie Canada, d'autres organismes :
- fedéraux, des gouvernements provinciaux-ou
- des associations commerciales du-secteur .
- privé. Par I'entremise de l’InfoCentre vous .
" 'pouvez vous brancher sur le réseau - .
-WIN . Exports d’ informations commercrales
du MAECI et.obtenir des’ rensergnements sur -
les marchés les plus prometteurs pour votre :

prodmt ou. serv1ce '

- De plus le MAECI pubhe toute une sene"' o
" de documents sur le commerce. d' exporta— b
-tion, y compris’ ‘des gmdes sur les pays, des R

études sectorielles; des analyses de - -

‘marchés, le bimensuel CanadExport .
. (distribué gratuitement aux: entrepnses
" intéressées-a exporter) et d'autres -

. pubhcations sur le commerce

. INFOCENTRE . :
- .. Télécopieur (613] 996 9709

* Téléphone : 1-800-267-8376 ou
(613) 944-4000 (Hull-Ottawa)
‘FaxLink : (613) 944-4500 -

: j'_"(Z) Centres de commerce

lnternatlonal

Les Centres de commerce mtematlonal .

N B (ccn. constltuent le pomt reglonal d’ exécu-
- - _tion des programimes et de drstnbutron des -
- services mis en place par le MAECI aﬁn de’
- promouvoir. le: cominerce. :

Les CCI sont situés dans les locaux des

' “bureaux régionaux d'Tridustrie Canada; ot ils |

forment des unités distinctes, ,a’dministfrées

.. par.un délégué commercial principal et -
- dotées d'un personnel COmpOsE, essentielle-
- ment de délégués commerciaux du MAECI
. —-ayant une connaissance pratrque du com-
. ‘merce.international. Ils sont établis respec-
- tivement a Vancouver, Edmonton, Calgary, -

Saskatoon, Winnipeg, Toronto, Montreal

© Moncton, Charlottetown Hahfax et
- St. John's. - ' »

. Les CCI offrent aux compagmes cana—
dlennes toute une gamme de services de .

' »promotlon du commerce parrm lesquels

. };Des conserls 3 It exportatron

Des delegues commierciaux chevronnes

1 'fourmssent aux compagnies des conseils -

pratiques afin de'les aider a commerciahser

leurs prodmts a letranger ‘Les delegues T
" comrmeérciaux peuvent aider les compagrues '
‘|~ qui désirent exporter & s'implanter sur de . -
| nouveaux marchés, et s’efforcent, avec

 laide d'éxportateurs expérimentés, de -
- raffiner leur approche a.légard de certains =~
--marchés. IIs peuvent aussifournir des .- -
" conseils sur les foires et les missions
: -icommermales parramees par le MAECI

--fTDes programmes a l exportatron

“Leés CCI sont chargés de lexecutlon du

fProgramme de developpement des marches

d exportatlon (PDME), des programmes

.d’aide aux Nouveaux exportateurs aux

Etats frontahers (NEEF), aux Nouveaux R
exportateurs sur les marchés etrangers

= (NEXOS) et aux Nouveaux exportateurs au

- Mexrque (NEMEX) En outre; ils contribuent -
" { : au Programme dapports technologiques - =~

- _(PAT] et au programme Acces Amenque du -
Nord (AAN) Enfin, ils recrutent des entre-’
" prises locales pour partlcrper au pro-..

- gramme de foires et de missions intema- :
,'.tlonales admmrstre par le MAECI

- DES atellers et dES semmalres

. Les. CCI orgamsent et parrainent des

. -‘serrunarres et ateliers de toutes sortes sur k :
. les principes d’exportation, les. programmes-
. fédéraux d’ alde au commerce et les

débouchés a Iexportatlon Ils parrament

1 egalement des programmes spéciaux por- f" '
- tant sur des sujets comme I'Ac¢cord dé '

libre-échange nord -américain (ALENA) et y

*. Pacifique 2000. En étant prévenus suf- .
" fisamment a 'avance, ils peuvent faire venir : -
" des conférenciers pour animer des activités -
‘organisées localement dans le domame des .-
: exportatrons - :




Le reseau mondlal d’mformatlon sur

- _Ies exportatlons WIN. Exports

.~ Les compagnies peuvent dernander que -~
_ leur nom soit inscrit dans la’ banque de

-données de WIN Exports, a laquielle ont

.- acces, sur, ordmateur personnel,’les bureaux

" canadiens de- représentation’ commerciale
partout dans le monde. Ces données. sont

-+ réguliérement mises a jour et permettent de - -

tenir des délégués commerciaux au courant.
" des capacités de production et des intéréts-
des compagnies qui, grace a ce systeme
" accroissent leurs chances d'obtenir des

‘rénseignements precxeux sur Ies affaires a

‘ »-realiser

. ~Autres services

- lesCCI permettent enﬁn lacces aux
B _serv1ces fourms par la Société pour l'ex-
: pgnsmn des‘equrvtatmns (financement a

' . lexportatlon assurances de type d1vers)

par I'ACDI (conu'ats d’'aide aux pays en

: développement) et par d' autres organismes
| ‘comme la Corporation comrnercxale cana-
-‘dienne (contrats de gouvernernent a -’ N
gouvernement; y compris les contrats de -
.rnatenel de defense avec les Etats Unis).

"I_nfo'r.mation’ et pUblicatio’n_s;

‘Les CCI distribuent, au nom du

| - ministére des Affajres étrangéres et du . -
. Commerce international, un vaste choix de -
‘publications d'intérét commercial comme
"des. proﬁls de marcheé de d1fferents  pays,’
“,des études de débouchés commerciaux
~mondiaux, des guides pratiques, des statis-

tiques commerciales et de l'information sur

. les foires. commerciales internationales.
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D Terre-Neuve _
|7 Centre de commerce
' .’ international )
- Atlantic Place A
- ."215, Tue Water -
" - Bureau 504
- -C.P. 8950 -
: St. ‘John’s (Terre-Neuve)
. . A1B3R9 . ‘

' "‘Telecopleur (709) 772 2373

o Ile-du-Pnnce-Edoua.rd
. Centré de commerce L
- .international - -
oo jConfederauon Court Mall
. ~134, rue Kent
" Bureau 400 .
C. P. 1115
S Charlottetown T
R (Ile du—Pnnce—Edouard)
" ClA7MS8" :

_ fNouvelle-Ecosse T
* Centre de’ commmerce L
- international -
- 1801, rue Hollis. . -
-~ C.P.'940, succursale M-
" Halifax (Nouvelle-Ecosse)
. “B3J2V9 .
- " Teéléphone : (902) 426 7540
- Telecop1eur (902) 426 2624

' _Nouveau-Brunswmk
Centre de commerce - -
"mternatlonal . -
1045, rue Mam plece 103
- Moncton - :

- -EIC 1H1
‘ _Telephone (506) 851- 6452

| guebec

'| Centre de ¢ commerce -

| Montréal (Quebec)
|'H3B 2G2

" Teléphone : (709) 772- 5511 '5-:;

l*”‘Ontano S

.. | Centre de’ commerce

| international - :
'Edlﬁce Dominion. Public -

| 1, rue Front Ouest, 4° étage

S M5J 1A4 .

" | Teleptione : (416) 973 5053
L -Telecopleur _(416) 973-8161

o Telephone (902) 566 7400 :
- Telecopleur (902) 566 7450_’

» Saskatchewan ‘
s Centre de commerce .

(Nouveau-Brunswxck) ' -

Centres de commerce mternatlonal

international-

| 5, Place Ville-Marie

7c étage .
CP. 247 =

Telephone (514)- -496- 4636
Telecopleur (514) 283- 8’77947

Toronto (Ontano)

'Mamtoba ‘ Do
Centre.de commerce -

mternatlonal

.-~ | 330, avenue Portage 8c etage
| CP. 981 .

