


Un mot de notre commanditaire i
Association des comptables généraux accrédités du Canada

« Que vous soyez un exportateur novice ou potentiel, vous devez |
étre bien préparé. A cette fin, un comptable général agréé (CGA)
peut donner un bon coup de pouce a votre entreprise. Il peut vous
aider a établir des prévisions financiéres ou des stratégies de prix
et de coilts de facon a maximiser vos profits; a élaborer un plan A
d’entreprise ou une stratégie d’exportation; & assurer vos créances |
en devises étrangeéres ou a obtenir une assurance contractuelle. "
Pour plus de renseignements, visitez notre Centre des PME

www.cga-canada.org. »

Le rapport complet est diffusé dans Internet, au site Web a
www.infoexport.gc.ca/businesswomen/menu-f.asp !

Also availabale in English

Publié par le ministere des Affaires étrangeéres et du Commerce
international
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Sa Majesté la Reine du chef du Canada © Octobre 1999
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Pour commentaires ou questions :
info@exportsource.gc.ca
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‘ Cette publication est également produite au moyen d’autres
| techniques. Veuillez communiquer avec Info-Touche en
composant le 1 800 788-8282.
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les exportateurs potentiels

Situation actuelle de I'entreprise : vous avez...

une expérience limitée de 1'exportation;

un produit ou un service unique ou concurrentiel prét pour votre marché
cible;

la capacité (sur le plan des ressources financiéres et humaines)
d’absorber une demande plus grande suscitée par l'exportation;

la capacité de répondre a une demande accrue pour les produits ou les
services que vous offrez.

Principales mesures a prendre

Vérifier votre capacité d'exporter a I'aide des services en ligne.
Viser les créneaux étrangers les plus prometteurs.
Tenir compte des conditions des nouveaux marchés, par exemple :
* la concurrence;
* les prix;
* le besoin d'adapter les produits ou les services;
* les caractéristiques des nouveaux clients potentiels;
¢ la distribution;
* les besoins en service aprés-vente.,

Trouver ou embaucher un " promoteur " de I'exportation.

Se renseigner sur le marché auprés d’entreprises expérimentées et de
spécialistes au service des entreprises (comptables, juristes, etc.).
Prévoir les ressources financiéres dont vous aurez besoin.

Discuter de votre plan d'entreprise avec un conseiller, soit un
représentant d'un bureau gouvernemental de développement du
commerce ou un consultant en exportation du secteur privé.

Adhérer a une association qui met fortement l'accent sur I'exportation.




Qui peut fournir des renseignements
généraux et du perfectionnement
professionnel?

Commenti?

Equipe Canada inc (ECI)

Equipe Canada inc est un réseau commercial virtuel
de ministeéres et d’organismes gouvernementaux
visant a aider les entreprises canadiennes a réussir sur
les marchés mondiaux. ECI regroupe les provinces, les
territoires et les organismes de développement
régional de chaque province.

www.exporfsource.gc.ca

1888 811-2111 (9 h a17 h dans tout le Canada)
Le numéro sans frais d'Equipe Canada inc vous mettra
en communication avec un agent d’information
chevronné qui répondra a vos questions et vous
orientera vers le service d'exportation d'ECI le mieux
adapté a vos besoins.

Equipe Canada inc réunit a la méme
enseigne tous les services d'exportation
fédéraux et provinciaux et quelques services
du secteur privé. Son objectif est de faciliter,
pour les PME, I'accés aux programmes et
aux services gouvernementaux. ECI est la
premiere adresse o1 vous devriez vous
arréter pour :

¢ obtenir des renseignements de base sur
l'exportation;

¢ recevoir des conseils (personnes-
ressources), des renseignements sur les
marchés (études de marché,
information sectorielle), une aide
financiére (financement a
I'exportation), un soutien sur le terrain
(réglementation et logistique de
l'exportation, activités commerciales,
dont les missions commerciales).

Industrie Canada (IC)

www.sfrategis.gc.ca

11 s’agit du site Web le plus riche en information au
Canada. On y trouve des renseignements pour les
entreprises canadiennes et au sujet de ces derniéres.

Le site Web Strategis d'Industrie Canada
aide a découvrir de nouveaux marchés, a
trouver des associés en affaires, a former
des alliances, a repérer les technologies et
les procédés émergents et a évaluer divers
facteurs de risque.

