








~ Laissez-vous tenter
- par I'exportation :
- vous trouverez des marchés ouverts des ressources et de ¥ alde

= Lessor des entreprises d'exportation dnrigees par des femmes ne se

; dement pas, comme en témoigne ce qui suit.
> Le 29 octobre 2003, plus de 400 femmes entrepreneures

3 Ottawa, a I'occasion de la publication du rapport final du Groupe

- de travail du Premier ministre sur les femmes entrepreneures. Ce
groupe de travail s'est intéressé tout particuliérement aux
‘femmes exportatrices et a recu des mémoires d'importants
groupes d'affaires. On peut consulter les recommandations

~ contenues dans le rapport & 'adresse :

~ www.liberal.parl.gc.ca/entrepreneur.

> Des centres de services pour les femmes entrepreneures vont
bientét s'ouvrir dans les marchés densément peuplés de Montréal
~ etde Toronto, ils offriront une aide a I'exportation semblable a
~ celle qui est offerte dans le cadre de I'nitiative pour les femmes
~ entrepreneures financée par Diversification de I'économie de

I'Ouest (DEO) et de l'nitiative Femmes en affaires de 'Agence de

promotion économique du Canada atiantique (APECA).

> lan dernier, I'Organization of Women in International Trade (OWIT)

~ a ouvert une deuxiéme section au Canada. 'OWIT a pour mandat
de trouver de nouveaux débouchgs sur le marché mondial pour

les exportatrices. La nouvelle section de I'Alberta vient s'ajouter @

- celle de I'Est, établie a Toronto. En septembre 2003, I'Alberta a
: égaiement accueilli & Calgary la Conférence annuelle de 'OWIT,
~ qui avait lieu au Canada pour la premiére fois.

- » Au printemps, Vancouver accueillera la mission commerciale des

femmes d'affaires intéressées par les marchés mondiaux,
Women Trading Globally Trade Mission and Forum
(www.womentradingglobally.com), parrainée par le Groupe
financier RBC en collaboration avec la Global Banking Alliance for
Women. Du 31 mars au 2 avril, des participantes venues des
Etats-Unis, de 'Australie, de la Nouvelle-Zélande et de Ilrlande

rencontreront des exportatrices canadiennes en vue de créer des

partenariats commerciaux internationaux. (D'autres possibilités
de jumelage d'entreprises seront offertes le 5 avril, a Toronto.)

Selon les statistiques les plus récentes, seulement 9 % des
entreprises appartenant & des femmes exportent leurs produits ou
leurs services; ces activités visent a créer un environnement encore
plus apte & encourager les femmes d'affaires a s'intéresser aux
marchés internationaux. Si I'on ajoute a cela ['aide fournie dans le

 cadre des services offerts par le Service des délégués commerciaux du
Canada, Exportation et développement Canada, DEO, 'APECA et
diverses associations de femmes d'affaires du Canada, le message est

clair : il y a une mine de services disponibles, dont la plupart sont offerts -

canadiennes, dont un bon nombre d'exportatrices, se sont réunies ?
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dratuitement ou moyennant un faible coﬁt Mennonnons, par exemp[e

le Délégué commercial virtuel : une fois que vous vous étes enreglﬁtreek

sur le site www.infoexport.gc.ca, vous pouvez, & n'importe quel -

moment, vous branchez sur le Délégué commercial virtuel et obtenir de
 linformation sur les marchés ou des pistes de clients possibles,
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Méme des exportatrices expérimentées comme Sylvie Boileau,
présidente de Dubo Electrique Ltée qui exporte depuis une quinzaine
d'années, continuent de faire appel aux ressources mises a leur

dispos:hon par le gouvernement. « Tout est beaucoup mieux organisé
et mieux structuré maintenant qua mes débuts; les choses sont donc
beaucoup plus faciles aujourd'hui pour les exportatriccﬁ débutantes. »

Il y a aussi d'autres bonnes nouvelles pour les femmes d‘affaires.