Winnipeg (Mamtoba)

| R3C 2v2 ,. o
, Telephone (204) 983 6531 )
i ~Te1ec_op1eur_. (20_4) 983-2 187

e 'Telecopleur (604) 666- 8330'

international

" | Edifice S.H. Cohen -

119, 4° ‘Avenue Sud

.| Bureau 401 . . e
- |-Saskatoon (Saskatchewan)

S7K 5X2

‘| Téléphone : (306) 975- 5315
‘Telecopleur (306) 975 5334

- *Alberta _ -
- | Bureau dEdmonton =

‘Centre'de commerce .

| international - '

Edifice Canada Place. . -
9700, avenue‘Jasper'_ '

. ‘Bureau 540

Edmonton (Alberta)

“T5J 4C3~

Telephone (403) 495- 2944

. _.'Telecop1eur (403) 495- 4507'}, o

. Bureau de Calgary
o ', Centre de commerce
“international |~

510, 5e Rue S.-O. - -
Bureau 1100 -
Calgary (Alberta)

| T2P3S2 ¢

Téléphone (403) 292- 6660

~ ATelecopleur (403) 292- 45.78-_ o

' Colomble-Bntanmque

Centre de commerce

‘ mternatlonal

300, rue Georgia Ouest

N Bureau 2000
Vancouver

(Colombie- Bntanmque)
V6B 6E1 ~ . - :
Telephone (604) 666 0434 _




a Beijing et a Buffalo, en fait, dans 102 villes partout dans le monde. Un délégué

. L es délégués commerciaux oariadiéns vivent et travaillent a Oslo et a Buenos Aires,

commercial canadier, membre d'un important réseau d’ experts en commerce, a
pour fonctlon principale d’'aider des exportateurs comme vous a faire leurs débuts ou a
accroitre la vente de leurs produits et de leurs services sur les marchés étrangers. Le
délégué commercial canadien est un fonctlonnalre du MAECI qui travallle envotre
nom dans les pays du monde entier.

~ Vous avez tout avantage a ce que les:
délégués commerciaux soient au courant de
vos activités d'exportation sur chacun des

~ marchés. etrangers visés. Voici quelques

. conseils- qui.vous aideront a vous préparer
- avant de communiquer avec un delegue
commercial. Vous devriez fournir; 4

~ Tavance, les renseignements suivants au

_delegue commerc1a1

“e un résumé des activités de votre ‘
o compagme ! :

‘* vos antecedents & exportateur

* une descnptlon précise de votre produit
ou service; SR

s les prmcxpaux atouts de votre produ1t ou
© service pour Ia vente;

o le _genre de distributeur ou de.
* représentant qu'il vous faut; -

Ce T'horatre provisoire de’ votre voyage '

i _-des lettres de presentatlon ou des
 demandes de rendez-vous destinées a
" des représentants ou a des acheteurs

eventuels ' )

~* 5310 exemplaires de vos catalogues

‘Le delegue commerc1a1 vous aidera a
~ déterminer

e les possxblhtes d unportatlon de votre
produit ou service sur le marché visg;

* les voies de distribution normales pour
votre produit ou service;

|” e sivotre produit est en concurrence avec

* des produits locaux ou importes;
» les pratiques d'achat sur place;

e le genre et la qualité des services

. dappoint disponibles sur le marché :

services bancalres d'expédition et
d entreposage

e les pohﬁques dunportatjon et les
restrictions; -

e les modes de sour'nissioli:

| . les caractensthues sociales, culturelles;,

commerciales et politiques qu1 mﬂuent
sur les ventes.

Lorsque vous aurez termme vos proJ jets

- de commercialisation et que vous aurez

informé le délégué commercial de vos inten-

tions, il ou elle pourra vous aider 4 la mise

en marché de votre prodult en:

e recru_tant et en vous recommandant des

 représentants sur place et en accordant
la préférence-a ceux qui s’'intéressent a -

" votre produit ou service. Vous avez tout

avantage a'demander l'avis du-délégué
commercial avant de nommer des
représentants. Les lois locales sont

- différentes des pratiques canadiennes

et, dans certains pays, changer un
représentant qui ne donne pas satisfac-
tion peut étre trés difficile, souvent

- . coiteux et parfois impossible;
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. vous recornmandant des services de -
traduction; des services juridiques, ou
pubhc1ta1res et d’autres services -
d’appoint;

U orgamsant les réunions qui auront lieu .
au’cours de vos. prochams voyages d’af-
falres

. fourmssant sur-le champ des: renselgne-
ments sur les droits, les taxes et le
change et en vous a1dant a resoudre les

problemes qu1 peuvent se poser dans ces.
domalnes.

. vous aldant a deterrmner pourqu01 un
compte est en souffrance et, s'ily a lieu,
en-vous conseillant sur les procédures
appropnees pour recouvrer celm-m

. gardant le contact avec votre represen—
tant, en laldant et en lencourageant au
besom

Le delegue commercnal

Le delegue commercw.l est la pour observer et ecouter a votre place, et 1l peut vous
foumlr une. alde appréczable sur un marche qul ne vous est pas faml!ler

Ce qu'tl peut fatre

prornouvon' votre entreprise aupres de
chents locaux

vous recommander des experts pour
vous a1der a negomer un conu'at

vous a1der a h’ouver de bons traduc-
teurs et mterpretes

vous alder a ch0151r des representants
efﬁcaces

rester en halson avec VoS representants
et les encourager

VOus conseﬂler sur Ie reglement des
comptes en souffrance

vous conselller dans des 51tuat10ns et
des cuconstances qw influent sur votre
voyage vers un pays et a l'mteneur de
celu1-

Ce qu’d ne peut pas f(ure

clore la vente de votre prodmt ou. serv1ce
a voire place

eh'e present a toutes vos negomauons
lorsque vous concluez une vente

etre votre u'aducteur ou mterprete

etre votre representant

former.ou supe_rViser.vos repres'entants
percevon' les comptes en souffrance

pour vous;

étre voh—e agent de voyage




o idiomatiques, familiéres et

C@N§EE.§

o ' n tant que persorme d’ aﬁalres dont le commerce est couronné de Succes, vous pos- ' )
sedezde lexpenencedans les domaines de la vente et de la commercialisation de -

, vos produits ol services att Canada. Cette section traite des différences, dont cer-
-taines sont evldentes et d'autres pas entre la vente sur. le marche local etla vente a

- l’eiranger

Dans cette sectLon, les consells sont fondes sur. l’expenence de gens d aﬁatres '

" "experzmentes alors que-ceux-ci fazsawnt encore: leurs débuts sur les marchés d’expor- - - -

. tation. Ils sont fondés sur leurs essais, leurs erreurs et leurs succes. La liste est loin
‘d’étre compléte. Toutefois, il seralt sans doute utile de revow cette sectlon Juste avant

. de debuter vos exportaaons

‘ ‘Communlcatlons avec I'etranger

 "Que ce soit par telephone télex,
télégramme; télécopieur ou courrier, on ne
communique que rarement par chlfﬁ'es Le. -

langage reste le meilleur-moyen de commu- .

_ nication; et, autant que possi- .

le code postal, les numéros de téléphone -

et de. telecopleur de votre entrepnse '
ainsi que le mot «Canadan.

* Si vos en-tétes de lettres donnent une -

_ liste de toutes'les succursales de votre
entrepnse au Canada, précisez

ble, utilisez la langue de.votre
correspondant : C'est une ques-
~tionde courtoisi€ qui permet de
communiquer plus facilement.
'Si vous devez utiliser le francais
ou l'anglais, soyez c1a1r simple
et direct. Evitez les expressions -

- populaires nord- américaines;
~ - sinon, vous risquez de laisser

. vos interlocuteurs perplexes.
L'acheminement de la lettre -
" est le mode le plus ancien de |

- La cOmb‘inlaisonA
. d'objectifs

clairs, avec une
~ équipe compé-
tenteet |

- motivée, nous a.

_permis-de faire ‘| « Signez toujours vos lettres
ce que nous

. _avons fait.

la réponse devrait étre envoyée.

| » Sivous ne voulez pas que -
_ votre lettre soit envoyéé par
- . bateau, n'oubliez jamais de
~ coller une étiquette «par
~ avion» lorsque les lettres sont
destinées a I'étrariger.

personiiellement (et lisible-
. ment); vos clients étrangers
_ veulent savoir avec qu1 ils -

" communication a distance; il :
" peut étre lent, mais il est généralement
fiable. Une lettre permeét de conserver de

... fagon permanente et tangible la communi-

. cation entre I'expéditeur et le deslmatalre

. Autant que possible, communiquez par
lettre et confirmez par écrit les eritentes et
les décisions formulées au téléphone. Les
- régles habituelles de correspondance com-

_ merciales suivies au Canada s ‘appliquent
aux communications avec letranger V01c1
- quelques conseils : '

- . Votre papier-a en-tete d01t mdlquer
' clmrement la raison soc1ale Iadresse et

- font affau’e

+ Sivos voyages vous retiennent en dehors

- du bureau pendant de longues périodes,
confiez & quelqu'un la responsabilité de
répondre au courrier regu en votre .