Organismes de développement régional

Agence de promotion économique du Canada
atlantique (APECA)

Nouvelle-Ecosse, Nouveau-Brunswick,
fle-du-Prince-Edouard, Terre-Neuve et Labrador

www.acoa.ca

Développement économique Canada pour les
régions du Québec

Québec

www.dec-ced.gc.ca

Initiative fédérale de développement économique du
nord de 1'Ontario (FedNor)
Nord de I'Ontario

www.fednor.ic.gc.ca

Diversification de I’économie de 1'Quest (DEQ)
Manitoba, Saskatchewan, Alberta et Colombie-
Britannique

www.wd.gc.ca

Les organismes de développement régional
(ODR) de tout le Canada sont membres
d'ECL. IIs offrent des services de
développement des exportations visant a :

® vous préparer a I'exportation et
perfectionner vos compétences;

¢ élaborer votre plan d'exportation;

® vous encourager a participer a des
foires, a des séminaires et a des
missions;

¢ recueillir de I'information commerciale
et des renseignements sur les marchés;

¢ déterminer vos besoins de financement
de I'exportation;

¢ accéder a une assistance sur le marché
cible.













Qui peut fournir des conseils en
matiere d'exportation, un soutien a

I'entrée sur le marché et du
financement a I’exportation?

Ministére des Affaires étrangéres et du
Commerce international (MAECI)

Le MAECI peut vous fournir l'information sur les
secteurs ciblés dans plusieurs marchés a travers le
monde. Pour recevoir de I'information sur ces
marchés, ou sur les services offerts pour le MAECI,
appelez-nous, envoyez votre demande par télécopieur
ou par courier électronique.

www.infoexport.gc.ca

1 800 267-8376

Télécopieur : (613) 996-9709
Courrier électronique:
engserv@dfait-maeci.gc.ca

e N S A S D WS
Comment?

A partir du Canada :

e faire votre recherche sur le marché au
Canada et économiser ainsi temps et
argent. Le site Web d'Infoexport
propose une source abondante
d’information sur les marchés
étrangers au moyen de rapports par
secteur et par pays;

e faire le test " Diagnostic de préparation
a I'exportation " en ligne de fagon a
vous assurer que vous étes prét a
exporter;

e étudier les possibilités d'un PDME
(Programme de développement des
marchés d'exportation) — subvention
remboursable consentie a des
entreprises canadiennes pour couvrir
les cotits de développement d'un
nouveau marché étranger.
Communiquer avec le centre de
commerce international de votre
région;

* se renseigner davantage sur les
activités commerciales spéciales
comme le NEEF (Nouveaux
exportateurs aux Etats frontaliers) et
NEXOS (Nouveaux exportateurs sur
les marchés étrangers), qui allient
colloques et rencontres d'affaires
pendant une visite sur le marché ciblé.

WIN Exports (au MAECI)

www.infoexport.gc.ca/section2
/winexp-f.asp

Base de données du MAECI portant sur les
entreprises exportatrices et prétes a
exporter. Equipe Canada inc s’en sert pour
joindre et aider des entreprises canadiennes
sur les marchés étrangers. Votre entreprise
doit étre inscrite a WIN Exports si elle
souhaite recevoir :

* CanadExport, qui est une publication
canadienne gratuite paraissant aux
deux semaines et portant sur les
occasions d'exportation et le commerce
international;

¢ de l'information sur les débouchés
possibles du Centre des occasions
d'affaires internationales (COAI).
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Qui peut fournir des conseils en
matiéere d'exportation, un soutien a

I'entrée sur le marché et du

financement a I"exportation?
Northstar Trade Finance Inc.

www.northstar.ca

Téléphone : (604) 664-5828
Télécopieur : (604) 664-5838

Northstar Trade Finance Inc. est une société
novatrice de financement des exportations.
Elle fournit aux acheteurs étrangers des
préts a moyen terme a taux fixe et se
spécialise dans les services aux petites et
moyennes entreprises canadiennes
d'exportation.

Conseil national de recherches du Canada
(CNRC)

Réseau canadien de laboratoires de recherche en
sciences et en technologie.

www.irap.nrc.ca

Téléphone : (613) 993-1790
Télécopieur : (613) 952-1079

Le Programme d'aide a la recherche
industrielle (PARI) fournit une aide
financiere aux PME afin qu’elles améliorent
leur productivité, leur rentabilité et leur
capacité de concurrencer sur la scéne
internationale en adaptant et en intégrant la
nouvelle technologie a leurs activités. Le
Réseau canadien de technologie (RCT) est
un programme qui contribue a mettre les
entreprises en communication avec des
conseillers commerciaux spécialisés
pouvant fournir des recommandations sur
les activités, la commercialisation, la gestion
de la technologie et la planification
financiére et commerciale.