Selon des exportatrices chevronnées, le fait d'étre une femme est de

moins en moins un handicap sur les marchés intermationaux.

« Indubitablement, les femmes sont de mieux en mieux acceptées

partout dans le monde, ajoute M™e Boileau. Si certains pays en
sontaustadelniﬁald’mtation d'autres ont accompli des
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« Bien que dans certains pays il subsiste encore un malaise lorsqu'i
S'agit de traiter avec des femmes d'affaires, les choses évoluent
rapidement, affirme Lisa Olfman, presidente et cofondatrice de
Portfolio Entertainment Inc., entreprise primée. Les foires
commerciales, par exempﬁe, sont des activités authentiquement
internationales qui réunissent des représentants d'entreprises de
toutes sortes qui sont I3 pour faire des affaires. »

Rosaleen Citron, la trés logique présidente-directrice généraie de
WhiteHat Inc., entreprise spécialisée dans la sécurité des TI, partage
ce point de vue : « Lorsque vous envisagez d'exporter et de vendre

dans d'autres pays, il importe peu que vous soyez un homme ou une
femme. Il est certain que les femmes d'affaires sont beaucoup mieux

acceptées sur le marché nord-américain et de plus en plus en
Europe. En bout de ligne toutefois, ce qui compte, ce n'est pas
tellement que vous soyez un homme ou une femme, mals que vos
marchandises parviennent & destination. »

En conclusion, tout le monde souhaite le succés des femfnes

entrepreneures, au pays et & létranger. Quand vous parcourez les

profils des entreprises exportatrices dirigées par des femmes
canadiennes dynamiques qui vous sont présentées dans ce
4e supplément annuel, gardez bien a I'esprit que vous aussi vous

pouvez réussir sur la scéne internationale. « Nous sommes d'un pays

qui est bien accueilli partout », insiste Sylvie Boileau.

LECONS D'EXPORTATRICES CHEVRONNEES

Les femmes d'affaires avisées présentées dans les pages suivantes
possédent ensemble plus de 50 ans d'expérience sur les marchés
d’exportation. Voici quelques-unes des lecons qu’elles ont apprises
en étendant leurs activités au-dela des frontiéres du Canada.

« Depuis le 11 septembre, nous avons pris conscience qu‘avec les Etats-
Unis, nous devenons adopter une approche de vente non menacante.
Nous parlons du taux de change favorable et tout se déroule bien. »

MicHeLLE YATES, présidente, MAD Creations Inc

« C'est une chose de recouvrer des créances au Canada. Par
contre, qu'en est-il si un client d'un autre pays n'honore pas ses
factures? Le recouvrement peut vous colter plus cher que le
montant a recouvrer. D'aprés mon expérience, il est essentiel de
contracter une assurance compte-client auprés d'Exportation et
développement Canada (EDC) et ce, le plus tét possible. »
RosaLeen CiTroN, présidente-directrice générale, WhiteHat Inc

« Au début, nous avons perdu beaucoup de temps et d‘énergie a
faire des offres et a proposer des prix pour toutes les possibilités
d‘affaires qui se présentaient, croyant chaque fois qu'il s'agissait
de projets importants quand, en fait, ce n'était bien souvent qu‘un
écran de fumée. Il importe de trouver les bons contacts et de
joindre les bons réseaux pour savoir quels projets sont de bon aloi
et qui sont les décideurs. »

Svwvie BoiLeau, présidente, Dubo Electrique Ltée

« Il vaut mieux donner les prix en dollars américains lorsquon vend

aux Etats-Unis. En général, les Américains ne sont pas conscients
que la marchandise colte moins cher lorsque le prix est donné en
dollars canadiens. Ils ne retiennent que le prix. Vous pouvez
facilement remédier a cette situation en affichant vos prix en
dollars américains sur votre site Web et en ouvrant un compte
marchand a votre banque. »