S absence

'Télex,ztélégram'.me; télécopieur

- Lorsque vous communiquez par télex,

. -telegramme ou télécopieur, veuillez prendre ‘
note de ce qui suit. :

Résisteza la’ tentation d’ utiliser un style' E
.telegraphlque pour économiser quelques

sous. Ce que vous économisez en frais de

clairement I'adresse a laquelle . -

17



18 ST

L transrmssmn sera demesure par rapport
au coiit des malentendus éventuels. Votre

o message ‘doit étre simple : c'est plus sar et

- .moins cher a- long terme. R

“Comme pour les appels telephomques

- il faut toujours envoyer par la poste une

copie du télex, du télégramme et des

- - messages de télécopieur. Elle servira, aux -
. deux part1es de conﬁrmatlon et de rappel :

,”"Appels telephomques
- outre-mer

" Lorsque vous faites des appels tele— .
' phoniques outre-mer, il vous arrivera. - .
. souvent de tomber sur des, interlocuteurs "~
~ qui ne possédent que des notions élémen-

taires du francais ou de langlals Parlez

‘ lentement et. cIau'ement (mais ne prenez

pas de ton condescendant) et utilisez

~ seulement le vocabulaire courant. Modulez’
- votre niveau de langage: d’apres celui’ que -
. .vous percevez chez votre mterlocuteur

- Documents de pubhate et de
) promot|on ' : T

L'intérét 1nmal pour un prodmt ouun

service nouveau sur les marchés étrangers -
“dépend essentiellement des documents de * * -
- publicité et de promotion qui laccompa- S
gnent. L'exportateur doit accorder une

attention particuliére aux pubhcauons et

" . aux brochures qu1 décrivent son prodult

el Assurez-vous que la documentation -
-actuelle qui accompagne le prodmt oule

_ service s'adapte aussi bien aux marchés

B etrangers qu’'aux marches intérieurs. Au ol

e lieu d'avoir des. documents public1taires
et des catalogues en trois versions = -
*séparées, certaines entrepnses font -

~ imprimer des documents tnlmgues pourl ‘

; redulre le cout umta1re

. Les photographxes et les 1llustrahons du
" produit ou du service et de leur application = -

doivent étre en couleur et suffisamment
nombreuses. Cela vous épargnera de

- | 'longu&s descnptlons (et leur ttaduchon)

o Ne lésinez pas sur la. traductlon
-. Engagez les meilleurs traducteurs. Une -
- langue maladroite peut- donner liena =

des malentendus et pourrait falre croire
aux chents que vos._produits et VvOs ser-.

- vices sont peu soignés et que votre "
- _'mteret pour leur marche n'est pas tres -

seneux

Faltes examiner toutes les traductlons -

faites au Canada par un expert dansle

'-pays de destination. _Assurez-vous .

quelles reflétent les usages: lmgulsthues

‘les plus récents.

'Examinez attentivement la 51gmﬁcat10n
et l'accessibilité d'une marque de com-

merce ou d'un logo dans la lahgue du

- pays. Assuréz-vous que ceux-cine
' contiennent ni de connotations négatives
-~ ni de connotations humonsthues par. '
= .megarde N : .

Assurez-vous que les couIeurs atilisées o -
dans les documents pubhc1ta1res sont

I conformes aux preferences et aux gouts

locaux

e - Le systéme metnque est utJhse dans la
plupart des pays. Toutes les dimensions
- de vos produits devraient: donc étre
. expnmees en unités metnques ou com- .
_porter les equivalents metnques '




' CE QU’IL FAUT FAIRE

S commerc1al et pour vous prornener
© ébserver, ecouter et tater le pouls du

-pays.

. chaque destination (ou une semaine s'il
* g'agit' d'un grand marché). Vous pourrez

. du'marché que sivous participiez & une.
. suite effrénée de réunions.

i 'Essayez de rentabmser votre voyage en

“des’ conges traditionriels. Par exemple,
,.‘_i"toutes les actmtes professwnne]les sont’
© o au raIent1 a RIO de Jane1ro pendant le:
o carnaval s
" Ecrivez au delegue commerc1al que vous
o ‘avez, rencontré pendant votre v1s1te pour
" le mettre’ au courant de vos réunions, de’

representant (si vous en avez. un). Si-

- ments’ supplementan‘es C'est le moment
~den faire la demande: ‘En tenantle - -
) delegue commercxal au- courant de vos

. vraiment mteresse, et il cherchera des
. pistes menarit a d'autres ventes ainsi que
i '-des possibilités commermales susceptl-
bles de vous mteresser :

s Y Tl o i AN 3 T 30 v - 4 .- - M .

o En arrivant, prenez le temps nécessaire :
R "pour vous remettre du décalage horaire. -~ -
1 . Profitez-en pour rendre.visite au ‘délégue

L Prevoyez passer au moins trois Jours a.

~ - apprendre, par osmose, autant de choses f
Lau sujet du pays, | de ses ressorbssants et B

.. vous.assurant qu'il ne coincide pas avec -

* vos projets et lui donner le nom de votre

vous avez besoin d'aide et de renseigne- - |

“activités, vous lui montrez que vous étes '

Gestlon du temps

Le sucees de votre premler voyage a l’etranger dependra, en grande partle, de
leﬁicaczte avec laquelle vous orgamsez votre temps VOlCl donc un apergu de ce
qu il faut falre et ne pas falre. ’ . :

' CE QU'LL NE FAUT PAS FAIRE
‘N’entreprenez pas unvoyagea .
- - T'étranger sans l'avoir préparé et organisé
~ minutieusément. N'arrivez pas sanis: - '
- avertissement et ev1tez les voyages eclair. '

- N essayez pas de trop en falre ou de ,
" “vous rendre dans trop de pays au cours

- de votre premier voyage. ‘Vous ne pourrez
~probablement pas visiter utilement plus

de trois pays en deux semaines, surtout

- .sils aglt de votre premler voyage

" Ne croyez.pas tout ce qu on vous a dit

" sur le fait que dans certains pays les
“. gens accordent moins d’ unportance ala
. ponctualité. Demandez au délégué com-

mercial de vous renselgner sur Ies cou- .
tumes locales. - -

§ ‘A votre retour, ne vous rendez pas au »
*  bureau-a 9 heures dés le lendemain
~ matin. Allez-y doucement, prenez le

temps de récupérer pour atténuer les
effets du décalage horaire et travaillez
chez vous a trier les cartes d’ ‘affaires et
dresser la liste des personnes a qui vous

. 'devez envoyer des lettres de suivi. 11 suffit
- . de noter au verso de chaque carte ce qui .
- doit étre fait. Rédigez les grandes hgnes
- . dune lettre de suivi avant de mettre &
- jourle travall qui s ‘est accumule en votre
\ ~_absence

. Amvez tot aux aeroports S
yez deux | eures pour le controle de secunte. AT b
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Flche d'etabllssement des prlx a I’exportatlon
Comment etabllr les | pnx a lexportatton o

Un des premlers pas dans la

' * congquéte des marchés dexportatlon
. est I'établissément ou la fixation de .
- prix d'exportation qui tiennent compte ~ -
. de la réalité.. Trop Souvent; on établit
- le prix.des marchandises destinéesa
i lexportatlon sur la seule base du prix -
" au pays, auquel on ajoute les couts '
" du transport et de l'assurance.
- Parfois, le prix d’exportation est -

déraisonnablement élevé; parfois, il

*FICHE D'ETABLISSEMENT DES PRIX _-‘f S

A L'EXPORTATION (c a. fz)

o Date Mars 1983 Ref:6243° - -

" Nom du client : M. Achetéur, lmportat:ons Inc.
Adresse 162 boul Outre-mer Etranger

: Prodult ARTICLE D’EXPORTAT!ON '

;"Modalltes aux condf tlonsspeclales _ ' el
: Nombred mtes 1000 Po:ds bmt 64kg Volume 140 m

Artlcle . L ‘

,du marche d'exportation A

an(ScAN)' SR

L1390

ST est trop bas. Celui qui désire exporter- e o
. devrait se rappeler que les acheteurs: . " Coftset fret - _ :
. étrangers ont sous-la'main, 4 desfins 1. Codt unitaire avant benef‘ces 10000’ o
. .. de comparaison, les’ prix offerts Par . -2.- Bénéfice de 10% (p. ex) TR IO ‘1 000 - S
.. un-grand nombre de pays, et quils - - 3 'Commnssnonde l’agental'etranger de75% (p ex) 825 -
L cherchent & obtenir le meilleur - 4. Emballage maritime - 5
- marché possible. I faut donc . Lo 5"‘-Etxquetage ‘ a0
. maintenir les prix 4 I'exportationle =, L RROp
. 6. Marquage au stenal 0
- . plus bas possible, tout en conservant - 3. Cerda 5
. une marge raisonnable de profits, _’.cerc ge - _
‘certainement pas plus élévée que -+ 8 “Camionnage , . 2
-~ ‘danslecas des. ventes nationales. Leé - .'Transport jusqu'a lam mer: 6 $ par 1 000 Do

" fabricants qui veulent vendre & - - Yype de transport : train - T 6.