Agence canadienne de développement
international (ACDI)

L'ACDI est l'institution du gouvernement fédéral qui
voit a la promotion du développement durable dans le
monde. Certains programmes reconnaissent et
favorisent le role constructif que l'investissement du
secteur privé peut jouer dans le développement
durable.

www.acdi-cida.gc.ca

Téléphone : (819) 997-5006
Télécopieur : (819) 953-6088

Le Programme de coopération industrielle
(PCI) se veut une passerelle entre les
intéréts du commerce et du développement
dans les pays en développement. Il peut
contribuer a atténuer les risques en
partageant les cofits liés a :

¢ la formation;
* la participation des femmes;
¢ l'assainissement de I'environnement.

Le programme offre également :

* des facteurs de succes principaux
observés dans d'autres projets;

* des conseils sur les affaires dans le
pays visé;

¢ des liens utiles au Canada et a
l'étranger.

Le Programme de I'Europe centrale et de
I’Est est semblable au précédent et vise a
enrichir les relations de commerce et
d'investissement avec les 27 pays d'Europe
centrale et de I'Est.







Situation actuelle de I'entreprise : vous avez...

Principales mesures a prendre

une expérience en exportation sur au moins un marché étranger;
des capacités et des ressources excédentaires pour répondre a une
augmentation de la demande sur le marché étranger;

a cceur la croissance sur les marchés d'exportation.

Recueillir de I'information sur les nouveaux créneaux.

Intégrer des nouveaux marchés d'exportation au plan stratégique de
I'entreprise.

Etablir des rapports avec le délégué commercial canadien pour discuter
des nouveaux marchés.

Se rendre sur place et rencontrer d'éventuels clients, partenaires et
représentants.

Renforcer la capacité de I'entreprise a développer ses marchés par des
programmes de soutien financier de la Société pour I'expansion des
exportations, de la Corporation commerciale canadienne et des
institutions financiéres canadiennes.

Se renseigner sur la concurrence et utiliser ces renseignements pour
améliorer et maintenir la position de vente sur les marchés étrangers.

Accroitre, au besoin, les ressources affectées a I'expansion sur le nouveau
marché.
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Current Status of Company: you have . . .

= Limited previous export experience

= Product or service that is unique and/or competitive in your target
market

= Capacity (financial and human resources) to handle the extra demand
associated with exporting

= Production or service capacity ready to meet increased demand

Key Steps to Take

= Test your export "preparedness” through on-line services
= Zoom in on the most promising foreign niche markets
= Be sensitive to and start adapting to conditions in new markets such as:

competitive environment

pricing issues

product or service adaptation requirements
characteristics of potential new clients
distribution considerations

after-sales service requirements

= Identify or retain an export "Champion” within the company

= Learn about the market from experienced companies and professional
business advisors (accountants, lawyers, etc.)

= Plan for the financial resources you will need

= Discuss your business plan with an advisor, either from a government
business development office or a private sector exporting consultant

Join an association with an active export focus







Who Can Provide General
Information and Skills
Development?

Aboriginal Business Canada (IC)

www.abc.gc.ca

Location Telephone Fax

Ottawa (613) 954-4064 (613) 957-7010
(head office)

Toronto (416) 973-8800 (416) 973-2255
Sudbury (705) 522-5100 (705) 677-7976

Atlantic Canada  (902) 426-2018  (902) 426-2624

Quebec/Nunavut (514) 283-1828 (514) 283-1843

Manitoba (204) 983-7316 (204) 983-4107
Alberta (780) 495-2954 (780) 495-4172
Northwest Territories

Saskatchewan (306) 975-4329 (306) 975-5334
British Columbia (604) 666-3871 (604) 666-0238

Yukon

Aboriginal Business Canada helps
Aboriginal-owned companies grow their
businesses and build export sales by
providing details on:

government services and programs
export counselling

sources of export financing

foreign market studies and reports

contact information for Canadian
industrial sectors

Agriculture and Agri-Food Canada

The Agri-Food Trade Service (ATS) is an international
business development service for Canadian agri-food
exporters. ATS provides a single point of access to a
range of government services, including international
market information and export counselling tailored to
the agriculture and agri-food industries.

www.atn-riae.agr.ca

Tel: (613) 759-7687
Fox: (613) 759-7499 g
e-mail: eganm@em.agr.ct

ATS provides the following information:

country overviews which outline the
economic, political and socio-cultural
situation, as well as information on
promotional venues and distribution
systems

directories of international and
Canadian trade and government
contacts

advice on how to export

profiles of worldwide trade events
market statistics

information on export programs and
services

trade regulations

information on investment
opportunities

hot links to web sites on

priority /emerging markets
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Current Status of Company: you have . . .