SUSAN Swesnev, Fondatrrce et presrdente Connex Network Inc

Description de I'entreprise
T.0.C. Legends Mative Threads/Touch of
Culture, une entreprise de mode des
Premiéres nations, se spécialise dans les
tenues de sport et le prét-a-porter haute
couture qui incorporent I'art raffiné de la cote
Quest. L'entreprise occupe une boutique et
deux grands studios ou les commandes
spéciales qu'elle recoit sont exécutées sur-
le-champ. Les commandes plus
volumineuses sont données en sous-
traitance. Devenue officiellement une école
en septembre 2000 et un établissement
accrédité d'enseignement du dessin de
mode et de la couture en janvier 2004,
T.0.C. Legends offre aussi de la formation a
des étudiants des Premiéres nations en
provenance de collectivités rurales. Plusieurs
d'entre eux ont par la suite fondé leur propre
entreprise, et certains ont décroche un
dipléme officiel, suivant en quelque sorte le
cheminement professionnel de Pamela

Historique

Membre de la Nation squamish, Pamela
habite la réserve de Capilano a Vancouver
Nord. Elle a étudié les arts sur textile au
Capilano College et est diplémée en design
de mode de I'Otis College of Art and Design
de Los Angeles. Lorsqu'elle habitait aux
Etats-Unis, elle a aidé a coordonner des
défilés de mode. A son retour, elle a mis
en pratique son expérience en ordanisant
des défilés pour les membres de la

Nation squamish. Encouragée par son pére,
propriétaire d'une entreprise dans la
réserve de Capilano pendant 34 ans, et
déterminée a faire connaitre 'art autochtone
contemporain de la cote Ouest, elle a fondé
sa propre entreprise

Auparavant, Pamela avait été conseillére en
réadaptation pour les alcooliques et les
toxicomanes. Sa compréhension des
problémes particuliers auxquels sont
confrontés ses pairs des Premiéres nations
lui @ donné I'idée de fonder son écale : « Je
crois que le développement social est meére
du développement économique, c'est
pourquoi je travaille a aider les bénéficiaires

Pamela Baker
présidente

T.0.C. Legends Native
Threads/Touch of Culture
Vancouver Ouest (C.-B.)

Tél. : (604) 980-2443

1 866-980-24453
Téléc. : (604) 983-2446
Courriel :
info@toclegends.com

Site Web :
www.toclegends.com

Année de fondation : 1989
Nombre d’employés : 6

Nombres d’années
d'exportation : 2

Ventes & |'exportation : 40 %

Marchés d’exportation :
Etats-Unis (Alaska, Indiana,
Oregon)

« Assurez rapidement un suivi aupreés des personnes que
vous avez rencontrées lors de missions commerciales. »

d'aide sociale, de méme que les personnes
créatives qui désirent étre autonomes., »

Distinctions

Au cours de sa derniére année a |'Otis
College, Pamela a remporté le prestigieux
Arthur Gilbert Award pour une élégante robe
du soir en velours dans des tons de terre,
ornée d'un motif inspiré de la culture
autochtone. La robe a été exposée dans la
vitrine du grand magdasin Neiman Marcus, a
Beverly Hills.

Pourquoi exporter

Pamela a commencé par commercialiser ses
créations aux Etats-Unis et non au Canada

« J'ai procédeé a I'envers parce que je voulais
savoir si le marché americain achéterait nos
créations autochtones et si nous pouvions
expédier notre marchandise a I'étranger. La
réponse a été positive : les Américains savent
reconnaitre un produit de drande qualité. »

Préparation a I'exportation
En tant que femme des Premiéres nations,
Pamela a eu droit a de |'aide venant
d'Entreprise autochtone Canada (EAC) et de
divers organismes de financement
autochtones. « Quand je suis revenue de