. Tétranger sur une grande échelle o 10 Frais de de‘harge'“e“t L2
doivent se rappeler qu'il faut d'abord ~ 1-Fraisdeterminus - .. R
songer a offrir des marchandises de - - - 2. Chargement long ou |0de . -0
qualité & un prix juste, et ils deyront - 13. Documents consulaires - © 50.°

' _redmre leurs bénéfices au rmmrnum., 14 Autres frais (telegramme, telephone) 4
. La'faxe fédérale de vente n'est pas- = -15-Fret maritime - 30 -
-apphcable aux ventes a I'exportation; . - 16 Commxssron du transttalre o 0.
“tous les’ frais de pubhcxte ajoutés au- -- : ;17 Assurance—credata l’exponatlon de1% (p ex.) - 100
* . prix de vente sur le marché canadien * 18, Frais de fi nancement pour les ventesa credlt : 400
1 - Adevralent @tre soustraits'du prix e Total des colits etdu fret ' - 12470
" debase avant de calculer le pnx a R ‘
*l'exportatlon , - ST Assurance ‘ ;" C
... Lafiche suivante peut vous servir 19, Assuranice maritime * .~ .- W T

" de modéle pour fixer, en fOIlCthIl de (a;outer 10% au total. des couts et du fret) S BNz

- lareéalits, les prix ar exportatlon de " Prime approximative - : ‘ Cooo BT

Co vos prodults - 7" Montant & assurer . L e -1 13854

- ' "; 20 Typed' assurances : tous nsques SR
On peut se procurer de plus B taux: 1% Prime 13854 -

. .amples renselgnements surle I Zux l fme SR -
financement des exportations dans - - - ,G'a" total (caf). : o 2 609
les pubhcatlons du MAECI (vou‘ - ‘Conversion dés devises canadlennes en devnses L

v A ' 104 203 zks .

L ’ParJR Arnold consultantélexportatron Lasquetl (Colomble-Bntanmque) VOR ZJO
e Cout, assurance, fret. ) . . :




&NNEXE

-1 est cssentiel d_e.se préparer d’a_vance e

~Voici donc une liste:de controle des points-
' unportants dont vaus. dévez tenir

e,

) -
e

s

Llste de controle pour un voyage d'affalres a I etranger

Sl | e Munissez—v_ous de papieraen-tete_,_ de.
" pour réussir un voyage d'affaires a I'étranger. 1 .
!
l

_brochures de ventes, de documents " -
pubhc1ta1res et de photographles destinés
. a letranger 1l serait commode

tion. Prévenez le delegue
.commercial aussitét que vous

_problemeseta .
susater la blerwetl- -

' compte pour tirer le plus de .~ RS S ...~ {-davoir un petit'dictaphone ou
... profit de votre premier voyage de. De petlts cadeaux ’ ‘un magnétophone pour en-
i pmspechon a letranger Lo " . — en relation avec‘-’-é - registrer sur place les détails
'« "Sivous comptez vous preva-. : votre prodult— - des réunions, les résultats, les .
 loir de l'aide offerte dans le - -fi ou un souvenir .- ; ententes et les engagements
cadre du PDME, faites votre du Canada sont .~ pris au cours des réunions.
demande deux ou trois mois toujours bien - | e Emportez une liste de prix -
-avant la date prévue de votre | accuelllts. "} caf de tous.vos produits,
_ depart SR - i pour chague pays que
- Deux ou trois mois s avant votre :‘f De Petlts detculs 3 - vous cqmptez visiter, ainsi
"'~ départ, écrivezau délégué © " tels que les reglesi ;. quune liste des d:epat'ts de
commercial 4 lambassade du |, “vestimentdires . : - Davires des principaux ports
.Canada dans le. pays qite vous_ 'locales Ies heures‘ , canadiens a destmation de-
allez visiter et donnez-lui des . des repas, la - * - Ces pays. - . :
_ _renselgnements sur votre pro- | . maniérede -1 e Des echantllloris de vos
- duit ou votre service et surla " - f S ‘adresser aux ¢ produits, si possible, oude -
‘maniére dont vous comptezle | gens, entre. autres,' ;.  petits cadeaux en relation
| commercialiser. Précisez vos | ‘contribueront & ..  avec votre produit, ou un
. objectifs et vos attentes pour ' élitﬁihe'r les pétits" -1 " souvenir du Canada sont
- .ce premier voyage de prospec- . - toujours bien accueillis par

les personnes auxquelles
vous avez affaire sur place.-

- aurez arrété vos plans de- - lance de. ceux que . '~ Renseignez-vous sur les

-,'voyage S | vousvlslterez.‘

i - coutumes locales auprés de
-._} . votre delegue commerc1a1

. _Adressez-vous a une agence
- de voyage fiable, qui vous -
- aidera a établir un itinéraire et a ch0151r,
“celui qui est Ie plus rapide et le moins -
- cher: Dés que-vous aurez approuvé le
plan de voyage, demandez a votre agent
. de confirmer les réservations davionet
- 'd'hétel. Faites-les conﬁrmer de nouveau K
. juste avant votre départ. - '

. 'Emportez une bonne réserve de cartes

. d'affaires imprimées en francais ou én
. anglais au recto et, si p0551b1e dansla

- langue du pays héte au verso. Remettez-
-~ en une a chacune des personnes que.
. vous rencontrerez en. echange de Ia leur

3

= Assurez-vous. que vous avez un passe-
" port canadien valide et que vous detenez,

tous les visas requis pour votre voyage. .

~- Munissez-vous de photos de passeport

B supplementalres au cas ol vous auriez

. besoin d'autres visas pendant le voyage- :
- Assurez-vous aussi que vous avez un
hvret de santé 4 jour, c'est-a-dire quil -
‘contient Iés tampons de tous les vaccins -

requis. Gardez-le avec votre passeport

~» Obtenez un ‘permis de conddiire interna-
. tional si vous prévoyez conduire au
_cours de votre voyage. Prenez vos dispo-

sitions bien a T'avance si vous comptez
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Touer une voiture. Confirmez vos réserva-',

tions quelques jours. avant le depart

Sl vous appartenez aun club interna- e
- tional, vous devriez tirer parti-des services - | -
. offerts par ce club a l’etranger Obtenez - -
+ le§ adresses et les numéros de telephone ‘
R --des succursales du club'dans lesvilles =~ | -
“- étrangéres- que vous comptez visiter et, 51 | ’
. -possible; le'nom de personnes—ressources '
" Les clubs sont un ‘excellent. moyen:
7. d’établir des: contacts d'affaires. -

e Obtenez de Votre d1recteur de banque _

. une léettre d'introduction 3 une banque
~dans chacune des villes que vous:

comptez visiter.. Cette lettre peut étre .

" utile lorsque vous voudrez vérifier les .- - .

_ ‘Téférences. de-clients ou de representants* ]

. éventuels ou si vous faites face a'des : - .
(difficultés financiéres inattendues.. .= -

e Assurez—vous que les fonds que vous - -
transportez avec vous couvrent Iarge—- S
" ment vos-besoins et: qu ils- peuvent étre-
- changw facﬂement : :

- Votre voyage sera facxhte 51 vous vous -

- renseignez sur’ les pays que vous allez S

- visiter, par dés lectures sur leur histoire;

. leur économie et leur. contexte social. De - -
. petits détails, tels que les régles vesti- o

. mentaires locales, les heures des repas, - - -
.~ la maniére de s’adresser-aux gens,, -

entres auh'es contnbueront a-éliminer -

o les p_etlts problémes et a _snsc1ter la -
- bienveillance de vos hétes. - -




';f01re commermale cominencez, - i

ANNEXE C

Llste de controle pour une exposutlon a I’etranger

Apres un prermer Voyage de prospectlon
-4 létranger et la visite d'une foire comrmer-
ciale internationale, vous vous déciderez

"peut-étre 4 participer vous-mémes a une .’
... foire pour y presenter VoS- prodmts et vos

servmes ‘ .
- Le mellleur moyen d obtemr des

. renselgnements détaillés est de vous -

~ adresser au délégué commer-

| - » Combien d'entreprises ont exposé I'an

~-dernier ? De quels pays venaient-elles ?
Leur nombre augmente -t-il ou dlrmnue-
t-il-? ‘

. Quel estle cout de locatlon d'un stand et

_quels sont les services compns ? .

e 1Que1 sera le coiit. des semces non

: compns ?

