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Thinking 
About 
Exporting? 

Is your company ready to step into the international marketplace? Exporting does 
not need to be a complicated or difficult task. Sometimes getting started is the 
hardest part. You may wish to consider a few factors before you decide you're 
ready to export, such as: Is your org-anization committed to the long-term and 
motivated by international market opportunities? How competitive will your 
product or service be in an international market? Are your financial, production 
and hwnan resources in order? Do you have a sound approach to marketing that 
will work internationally? 

Export 
Counselling 
Service 

Industry Canada's International Trade Centres (ITCs) offer a variety of export 
services at the regional level to Canadi an  firms with export potential, as well as to 
those with previous export experience. One of Team Canada Inc's regional 
partners, ITCs are located in every province and help Canadian compan ies, 
primarily small-and medium-sized enterprises (SMEs) expand and diversify 
exports and support investment initiatives. 

Trade commissioners at your local ITC are skilled in providing Export 
Counselling to SMEs, and can better prepare you for market conditions in your 
export market. They help by evaluating your export preparedness and by 
identifying existing programs and services that could increase your chances for 
international market success. 



Getting 
Started 

On the following pages, you will find a series of questions about the many facets 
of exporting. Taking a few moments to consider the questions in this booklet will 
help you evaluate your company's level of preparedness to do business in an 
export market. The questions are organized under four separate Exporter 
Attributes, which have shown to be key factors for success in international 
markets. These attributes are: A Committed and Motivated Management; A 
Competitive Product or Service; Financial, Production and Human Resources 
Considerations; and Marketing Methodology. 

Considering these questions is the first step in evaluating your company's export 
preparedness, and they will help prepare you for your next step - discussing your 
export plans with a trade commissioner. 

A Committed 1-  
and Motivated 
Management 

What are your company's reasons for exporting its product or service? 

Exporting should contribute to sound, company-wide goals. 

Participating in the international marketplace provides companies with the 
opportunity to improve their overall competitiveness and further contribute 
to their success at home and abroad. If a company has a superior product or 
service, it may already have an advantage over competitors in a target market. 

2. Does your organization understand the long-term commitment that an 
export  initiative requires? 

Exporting requires a commitment of both time and resources - short-term 
gains and profits are not usually an immediate result of an export venture. 

An organization's commitment usually begins with the allocation of funding 
to the export venture. A company can export on a tight budget, but cannot 
export without incurring some costs. The more flexible your firm's resources, 
the more likely your export venture will be successful. The key is doing the 
most with what is available,. 



Developing solid business relationships and market identity abroad requires 
a significant investment of time. Management and staff must be prepared to 
spend days, even weeks away from home developing your foreign market and 
recruiting/networking with foreign companies or individuals who will help 
deliver your product or service. 

3. Have you established clear, reasonable and realistic objectives for your 
export initiative? 

Don't expect immediate results from exporting, even with a good product 
or service in a promising market. Don't assume that because a product or 
service is successful at home, it will automatically be successful abroad. 

Market research and planning is critical for an export venture to be 
successful, and also helpful in setting clear and reasonable objectives. After 
all, companies don't "plan to fail, they fail to plan." Talk to other Canadian 
companies already exporting to your target market. Many will be more than 
willing to share information with potential exporters regarding what worked 
and what didn't work for them. In addition, make sure your organization 
has: an accurate understanding of the benefits of exporting; an awareness of 
all available export assistance and resources; identified and communicated 
an expected rate of return for the export venture. 

A key success factor for first time exporters is PERSEVERANCE. 
Reasonable, realistic objectives and a long-term outlook will help sustain 
your company's export venture. 



A Competitive 
Product or 
Service 

Does your product or service have any characteristics that markedly 
distinguish it from its competition in the Canadian market? 

You want foreign buyers to choose your product or service over your 
competitor's. Foreign buyers emphasize product performance - they want 
more than just a product that looks good, and instead look for products that 
are versatile, durable, dependable, etc. Foreign buyers will often ''pay more to 
get more, and products that meet more than one need o ften have a greater 
chance of international success. 

Strong domestic sales are also a good indicator of export competitiveness. 
If your product or service is strong in an already-competitive Canadian 
market, the number and strength of foreign competitors in an overseas 
market is not likely to differ significantly. Domestic price-competitiveness 
is also an indicator of export competitiveness, as other domestic competitors 
face the same incremental costs as you will - shipping and handling costs, 
for example. 