Los Angeles, nous avons demandé du
financement a EAC pour le marketing, ce qui
nous a permis de faire une séance photo de
robes du soir. » EAC a également aidé la
jeune entreprise a participer a des défilés a
Chicago, a Las Vedas, a Seattle et en Alaska,
ou elle a décroché des commandes. En
janvier, elle a aussi participé aux trois jours du
Forum canadien sur I'entreprise de la culture,
a Paris, organisé par le ministére du
Patrimoine canadien dans le but de faire
valoir les industries canadiennes de [art et
de la culture. « C'était extraordinaire, 1a
réaction des gens a la création de haute
couture que je portais et les contacts que jai
établis. Patrimoine canadien m'a beaucoup
aidé en me mettant en contact avec des
personnes clés, en faisant la promotion de
mon travail et en assumant une partie de
mes frais de voyage. »

Le plus grand avantage

« En plus de diffuser I'art autochtone dans
divers pays et de sensibiliser les gens a I'art
de la cote du Nord-Ouest, I'un des principaux
avantages est que plus les exportations et les
ventes partout au Canada sont €levées, plus
Jje peux employer d'Autochtones. Cela a
toujours été 'un de mes objectifs. »

Le plus grand défi

« Il a été difficile de trouver le bon service de
messaderie et le bon courtier pour expédier
nos produits aux Etats-Unis de méme que
respecter la réglementation douaniére, étant
donné surtout que I'entreprise a pris
rapidement de I'expansion et que je veux voir
nos produits dans 100 magasins d'ici un an. »

Conseils a I'exportation

B> Soyez patients et renseignez-vous le
plus possible. « Far exemple, informez-
vous auprés de différents expéditeurs et
comparez leurs services et leurs prix. Ne
vous contentez pas de la premiére offre. »

B Faites traduire votre matériel de
marketing. « Si vous voulez qu‘on vous
prenne au sérieus, investissez dans la
traduction de votre documentation
publicitaire, y compris vos cartes
professionnelles, dans la langue de votre
marché cible. »

B> Faites le suivi. « Assurez rapidement
un suivi auprés des personnes que
vous avez rencontrées lors de missions
commerciales. »

Objectifs futurs
d'exportation

Pamela compte raffiner sa collection de prét-
a-porter haute couture afin de la mettre sur
les marchés d'Europe d'ici un an. Elle veut
aussi ordaniser des ateliers avec des
organismes autochtones et écrire un guide
sur I'exportation, en fonction de son
expérience, « Cela facilitera la tache a tous
les autres membres des Premiéres nations,
notamment ceux que nous formons idi,
parce qu'un jour ils voudront exporter. Les
possibilités sont illimitées. »

e CanadExport Supplément






Description de I'entreprise
Reconnue pour sa créeativité et son innovation
au sein de I'industrie mondiale du
divertissement, Portfolio développe, finance,
produit et exporte annuellement pour plus de
16 millions de dollars d'émissions en direct et
de films d‘animation pour la telévision.
Mentionnons entre autres sa série d'animation
pour enfants, RoboRoach — un succés
monstre tant au Canada qu'en Europe. Grace a
son ordane de distribution, I'entreprise vend
également dans plus de 97 régions a de
nombreux réseaux et chaines spécialisées de
télévision des émissions de qualité portant sur
la famille, le mode de vie, les sports et les
voyages, émissions dont elle a acquis les
droits. Parmi ses clients, notons les chaines
Fox Kids, Disney, Discovery et YTV.

Historique

Ces deux associées, qui forment un duo
dynamique et visionnaire, ont demarré Portfolio
dans une chambre d'amis avec une machine a
écrire empruntée et un petit prét, aprés avoir
été victimes d'une réduction du personnel de
la maison de production ou elles s'étaient
rencontrées, Dotées de personnalités aux vues
similaires et toutes deux douées pour la
production de contes, elles ont d'autres
habilités qui se complétent : Lisa a de solides
antécédents dans les domaines de la production
et du financement, alors que Joy s’y connait en
marketing et en distribution. « Nous avons vite
senti le besoin de créer notre propre entreprise
et d'en assumer le succés ou I'échec. »

Distinctions

Récipiendaires en 2003 du Prix de
I'entrepreneure canadienne de I'année dans le
domaine de I'exportation; classées au
palmarés de PROFIT et de Chatelaine parmi
les 100 Canadiennes propriétaires
d'entreprise les plus méritoires pour les
années 2001, 2002 et 2003; désignées par
le magazine Animation comme étant les
femmes dont le progrés a été le plus marqué
en 2001... ainsi que récipiendaires de
multiples autres distinctions pour leurs films,
dont RoboRoach, qui leur a valu en 2003 le
Prix d’excellence de I'Alliance pour I'enfant et
la télévision.