_ cial sur place. Il sera 4’ méme

d'évaluer de maniére profes- Sl UOU-S deCldeZ de _pour réserver un espace ? .
-sionnelle la portée, la qualité et presenter VoS’ - - e :
A ; els sort les réglements
. les antécédénts de toutes les - prodults ‘a.une fou'ei_ : dgc::lamers et ceru)% relatifs a
foires qu1 ont lieu sur son terri- commerczale, el I

toire. La participation 4 une

~ foire commerciale demande une -
~ préparation et une planification

minutieuses. Si vous désirez

présenter vos produits 2 une -

12 mois & l’cwance,
' a mettre en oeupre -1
S votre prq]et g

- aux produits que vous"

- permis spec1aux ? Les
marchandises peuvent-elles

Canada ?

B 12 mois a I'avance, a mettre en
- ',oeuvre votre projet d’ exposant.

La liste de contrdle suivante donne ‘dans

: Tordre, un sommaire des principales acti-
vités auxquelles I'exposant devra se livrer

N “pendant les 12 mois qui precedent 1a foire:

-

.DOUZG m0|s a I'avance

Obtenez la’ documentatlon et les
‘renseignements de l'année- cqurante
sur-la foire, ainsi que les catalogues et
les statistiques sur les foires des années .
précédentes. Ceux-ci- fourniront des
; reponses aux questlons suivantes :

* Quelle estla superﬁcie de la fou'e
" commerciale ?

. Quel est 1eventa11 des produits qu1 sont
exposes ? - '

.Combien de v1siteurs lont frequentee
. I'an dernier ? De combien de pays -

yenaient—ils ? Le nombre de visiteurs a-t- |,
" . il tendance a augmenter ou a diminuer ? |-

<

. _’0- Y a-t-il d’autres expositioi'ls eu possibi- .

htes commerciales offertes en méme
‘temps que la foire- ?

o. Quel est le cotat du dedouanement des
! echantlllons ? :

e Quel est le cout d'un mterprete. s'il y a

heu ?

Neuf m0|s a l avance

. Envoyez les contrats pour 1a foxre
. commerciale etdes acomptes sur les
réservations. '

" s Faites savoir au délégué' ‘commercial que -

" vous allez partlcxper a une exposxtion et
tenez-le au courant en le renseignant
- réguliérement et en lui envoyant la.
' correspondance pertinente.

‘e Choisissez l'eqmpe qui vous accompa-

gnera a I'étranger et faites toutes les

_réservations d’avion et-d’hotel.

e Quelle estla date hmlte ﬁxee :

l'nnportatlon qui s'appliquent -

exposez ? Faut-il obtenir des .

étre rapportees facﬂement au -
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Preparez votre exposmon et deterrmnez

.. I'espace dont vous aurez besoin. Essayez
... de prevo1r un bureau ou vous pourrez
. travalller o :

. .'__Decxdez si vous allez etabhr les plans _
.+ construire et monter votre propre exposi-
ftlon ou retenir les services de consul-"
' tants. Mettez la derniére main aux..
- arrangements a prendre. (Vérifiez les.
- dimensions des portes des ascenseurs
RN etc. sur les lieux pour vous assurer que
- ceux-ci’ permettront de recevoir, sans.
: probleme votre matenel d exposmon)

Prenez une dec1s1on concernant la pubh- ’
o cité prealable ala'foire; les relations ;

publiques, les brochures pubhc1ta1res les
- documents de promotlon, décideza qui - -

vous les donnerez a préparereta

' A, .. traduire, et mettez la derniére main-aux
. arrangements. N’oubhez pas de donner

_ vos brochures aux organisateurs de la-

o -foire afin.quils les utilisent dans Ieur e '-
'~campagne pubhc1talre R S
'Ch01s1ssez un trans1ta1re et prenez les

-arrangements voulus pour l expedmon
" de vos produ1ts : :

Determmez S 11 est poss1ble de falre un ' N

- envoi groupe

'-.._VSlx m0|s 3 I avance .

' .:Venﬁez le plan du stand et les dela1s de
‘construction. S

Etablissez vos plans d’expedlt_lon pour R

‘répondre aux condxtlons de part1c1patlon K
a la- foire. , R

Cho151ssez et commandez des echahtll- o
' lons et d’autres cadeaux e

: Etabhssez votre sh‘ategle (La plupart des N
- acheteurs et des representants ‘aiment”

assister'a des démonstrations de pro- -

* - duits, recueillir de la documentation et
s'entretenir avec le fabricant) - -
APlaniﬁez .\rotre: sh'atégie;en,matj-ére de - _
relations publiques. (Vous voudrez sans - " - : ‘ -
| e Verifiez une dermere fois les arrange~ 7

doute inviter des clients-a Vlsxter votre -

~ exposition ? Organiser une réception ? -

_. Publier des communiqués de presse et
~+" des photos ? Faire de Ia publicité ?).

R ‘.Viuv\,.fem]lezﬂa Cév(vl.li‘ﬂ"y arivt; au'stand;le

personnel approprié. (En: general
L2 personnes par 9 m* d’ espace)

. Faites les arrangements necessalres -

. pour recruter.le personnel sur place '
(receptlonmstes mterpretes etc.)

| e ' Commandez les fournitures reqmses -
pour votre stand ' o

'Quatre mms a I'avance
. Termmez les modahtes d expedmon

(transport dotianes, trans1ta1re etc)

a ,';-. : Venﬁez une dermere f01s les: documents

de vente et de promotion. .

: -_.0 'Asmgnez des taches a votre personnel

o /Etablissez un calendrier des présences
" dans votre stand et commencez la forma-~
-+ tion de votre personnel.-Celui-ci devra . -
. avoir uneé conriaissance approfondie de -
.- VOS prodmts des prix, des possibilités de‘-_

hvrmson et des ex1gences douameres Lo

,_fTrons mo:s a I’avance

e Venﬁez une dermere f01s la hste des e
- rfourmtures et de qumpement

. I Faltes les arrangements pour
I'expédition et faites assurer votre
- matériel dexposition. ~ -

e Donnez le feu vert a la pubhcxte et a la

‘promol]on locales. .

. Commandez des 1n81gnes pour ceux qui Lo
o assureront la permanence a votre stand.

iDeux ‘mois 2 I’avance |
. Envoyez ala d1rectlon dela foire la hste o

-.des personnes qui assureront.la perma

- nencea votre stand.

" e "Envoyez des. mwtahons a des clients :
et representants éventuels pour qu’1ls ‘
~ visitent votre stand ass1stent a une

) réception, etc

'ments pns pour le voyage )




| 'Un m0|s 3 I'avance

'>Ver1ﬁez la date de livraison du matenel
. d’exposition, de 1equipement et des

‘ fourmtures

Prenez les arrangements nécessaires

pour le reemballage et le retour de vos h |

‘produits. -

-Vérifiez les dlsposmons qu1 ont ete prises -
- pour la constructlon de vou'e stand

la semalne precedant Ia f0|re

; _Venﬁez les dispositions qui-ont été pnses'. .
. pour accueillir les visiteurs. ' ‘

;?Orgarusez les reumons et des repetltlons

sur.place.

Venﬁez larnvee et le dedouanement
de votre matériel d’ exposxtlon et des

| -fournitures destinées au stand

: Preparez une trousse pour les repara

- tions a effectuer d'urgence au stand: et
. au matenel d’ expositlon

" Rencontrez le photographe et'prenez les.
’ dlsposmons voulues pour les séances de

photographxe

Prenez note de tous les numeros de tele—'
phone importants (directeur de la foire,

service de sécurité; décorateur, enu'etlen,.'

'manutenhonnalre du fret etc)

-»'Commumquez 1e numéro de telephone
_."de votre stand et de vou'e hotel a votre -
- siége soc1a1 au’ Canada B

' La vellle de I ouverture

de Ia foxre

Venﬁez une dermere f01s voh‘e stand 1e ’

mobilier etle matériel.