If nothing distinguishes your product or service from its competition, 
price and terms of credit/payment become important competitive factors. 
You might consider offering more lengthy payment periods or offering 
the product or service at the lowest possible price. 

2. Will your product require any design changes or packaging modifications 
to comply with foreign selling or packaging laws? 

Regulatory requirements can sometimes affect everything from accepted 
production materials to the type and colour of packaging used. These 
requirements can differ from one country to another, so it's best to do 
your research. 

Product and/or packaging modifications must be considered from a 
cost/benefit standpoint. Will the benefits of selling the modified product in 
a foreign market outweigh the costs associated with its modification? Some 
modifications can be made at very little expense, and often even the slightest 
modification(s) will increase chances of your product's international success. 



3. Does your product or service require extensive training to install, operate or 
deliver? Does your product require tedmical support and/or after-sales service? 

Providing extensive training in an overseas market can be very cosdy, 
particularly if staff from Canada must travel to the foreign country to provide 
the training. If your company is considering setting up an office in or near its 
target market, a "train the trainer" approach might be a way to decrease costs 
associated with training. Obviously though, those products that require little 
or no training to operate and install can be exported for less cost. 

Having to provide after-sales support can also be very costly. Local competitors 
can provide in-country support more easily and at less cost. To save money and 
provide prompt service, consider teaming up with a local agent or distributor 
in your target market who is equipped to insta ll  and repair your product and 
stock spare parts. 

Financial, 
Production 
and Human 
Resources 
Considerations 

FINANCIAL RESOURCES 

1. Has your organization allocated funds to the export initiative? 

It costs money to build market identity abroad and to build relationships 
with suppliers, distributors and customers. Companies with more flexible 
resources can afford to do more sooner, increasing their chances for export 
success. Ensure that you have assessed all readily-available assistance. 

In addition, ensure that your cash flow is relatively flexible, as foreign buyers 
will typically seek at least 30 days to pay, sometimes even up to three to six 
months. Foreign buyers will sometimes pay higher prices if they can get 
multi-year credit terms for bigger items, such as capital equipment. 

2. Are there any other plans for development that might compete with your 
export plans over the short run? 

It is important that your company is committed to the export venture over 
the long term and is willing to 'wait it out' - competing short-term 
development plans may decrease the lilcelihood that additional resources 
would be available for the export initiative. 



PRODUCTION RESOURCES 

3. What is the extent of your current sales reach of the product or service you 
wish to export? Is it local, regional, nationwide? 

Exporting may be a logical next step for compan ies whose sales are nationwide. 
These organizations have demonstrated experience with running a successful 
long-distance' business (transportation, special packaging, order-filling, etc.). 

Companies that sell only locally or regionally might consider broadening 
their Canadian sales base first before exporting. This will enable them to 
increase their exposure to customers, and develop and fine tune their long-
distance marketing techniques. 

4. Can your production facilities handle the increased dernands of exporting? Will 
an increase in production affect the product's quality in the Canadian market? 

If your company is not operating at full capacity, you may be well positioned 
for exporting, provided that an increase in production demand will not put 
undue strain on existing facilities and equipment, or have a negative impact 
on product quality. 

If production cannot be increased without considerable strain on production 
capacity or quality, the company should consider starting very slowly, 
resisting the urge to rush after new export business that cannot be delivered. 

5. Does your company have its own site on the Web? 

A Web site is considered a standard and relatively inexpensive way for 
Canadian companies to provide information about their products, services 
and costs, and allows potential customers to make purchases and/or contact 
the company on-line. 



It is also important to foreign buyers to be able to access an out-of-country 
supplier of goods or services at any time. Information and Communications 
Technologies (ICTs) provide the exporter with the means to immediately 
respond to an overseas customer. It is also important that your ICT 
infrastructure be compatible with ICTs common in your target market. 

HUMAN RESOURCES 

6. Do you have enough experienced staff, or are you prepared to hire 
additional staff, to handle the increased worldoad expected from the 
export initiative? 

Companies don't need a wealth of export experience to be successful 
exporters because they can call on existing programs, services, agents and 
distributors for help. Everything from shipment to customer receipt and 
payment can be organized for you, all for a reasonable fee. 