Lisa Olfman

4 et Joy Rosen
coprésidentes et cofondatrices
Portfolio Entertainment Inc.
Toronto (Ontario)

Tél. : (416) 483-97753
Téléc. : (416) 483-6537
Courriels :
lolfman@portfolio-ent.com
jrosen@portfolio-ent.com

]

Site Web :
www.portfolioentertainment.com

Année de fondation : 1991
Nombre d’employées : 15

Nombre d’années d'exportation : 12
Ventes a |'exportation : 60 %

Marchés d’exportation : Etats-Unis,
Royaume-Uni, Europe, Asie,
Australie, Amérique latine

« Bref, nous concluons des marchés, nous supervisons la

création d'émissions originales et nous vendons nos
productions dans le monde entier. »

Pourquoi exporter

Au début des années 1990, devant I'essor de la
télévision par cable et Ia prolifération des chaines
spécialisées dans le monde entier, le duo a
constaté quil s'offrait d'‘énormes possibilités aux
fournisseurs d'émissions. Elles se sont mises a
appeler des producteurs des quatre coins du
Canada en espérant trouver des émissions a
distribuer. « Bon nombre d'entre eux n‘avaient
Jamais songé a vendre leurs émissions a
I'extérieur de nos frontiéres. » Et comme la
production d'émissions ne peut se financer
uniquement en comptant sur des sources
canadiennes, Portfolio s'est lancée a la recherche
de partenaires étrangers. C'est ainsi que le
financement de RoboRoach est venu d'une
societé allemande de divertissement, RTV.

Préparation a I'exportation
Lisa et Joy ont enrichi leur catalogue de
distribution en faisant l'acquisition d'une liste de

productions réalisées par des tiers tant canadiens |

qu'américains. Dés leur début, elles ont pris soin
de participer aux grands salons de I'industrie (a
Cannes et a Las Vedas) sous la banniére de
Téléfilm Canada (aujourd'hui le stand du Canada),
qui leur a procuré une aide financiére pour la
location d'un stand. « Il S'agit la d'un merveilleux
arrangement pour les exportateurs. A nos débuts,
il nous a été d'un précieux secours d'avoir accés
a du personnel expérimenté pour nous conseiller
et de profiter du fait que notre présence a divers
salons s'inscrivait dans celle plus imposante du
Canada. Autrement, nous n‘aurions eu que trés
peu de visibilité. Le Canada s'est taillé une solide
réputation sur le marché mondial de la
telédiffusion, ce qui nous a énormément aidées
au départ. »

Le plus grand avantage
« Un des avantages liés a |'exportation, c'est la

chance de pouvoir socialiser avec de nouvelles |

personnes et de se familiariser avec différentes
cultures, Nous nous sommes fait des amis
pour la vie aux quatre coins du monde. »

Le plus grand moment
« C'est lorsque nous avons signé notre plus

important contrat en vendant RoboRoach a la

société de divertissement familial RTV en
Allemagne, pour ensuite en vendre les droits
de diffusion a Fox Kids dans le monde entier. »

Le plus grand deéfi

« Comme nous sommes une petite entreprise,
nous ne faisons pas le poids devant les grands
studios des Etats-Unis. Mais nous avons travalllé
fort a I'élaboration d'une stratégie qui nous a
positionnées comme solution de rechange - une
entreprise tenace, prompte a prendre des
dédisions face aux tendances changeantes du
marché du divertissement et des droits
d'exclusivité et capable d'acquérir des émissions
de qualité. »