} »Mettez la-derniére main au calendner '
~des présences dans votre stand.

- Parcourez toute la foire. Voyez comment
. 'vos concurrents s'en tirent et. prenez o
- note de toutes les idées qui pourraient
. vous étre utiles lors de votre prochame
. _exp051t10n ' :

‘Pendant la foure

. Chaque matln prenez 1e petlt dejeuner S
. _avec votre personnel pour I'informer des ‘
actmtes de la Journee :

L3 fTous les Jours, venﬁez ce que font vos

) concurrents

c. Mettez-vous en rapport avec des fabn— -

cants étrangers de gammes de prodmts

. _complementalres pour discuter avec- eux
- sil peuvent écouler vos prodmts sur -
‘ leurs marchés natlonaux .

- Aprés la foire.

¢ Occupez-vaus du démontage et du

retour de votre matenel d exposmon et

- de-votre eqmpement _
. Venﬁfz Ies factures et les frais de semce. ‘

Te Essayfz de rester un JOUI' ou deux apres

- la cloture de la foire pour former les

L representants que vous avez recrutés,
' relancer les contacts que vous vous étes

faits sur place et visiter le marché pour-

- . prendre note des prodmts des prix, des - - .
- inodes de préseritation et des habitudes .
de publicité de VoS concurrents sur place

e Envoyez des lettres de suivi & tous les .

.contacts prometteurs que vous aurez
faits pendant Ia foire.

. Orgamsez des séances de compte rendu

- avecle personnel permanent et le

~ personnel recruté sur place en vue de
discuter de leurs observations pour
améliorer les futures exposmons

. ‘Faites savoir au delegue commercial

“votre évaluation des résultats de votre .
‘participation et vos pro_]ets d avemr sur .
ce. marche

-« Lorsque.vous serez de retour au Canada- -
' commumquez avec les agents commer-

- ciaux au Centre de commerce interna-

" tional pour 1 leur faire un compte rendu -

de votre’ partic1pat10n a la foire.
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Le jargon de l’exportatlon :

B Certlf' cat d'assurance Document prepare

par lexportateur et son trans1ta1re pour

- attester que les marchandises sonit assureeé S
~‘en cas de pertes.ou de. dornmages R '

Certlf cat de compensatlon - Terme genenque
qui désigrie les transactions internationales

~ lorsque l'achat d’'un produit ou d'un service
- . par-une entreprise ou un pays etranger est
- li¢-a un achat de contrepartie, de troc, de ™ .
" compensation ou de substlttmon de la. part T
" de l'exportateur. , o

. Certificat d’orlgme Document ceruﬁant
-~ dans quel pays Ie: prodmt a été fabnque Aa
2| . Canada, la Chambre de commerce rédige les -
" - certificats d'origine, sauf lorsqu'il s'agit d'un”
- Certificat d'origine émis en vertu de I'Accord

de libre- -échange nord-américain; dans ce

=  cas, le fabricant doit remplir un formu]alre

spemal (vorr Annexe G).

o Connalssement marltlme/lettre de transport .

- aérien - Document préparé par le trans- - -
' porteur ou le transitaire. Il sert de contrat " -

~ entre le propnetarre des marchandises et le

_ transportéur et permet a Pacheteur. de : :

- prendre’ possessron des marchandlses

- Coilt, assurance, fret (c.a.f) - Lexportateur 3
. paie le coit des marchandises, I'assurance

.dela cargalson et tous les frais de transport -

L Jusqu ‘au pomt de destmauon convenu.- E

Declaratlon d’exportatlon Document pre- .

.+ paré par Y'exportateur ou le transitaire pour |
.| . les expéditions dont la valeur est supeneure .
o aun certain’ montant L e .

Documents de dedouanement Documents

spéciaux exigés par certains pays pour prou-' ;
_Ver longrne oula valeur des expedmons

_Droits portualres au Canada etal'étranger - -

Frais demandés pour le déchargement ou.

T'entreposage des marchandises, de méme que |

pour la mise en bassm avant le chargement.

:Entreprlse de gestlon des exportatlons (EGE)
.. Maison mdependante offrant un service .
' exclusif de vente aux fabricants non. '

) concurrentlels II emste d'habltude une
| entente formelle régissant la gestion des _
N exportauons d’un fabricant. Certaines. - A .
‘maisons representent le fabricant et recorvent o
.- alors une commission sur les ventes 3
4 /lexportatlon D'autres sapprovrsronnent
"+ aupres de. leurs fabricants:a prix fixe et

revendent a des acheteurs etrangers

' B Facture commeruale Document emanant
de l’exportateur ou transrtalre et requis
" par l'acheteur pour prouver son droit de. -
|'. propriété et régler 1 les sommunies qu il dolt a

- lexportateur . .

- Facture consula:re 'Document pouvant étre
- demandé par les gouvernements étrangers
"'qui exercent un controle plus serré sur les
- importations. La facture consulaire doit .
- porter le visa du consul du pays unportateur .
~_en poste air Canada. Des frais-sont souvent
percus pour cette facture. = - :

Facture douamere Formulaire. prepare par
lexportateur ou le transitaire. Copie de la.’

" facture commerciale du vendeur qui decnt
les marchandises achetées. Les factures

.| - douaniéres servent au dédouanement et
1k drfférent parfors des factures commercrales

 Frais d"assurance - Assurance de Ja cargarson'
. contre les nsques de lexpedmon

' Frals de transitaire - Frais pour le recours au
|- service de transrtalres dans le pays acheteur

' Franco de bord (f.o.b. ) an des marchandlses

| abord du navire désigné, au port d'expédition
|~ convenu. Le vendeur qui a soumis des prix - -

- f.0.b. est responsable des marchandises

jusqu'a ce qu'elles aient été livrées a bord ce -

- qui peut poser des problemes en cas de greve :
‘ des debardeurs :

Frals defi nancement Frais bancarres et

* intéréts liés au traitement des parements ou .
1 -au ﬁnancement des envois. S

Franco le long du navire (f. a. s)- an des

: marchandlses jusquala livraison au dock
B ‘pendant le chargement Lacheteur est -




Lettre de credlt (L/C) Modahte par laquelle
un impportateur convient avec. sa banque de "
virer le montant dune operahon aune - ’
banque canadienne en vue de payer I expor—
tateur canadien. Lexportateur peut tirer ce

lettre de crédit soient satisfaites..
Lexportateur recoit immédiatement son.-

et documents d' expedltlon

les marchandises strateglques
portateur et faisant ressortir la quantité et les

Maison de commerce - Société spécialisée
dans l'exportation, l'importation et le
commerce en tiers pays de produits et de

Repertorre du Servlce des délegues com-
merciaux du Canada — Publication qui

a I'étranger, chargées de I'expansion du
commerce international, .de lmvestlssement
et du tourlsme .

Programmes et servlces d’ expansron du
comnierce - -Ministére des Affaires -

guide de poche sur les programmes et les
services d'expansion du cominerce que le
MAECI offre aux exportateurs canadlens

Des contacts pour Uexportation —

— Dépliant qui décrit Ie Programme
Win Exports ' . :

résponsable des marchandises dés qu'elles -
ont été achemmees au dock le long du
nav1re - :

montant pour autant que les exigenees dela -

paiement contre productlon de ses factures E

Llcence d'exportatlon Document autonsant :
certaines expéditions de marchandises, telles

Liste de colisage - Document préparé par lex- '

types de colis constituant une expédition.- - . °

contient une liste: des missions canadxennes

étrangéres ét du Commerce international -" ’

Inscrivez votre entreprise dés au_]ourd’hul' '

. semces fourms par d autres parnes et qui’ . »

assure des services reliés a ces activités. -

. Prlx aT'usine - Ce prix comprend dhabxtude

. unie assurance-ciédit & 'exportation, des frals
_~de financement et une marge bénéficiaire. o
- ne comprend pas les frais se rapportant
| directement aux ventes réalisées au Canada

. Récépissé de dock et d’ entrepot -
- Connaissement intérieur requis pour les
contrats avec les entrepnses de camionnage -
~ ou les chemins de fer en vue de I'expédition
. des marcharidises depms le dock de charge- -
: ,ment de lexportateur jusqu'au port.

Sortle usine - Prix des marchandises au
dock de chargement de I'exportateur.