= A management team committed to export development and a corporate
business plan that targets export sales revenues

= Human resources and time have been allocated to the development of
export markets
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Key Steps to Take

= Select and research a few (less than five) target markets:
* access information in Canada about markets and market niches

¢ adapt your product or service to meet the characteristics and
identified needs of your target markets

= Make some decisions about exporting:

¢ choose optimal market entry strategy: direct export, licensing, or
joint venture with foreign producer/deliverer

e establish pricing policy

¢ determine the financing options or payment mechanism you can
offer potential clients

* identify professional services you may require, such as:

¢ accounting and law firms

¢ freight forwarder

¢ customs broker

= Initiate contact with Trade Commissioner in Canada and target
 market(s)
A "i»{mvide full information about your company, your product or
\ service and objectives in the market
o n market information you have obtained in Canada

ssment of the market potential for your product or

et development strategy:
 translate company information, including business cards and
promotional material into local language to take with you
‘» meet with potential clients and identify their needs
‘e locate potential associates such as agents, distributors or after-sales
_ service providers and interview them
~ » gather new information
develop options to set up sales and distribution channels










Who Can Provide Export
Counselling, Market Entry
Support and Export Financing?

Export Development Corporation (EDC)

EDC helps Canadian exporters of all sizes minimize
risk and export with confidence in up to 200 world
markets. Reach a decision-maker (not an operator) at
the small business hotline from 7:30 a.m. to 8:00 p-m.
eastern time, which is 9 to 5 your time anywhere in
Canada.

www.edc.ca

1-800-850-9626

EDC provides:

® export receivables insurance protects
against 90% of losses when foreign
buyers don't pay - use the security of
EDC to get additional financing from
your bank

* Canadian capital goods exporters can
benefit from EDC loans to foreign
buyers

* EDC can help when you are required
to post bid and performance bonds in
connection with export transactions

Northstar Trade Finance Inc.

www.northstar.ca

Tel: (604) 664-5828
Fax: (604) 664-5838

Northstar Trade Finance Inc. is an
innovative export finance company
providing fixed-rate medium-term loans to
your foreign buyer(s). It specializes in
serving Canadian small and medium-sized
exporters.

National Research Council (NRC)

Canada’s network of research laboratories for science
and technology.

www.irap.nrc.ca

Tel: (613) 993-1790
Fax: (613) 952-1079

Industrial Research Assistance program
(IRAP) provides funding assistance for
small and medium-sized companies to
improve productivity, profitability and
international competitiveness by adapting
and integrating new technology into their
operations. Canadian Technology Network
(CTN) is a program to put your company in
contact with expert business advisors who
can provide recommendation about
operations, marketing and technology
management, and financial and business
planning.
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Who Can Provide In-Market
Assistance?

Trade Commissioner Service (within DFAIT)

The Canadian Trade Commissioners help new and
experienced companies who have researched and
selected their target markets. Residing in Canadian

Embassies, High Commissions and Consulates
abroad, they provide six core services to help
Canadian companies sell products and services in

international markets.

www.infoexport.gc.ca

Connect with Canada’s Trade
Commissioners abroad and use their six
services to help you sell in foreign markets:

market prospect - help in assessing
your potential in your target market
key contacts search - a list of qualified
contacts in your target market

local company information -
information on local organizations or
companies you have identified (credit
checks are generally referred to
specialized agencies)

visit information - practical advice on
planning a trip to the market
face-to-face briefing - a personal
meeting to discuss the most recent
developments in the market and your
future needs

troubleshooting - call for help if you
have an urgent business or market
access problem (Trade Commissioners
cannot enter into private disputes)

International Trade Centres (ITC)

Location Telephone

Fax

Newfoundland and Labrador

St. John’s (709) 772-5511
Prince Edward Island
Charlottetown (902) 566-7382
Nova Scotia

Halifax (902) 426-7540
New Brunswick

Moncton (506) 851-6452
Quebec and Nunavut

Montreal (514) 283-6328
Ontario

Toronto (416) 973-5053
Manitoba

Winnipeg (204) 983-5851
Saskatchewan

Regina (306) 780-6124
Saskatchewan

Saskatoon (306) 975-5315
Alberta

Calgary (780) 292-4575

Alberta and Northwest Territories

Edmonton (780) 495-2944
British Columbia and Yukon
Vancouver (604) 666-0434

(709) 772-5093
(902) 566-7450
(902) 426-5218
(506) 851-6429
(514) 283-8794
(416) 973-8161
(204) 983-3182
(306) 780-8797
(306) 975-5334
(780) 292-4578
(780) 495-4507

(604) 666-0954

ITC offers the following services:

Trade Commissioners on site

assistance in the development of new
trade initiatives and in the preparation
of companies’ export marketing plans
trade and export networks