Conseils a I'exportation

B Sachez vous organiser. « Fixez-vous des
objectifs, faites vos recherches — en ayant
recours a des organismes fédéraux comme
Téléfilm - et ne lachez jamalis. »

B> Obtenez une police d'assurance a
I'exportation pour vos contrats a I'étranger.
« Nous nous sommes procuré une assurance
auprés d’EDC (Exportation et développement
Canada) et de I'information sur d'éventuels
partenaires. Nous avons été impressionnées
par la qualité des renseignements que
possede EDC. »

B Forgez des alliances et des partenariats
internationaux et veillez & ce qu'ils se
maintiennent. En participant & des salons de
lindustrie, en faisant de fréquents voyages et
en attachant de limportance a la
communication, Lisa et Joy ont entretenu un
réseau mondial de contacts et obtenu du
financement d'investisseurs internationaux

Objectifs futurs
d‘exportation

« Explorer de nouveaux débouchés en Chine. »
Récemment, Portfolio a envoyé a Shanghai
plusieurs de ses producteurs d'émissions
d'animation. « Nous sommes trés
impressionnées par les talents qu‘on trouve
dans cette région et nous sommes en
pourparlers avec un éventuel investisseur en
vue d'y réaliser une coproduction. »

Description de I'entreprise
Connex, une entreprise d'avant-garde de
marketing par Internet et dont la clientéele est
majoritairement américaine, offre plusieurs
services : édition de livres, conférences,
formation (sous forme de colloque ou de CD)
et vidéocommunications. Susan Sweeney,
propriétaire, est I'auteure du prestigieux
ouvrage de marketing par Internet 101 Ways
to Promote Your Web Site (4¢ édition), vendu
a plus de 50 000 exemplaires et maintenant
offert en allemand et bientét en chinois.
Connex exploite un riche créneau dans le
secteur du tourisme, et un autre livre de
Susan, Internet Marketing for Your Tourism
Business, est devenu la bible de I'industrie et
lui a valu de nombreuses demandes de
conférences. D'abord une entreprise
d'experts-conseils, le service de marketing par
Internet de Connex a fusionné, en 2000, avec
DDA, une entreprise de technologie établie a
Halifax, dont Susan posséde des parts et pour
laquelle elle continue d'offrir ses services
d'experte-consell.

Historique

Susan Sweeney, a la fois comptable agréée et
comptable générale licenciée, avait bien vu ce
que |'avenir réservait au marketing par Internet.
A titre de déléquée commerciale au début des
années 1990, elle était chargée d'aider les
entreprises de technologie a vendre leurs
services 3 I'echelle mondiale; or, elle a
remarqué une lacune dans leur expertise en
marketing. Cette constatation, jumelée a ses
bonnes connaissances informatiques, I'a
convaincue de fonder Connex et de s'attaquer
avec confiance au marché américain. « Aussitot
que j'ai découvert le Web, je me suis dit
“Eurékal”; c'est ainsi que se fera le marketing
a l'avenir. Je voyais que les petites entreprises
n‘ayant que de petits budgets pourraient
concurrencer les géants grace a Internet. »
Aujourd’hui, Susan est une experte en
marketing par Internet et en affaires
électroniques trés sollicitée.

Pourquoi exporter

« Mon expérience en tant que déléguée
commerciale m‘avait permis de bien connaitre
I'exportation; je n'avais donc aucune crainte. Jai
commencé par les Etats-Unis parce que je suis

Susan Sweeney
Fondatrice et présidente
Connex Network Inc.
Bedford (Mouvelle-Ecosse)
Tél. : (902) 468-2578

1 888 274-0537

Téléc. : (902) 468-0380

Courriel :
susan@susansweeney.com

Site Web :
www.susansweeney.com

Année de fondation : 1995

Nombres d'années
d'exportation : 9

Ventes a |'exportation : 95 %
Marchés d’exportation : Etats-
Unis, Porto Rico, Europe,
Moyen-Orient (Dubai)