- Lacheteur posséde alors les marchandises et '
~assume tous les risques et frals de livraison - -
) subsequents

Tanfs d'lmportatlon Taxes preleve&s sur les

' exportaﬁons par les gouvernements -
- etrangers sur les prodmts qu on y importe

ANNEXE E

Autres pubhcatlons utlles du MAECI

Fiche d’mformatwn Canada Indlcateurs o
économiques — Cumul jusqu'a ce jour des
statistiques annuelles, régulierement mises

4 jour, sur 30 indicateurs économiques et

sur le commerce des marchandises avec les
100 principaux partenalres commerCIaux

du Canada

" CanadExport - Bulletm blmensuel qu1 four—
. _nit des conseils et des renselgnements aux-

exportateurs canadlens

: ’Vemllez vous referer ala carte-reponse
»de la page smva.nte. B




AMNEXE F

Carte reponse o

Veuﬂlez me fa1re parvemr gratuttement les pubhcatlons sulvantes‘ ' : .

du ministére des Affaires étrangéres et du Commerce mtematlonal

‘ A’;[MAECI) qu1 donnent des renselgnements sur 1 exportatlon

‘ ._,iReperton-e du Semce des delegues commerc1aux du Canada : i (SXF ) El o
Programmes et serv1ces dexpanswn du commerce ,v g L (41F) D

: Des contacts pourl’exportatlon- ST e o
| Inscnvez votre entrepnse des auJourd hu1' e o e (S‘OTB]' D

| Fiche qnﬁpnnaﬁon;,Canadae»lndicat_eurs- écoﬁémiguésf*- e (QXF] a

o Jalmerals fn’abonnerAaf"‘CdnadEipoﬁ o It L (CNF) D :

Veulllez vous referer a la page precedente pour av01r des renselgnements sur ces - ;

: pubhcauons S

‘Seciété_:'.- e

.| Teléphonie - Télécopieur

' Adresse

fwile - Province . .cdde;p'bstal_ -

Envoyez cette page a R ; "‘;v ou commander les doeumentsh.
- InfoCentre - . - ' (en utilisant le combiné de

Ministére des Affaires etrangeres .- votre telecopleur)
- et du Commerce mternatlonal o FaxLlnk (613) 944 4500

-",125 promenade Sussex . -
" Ottawa (Ontano) -Canada K1A OG2
, ,Telecopleur (613) 996 9709

28. ‘-'.




" Certificat dorigine de I'exportateur

Nota Veutllez trouver a la page suwante le Certg‘icat o
- d’ongme en vertu de l'’Accord de ltbre-echange _

.. nord-américain; document authenttque qui, au besom, o

- peut étre reprodutt ou photocople et rempli par. les
- exportateurs de produits canadlens sur le marche
-américain ou mexwam

29




: S B R : T '» o ) T Numérode‘? Critére o g X Pays
ot o . Description des produits . - . [ classement . ..de - Producteur | . Coit et d,oﬁéne.

ﬂ g Jattesteque'

I*I Revenu Canada S Revenue Canada -

Accise, Douanes et Impot Customs. Excise and Taxatlon P OTEGE (une fois :;en}éfie)

Accord de hbre-echange nord-amerlcam: v

. ) CERTIFICAT D'ORIGINE.
Veut[lez écrire en ma]uscules ouala machme o (lnstlfuctlons cn-]omte_s)
-Nometadressederexponateur - I = R jEvPéﬁodeglobale: o — T . T 1
',JtJ'MA‘q AA . gd MM Aa

[ . I R IR

Numero dldentfncauon aux ﬁns de Timpdt: » .

. n Nom et adresse du produc1eur : ) ) . . . - | Nom et adresse de Timpontateur :

. - |Nuéro didentiicaton amxfns e Fempat = R s " |Numéro didentsication aw fins de fmpdt: g

tarifaire SH . préference

. — les _renseignements foumls dans Ie présent document sont exacts et _Je me charge de prouver. au besoin, ce qui y est avancé. Je comprends que je suls'
responsable de toutes fausses assertions ou omissions mportantes taites dans le présent document ou S'y rapportant; ’
—."je conviens de conserver et de produlre sur demande Ies documents nécessanres al appua du cemflcat et d mtonner, par écrit, toute personne a qui ila ete
remis, des changements qui pourralent influer sur son exacmude ou sa validité; =~ - - . -
f— Ies marchandises sont ongmalres du temto:re de Iune ou de plus:eurs des parties et sont conforrhes aux exlgences relatives a Iorigme prévues dans
- I'Accord de libre-échange nord-américain et, sauf exemption expresse a l'amcle 411 ou & l'annexe 401, n'ont subi aucune productton supplémentaire ou autre
lransformahon a I'extérieur du terntoire des partles, . . - -

pages, y compris Ies pleces jomtes.'

= ,ce_ présent certificat se | compose de .

Signature autorisée : - R . R : ] Société :
N_°m2"_ b - T < |Tire:
) Date (JJ/MMIAA) N* de téléphone : - - e - N . N° da télécopieur:

.823.2F(9:-3/12)_ Impﬁméaucanada D » | } ) . | o v CaIladlol




S e ACCORD DE LIBRE- ECHANGENORD-AMERICAIN o
CoL T _f COMMENTREMPLIRLECERTIFICATD'ORIGINE G

Pour donner droit au trartement tarifaire preferentrel e present document doit étre rempli lrsrblement et au complet parl'e xportateur etl’ rmportateur doit l'avoir en sa possessron au moment de la o o
declaratron Il peut aussi étre remplr volontarrement par le producteur aux frns d uﬁlrsatron parlexportateur. eurllez écrireen ma;uscules ou a la machrne e

i Zonel: . 'Inscnre le nom Iegal complet Iadresse (y compns le pays) et Ie numéra df rdentrfrcatron Iegal aux fins de l'xmpot de I exponateur Au Canada il sagrt du numéro d‘employeur ou du numéro d' rmponafeur ou -
L o exponateur attribué par Revenu Canada au Mexrque ils agn du numerod'enregrs(remenl fédéral du contnbuable (RFC) et aux Etats- Ums il s'agit du numéro d‘rdemrfrcafron de lemployeur ou du numéro’
-+ 'de la sécurité socrale , IR U N o . o e ; . . . . : ) S

* -

o ‘Zoneiz 1 Remphrcene zone sr Ie certmcat vise de mumples expednons de produns |demrques décn1es a Ia zon8 5 et 1mponées dans un pays / ALENA pour ung penode défermmee dune durée maximale d‘un an
e (période g!obale) «DU= estla dafe 4 Iaque!le le ceftificat devient applicable aux produits vxsés parle cerificat général (e!ie peut précedercel!e dela signature du certificat). «AU= est !a date d exprrauonde
la penode g'obale Toute rmponafron & I’egard de !aquelle le trartement tarifaire preferentrel est demande sur la foi du cemﬁcal doit se srtuer entre ces deux dates . . N

Zoned:. Inscnre le nom fegalcomplet I‘adresse (y compris le pays) et le numéro d rdentrﬁcanon Iegal aux fins de lrmpor (vorr!a deﬁnmon poar la zone 1 craessus) du producteur ‘Si les produrts de plus dun
. producteur sontinclus dans le certificat, annexer la fiste des autres producteurs, y. compris le nom lbgal, tadresse {cela comprend le pays) et e numéro d’rdentrfrcatron Iegal aux fins de Iimpdt, avec renvoi aux .
produns mentionnés dans la zone 5. Sivous désirez que ces Tenseignements demeurent confi dentrels vous pouvez préciser «Seront fumis aux Douanes sur demande- Sile producteur e Iexponafeur
sont la méme personne erire «VOIR1 Cl- DESSUS» Si le nom du producteur n'est pas conny, la mention «INCONNU» est accepiable .
ane 4:- Inscrire le nom legal oomplef Iadresse (y compns le pays) et le numéro ¢ rdentrﬁcatron fegal aux fi f ns de I'rmpof (vorr la dehnmon pour Ia zane 1 ct—dessus) de f'rmponateur Si Irmponateur n'est pas conny, - -
: AN mscnre «INGONNU- dans le cas d‘rmponateurs multiples, rnscnre uDIVERS~ N . : RS L

-.Zone5: Donner une descrrptron complete de chaque produrt Elle doit étre suffrsante afin de permeftre detabhr un rapport aveola descnpﬂon sur Ia facture et la description daris & Systeme harmonrse (SH) Sr le
& certificat ne vise qu' une expedmon dun produn rncfure le numéro dela facture commercrale S in est pas conny, mu’ iquer tout autre numero de reference unrque. par exemple Ie numero dy’ bordereau : _ S
: d'expédrtron e DT . : s : ) o - I ) LT Sl e ;

T Zprfe 6: Indrquer les $ix prefmiers chrffres du numero deslassement fanfarre du SH pour chaque produrt mentronne dansia zone5 S Ie produrt est assu;eﬂr aune reg!e d‘ongrne pamcuhere de l'annexe 4017 qur exrge B ]
R un numero jusqu'a huit chitfres, inscrire Ies hurf premrers chiffres du numéro de classement tanfarre du SH du pays dans 1 temfo:re duqueI le produrt est rmpone . el

.ZoneT: flndrquer lé critére (AaF)quis s apphque achaque produrt menbonne dans la zone 5. Les regles dori grne se trouveni au chapme quatre et alannexe 401. D'amres regles sonf énoncées afannexe 703 2 :
B © (centains produits agricoles), & lannexe 300-B appendice 6A (certairis produits textiles) et a fannéxe 308.1 (certaans produits de tranement au‘omanque de l'lnformafron et Ieurs preces) NOTA : Chaque j
produrt doit repondre @ au moins un des crrteres enumeres cr-dessuus pour beneﬁcrer du traitement tarifaire preferentlel T . . R 1
Cmeresdegrgference ) B L L E B S R ) B T BN
A Le produxt est «ennerement obfenu ou produn» sur Ie terntone del'un ou de plusreurs des pays ALENA au sens de lafticle 415 NOTA Lachat d'un produn sur le termoue n'en fan pas necessaxrement un
produn uemrerement nbtenu ou produr!» S i sag.t dun produn agncole -voir egalement Ie cmere Fet I'annexe 703. 2 (Reference amcfes 401a) ef 415) . L . o e o ;
"B Le produit est produrl entigremient sur fe temforre de fur qu de pIusreurs des pays ALENA el repond ala regle dongme spécifi que énoncée & l'annexe 401 qui sappquue &son classement tarrfarre la regle . ' ,
} " peut comprendre un changement de classement taiiaire, I exigence d'une teneir en valeur régionale ou une combinaison des deux.” Le produﬁ doit aussi respecter toutes les: autres exrgences appl'cables du LT ’

chapitre quajre. S il s'agit dun produn agncole. voir egalement le cntere Fet Iannexe 703 2. {Reference amcfe 4be))

“C Le produrf est produrt enherement sur le temitoire de lun oy de plusieurs des pays ALENA, exclusrvemem de matreres ongrnarres Selon oe critére, une ou plusreurs des maheres pourrarenf ne pas étre -
incluses dans la définition de «entiérement obtenu ou produits, “figurant & l'annexe 415. Toutes les matiéres ayant servi & ta production du’'produit doivent &tre acknrssrbles en tant que maneres ~ong|narres-
. oonformement aux regﬂes de Tarticle 401a) ad). S il sagn d’un produrt agnoofe voir ega!emenf le critére F et'lannexe 703 2 (Reference article 401c)} .

D Ua produrf est produxt sutle temforre dejun ou de plus‘reurs des pays ALENA ‘mais ne respecte pas la regfe dorigine applrcable “énoncée a I‘annexe 401 parce gde cenaxnes matiéres non originaires ne font :
pés {'objet du changement de classement tarifaire exxge Le produrt respecfe cependam Iexrgence de la teneur en valeur régronale oonformement aux regles de Iamcle 401(d). Ce cmere se hmrte alune des.
R deux snuanons survantes - . . -

Ie prodmt aété rmpone sur le termorre dun pays ALENA sous une forme non montee ou demontee mais a ete classe comme produrt monté en venu dela Regfe generafe d rnterpretauon 2a)du Sysfeme
-hamonisé; oy - . . L
2. Le produit incorporait une ou plusietrs matiéres non- ongmarres prevues oomme des pleces dans leSH. qun ne peuvent farre l‘obret d un changement de classemem tardarre parce que la posmon decnt o = {
expressément 4 fa fois le produtt luiméme ét ses pigces etnest pas non plus subdivisée. . T
. NOTA Cecriterene s appquue pas aux chapxtres 61263duSH . (Relerence amcle 401d))

E " Cenarns produns de trarfement automatrque de 1 rnformanon et leurs piéces, prévus & I‘annexe 308 1, qur ne sont pas ongrna:res du territoire sont oonsrderes oomme originaires a Irmponanon dansle femforre E
- d'un pays ALENA, en provenance du temitoire dun autre pays ALENA, Iorsque le taux de droit du Tanf de Ia na‘uon la plus favonsee du produn oonespond au taux etablr dans l'annexe 308 1et est Ie méme
‘ dans tous les pays ALENA.. (Reference annexe 303 7). . e .

F. le produxl est un produxt agnoole ongrnarre selon Ie cnfere de preference A B ouC décrit ci-dessus et in' est pas assu;em a une restnctron quantrlatn/e du pays ALENA rmponafeur étant donne qu il 3 agn d‘un coe
N produit “admissible* au sens de lannexe 7032, sectron A'ou B (préciser la section). Un produit qui est mentionné dans lappendrce 7032B.7est egalement exempt de restrictions quantitatives et est lig: ble
aun faux tarifaite préférentiel de IALENA s il est rnc!us dans la defrnmon d'un produit’ *admissible® dans la section A de fannexe 703.2. NOTA1: Ce'critere ne s apphque pas aux produits entreremem
' ongmalres du Canada ou des Etats-Unrs et qui sont echanges eritre ces deux pays -NOTA 2 Un commgent tarifaire n'est pas consrdere comme étant une restrrcnon quanmatrve .

, -

Zone8; Pour chaque produn mentronné dans !a zone- 5 inscrire «OUl» Sivous en etes le producfeur Sr vousn ‘en etes pas Ie producteur inscrire «NON- purs (1)., (2) ou (3) selon que, pour remplir le present S
~ certificat, vous vous étes fondé sur : (1) votre ‘connaissanice du fait que le produrf est-admissible oirnon en tant que'produit originaire; (2) fa confiance que vous avez accordée a tassertion écrite (saut un
. cemfmt d' ongme) du produt:teur voulam que Ie produrt soit admrssxble en tant qué produrf ongrnarre ou (3) un certrr cat remplx et s:gne a légard du produxt et foumr volomarremem a l'exponateur parle
| producteur . . . . - . .

cea N - - . - - - . . L

-Zone9: . ’ Pour chaque produit mentionné dans lazene 5 lorsque e produrt est assurem A une prescnptron de teneur en valeur regrnnale (TVR) i fa,uf inscrire «CN» §ila TVR est ca!culée selon la mefhode du colt net
- _sinon, il fautinscrire «NON».. Sila TVR est cafcu!ee oonformement a la méthods du oout net sur une perrode de femps, rffaut aussi mscnre la premrere et la demlere date (JJ/‘MM/AA) decette pénode . ;
(Reference articles 402 1, 4 02 5) . . . . . . HES -
’ _ZQne 10:  Indiquer fe fom- pays( MX" ou 'US' pour des produﬂs agncoles ou des’ produns textles expones au Canada "*US® ou "CA" pour tous les produits exponés au Mexrque ou 'CA' 'MX' pour tous les
v . produits exportés aux Etats- -Unis) pour tout produit auquel sapphque le droit de douane & un faux preferentrel etablrt corrfonnement aux reglemems surle marquage et ceux prevus al annexe 302.2.ou selon
“la hste d'el'mmahon des droits de douane de chacune des pam‘es . - . . o [
: Pour tout autre produn originaire exponé au Canada mdrquer senon le cas, 'MX' ou 'US' sil s'agit dun produrl dece pays ALENMeI que decm dans le Reglement sur Ies regles d'ongrne et qu aucune
transformatron ultérieure dans I’autre pays ALENA n'apas accrula valeur transactronnelle du produrf de plus de 7 %o, smon, il doit étre désrgne par Ies leftres ‘cP* (co—productrdn) (Reference annexe 3022)

. Zonel1: Cene zone dort Btre remphe, signée et datee par I exponateur Lorsque le certrr cax ‘est remph par le producleur pouretre utlese par I‘exportateur elle doit &tre" remplre srgnee et dalée parle producteur ta, . i
; ’ _date doit etre ceHe oufe certifi cat a ete remph et srgne ) ) 7 ] . . . : } - )

..
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DOCS
CAl EAS518 95559 FRE

Aux futurs exportateurs 1995
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