« N'ayez pas peur d'exporter si vous avez une petite
entreprise et que vous étes un spécialiste. Plutét que de
téléphoner de I'autre cété de la rue, vous téléphonez
simplement un peu plus loin. »

une véritable femme d'affaires et que je vais ol
les affaires se brassent. Le marché américain
prend des décisions rapidement, opte pour ce
qu'il y a de mieux et est prét a payer pour
avoir les services de bons conférenciers. »

Préparation a I'exportation
L'expérience de Susan en tant que déléguee
commerciale I'avait bien préparée a se lancer
dans I'exportation. Avant d'occuper ce poste,
elle avait été propriétaire d’une petite entreprise
de fabrication et avait recours aux services liés
au commerce international du gouvernement
du Canada pour |'aider a établir des réseaux
de distribution au Canada et en Nouvelle-
Angleterre. « Cela a été une démarche trés
utile. De nombreux délégués commerciaux
possedent de vastes connaissances,
d'excellents contacts et de bons programmes. »

Le plus grand avantage

« Le plus grand avantage est financier. Je
peux conclure davantade d'affaires plus
rapidement aux Etats-Unis, ol la prise de
décision se fait promptement et ou le budget
pour les conférenciers est plus élevé. »

Lecon apprise

« Pour une entreprise de services, il est facile
de faire des affaires avec un client aux Etats-
Unis. Je prends I'avion, passe la journée avec
mon client, reviens chez moi, fais le travail et
livre le tout. Je ne perds pas de temps en
réunions superflues. »

Conseils a I'exportation

B> Cessez de vous inquiéter. « N'ayez pas
peur d'exporter si vous avez une petite
entreprise et que vous étes un spécialiste.
Flutét que de téléphoner de l'autre coté
de la rue, vous téléphonez simplement un
peu plus loin. Clest facile. Quvrez-vous au
monde : vous découvrirez souvent des
occasions de ventes plus simples et plus
lucratives, de méme que des gens qui
vous donneront d'autres contacts. »

- Utilisez Internet pour vous renseigner sur
votre marché cible. « Concentrez-vous sur
Vos résultats nets et trouvez a I'avance qui
a les moyens d‘acheter ce que vous

vendez. Internet est une mine de
renseignements sur les clients potentiels :
leurs sites Web reflétent bien leur niveau de
professionnalisme et Ia taille de leur budget. »

B Commercialisez votre entreprise en ligne.
« Il est tellement plus facile de se lancer
dans le commerce international de nos
Jours grace au Web et au courriel. Dotez-
vous d'un site Web ayant du mordant : il est
le reflet de votre personnalité et de la
facon dont vous menez vos affaires. De
plus, assurez-vous davoir sous forme
électronique tout votre matériel de
marketing et d'autres renseignements que
les clients actuels et potentiels pourraient
vouloir, de facon a répondre a leurs
demandes le jour méme. »

B> Devenez un spécialiste de votre secteur.
« Essayez de trouver un créneau dans
votre secteur, écrivez un livre unique en son
denre, dénichez des occasions de participer
a des conférences et envoyez un bulletin
€lectronique. Je fais réguliérement parvenir
le mien & 20 000 personnes dans le
monde; je suis donc souvent le premier
nom qui leur vient a I'esprit lorsqu'ils sont &
la recherche d'un conférencier ou d'un
expert-conseil sur le marketing par Intemet. »

P Connaissez le protocole régissant le
commerce transfrontalier. « Si vous étes
expert-consell, assurez-vous que toutes
vos transactions financiéres concernant vos
affaires aux Etats-Unis (facturation et
recouvrement) sont faites au nom de votre
entreprise, et non a votre nom. Nacceptez
Jamais de paiement personnel. »

Objectifs futurs
d’exportation

« J'aime le marché américain; je continuerai
donc & me concentrer sur celul-ci de méme
que sur | "élaboration de mes propres projets
Internet. J'ai de nombreux produits a terminer
et a vendre, pour aider les entreprises a se
senvir d'Internet pour décupler leurs efforts

de marketing. »

Canadﬁxpo}t Su pplement
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