Compan ies that wish to manage their own export function should however, 
have at least one or two people on staff who are familiar with the cultural 
differences between Canada and their chosen target market. These people 
would handle all the procedural, financial and marketing aspects of the export 
initiative, and could then assist in training others from within the company. 

7. Are your professional and/or technical staff required to obtain any foreign 
market certification(s) before you may offer your product or service in your 
target market? 

Obtaining foreign market certification may be another indication of the 
significant amount of preparation, planning and perhaps cost (depending 
on the requisite certifications /licenses) required before beginning an export 
venture. To avoid costly hangups in your export market, ensure you've 
obtained all available information. 



Marketing 
Methodology 

1. Have you prepared an Export Plan? Has it been discussed with any 
organization(s) with specialized knowledge about exporting and different 
export markets? 

An Export Plan is an essential part of any organization's export venture. 
It lays a course, defines a purpose, and illustrates how and why a company 
is going to move into the international marketplace. Discussing your goals 
with organization(s) who have specialized knowledge about exporting and 
different export markets will provide invaluable insight into the development 
of a successful Export Plan. 

2. How will entering your export market effect your current marketing 
strategy? 

Unless your product or service sells itself, you will have to adopt a more 
aggressive overseas marketing strategy than the one used domestically. The 
more marketing your company is able to do, the more likely the success of 
your export venture. Again, the key is to do the most with available resources. 

Review and assess your current marketing tools. For example, do you have 
a Web site, product videos, promotional literature and do you attend foreign 
trade shows? Be prepared to modify and/or translate these marketing tools to 
better suit your target market audience. 

To locate the International Trade Centre closest to you 
or for general information, skills development, export 
financing, or in-market assistance call 1-888-811-1119 
or visit the Team Canada Inc  Web site at 
exportsource.ca  
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Évaluez d'abord votre état de préparation à l'exportation 
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Votre entreprise est-elle prête à faire son entrée sur le marché international? 
I:exportation n'est pas nécessairement un effort compliqué ou ardu. Parfois, le plus 
difficile, c'est de commencer. Vous auriez peut-être intérêt à prendre en considération 
quelques facteurs afin de déterminer si vous êtes prêt à exporter. Par exemple, votre 
entreprise est-elle prête à s'engager à long terme et est-elle motivée par les débouchés 
qu'offre le marché international? Dans quelle mesure votre produit ou service sera-t-il 
concurrentiel sur le marché international? Vos ressources financières, de production et 
humaines sont-elles suffisantes? Votre approche de marketing sera-t-elle efficace sur le 
marché international? 

Les centres de commerce international (CCI) d'Industrie Canada offrent un éventail 
de services à l'exportation à l'échelle régionale aux entreprises canadiennes ayant un 
potentiel d'exportation, ainsi qu'à celles ayant l'expérience de l'exportation. Figurant 
parmi les partenaires régionaux d'Équipe Canada inc, les CCI sont situés dans chaque 
province et aident les entreprises canadiennes, principalement les petites et moyennes 
entreprises (PME), à accroître et à diversifier leurs exportations et soutiennent les 
projets d'investissement. 

Les délégués commerciaux en poste à votre CCI local sont des experts en prestation de 
services-conseils à l'exportation aux PME. Ils peuvent vous préparer à mieux affronter 
les conditions du marché sur votre marché d'exportation. Ils vous aident à évaluer 
votre état de préparation à l'exportation et à déterminer les programmes et les services 
qui pourraient augmenter vos chances de succès sur 
le marché international. . 



Aidez-nous à 
vous aider.  
pour partir 
du bon pied 

Une direction 
engagée et 
motivée 

Dans les pages suivantes, vous trouverez une série de questions touchant les 
nombreuses facettes de l'exportation. Prendre quelques minutes pour réfléchir aux 
questions dans la présente brochure vous aidera à évaluer le niveau de préparation à 
l'exportation de votre entreprise. Les questions portent sur les quatre attributs distincts 
de l'exportateur qui se sont révélés être des facteurs dés de succès sur le marché 
international. Voici ces attributs : une direction engagée et motivée; un produit ou 
service concurrentiel; des ressources financières, de production et humaines suffisantes; 
une méthode de marketing. 

1:examen de ces questions est la première étape dans l'évaluation de l'état de 
préparation à l'exportation de votre entreprise, et le fruit de cette réflexion vous aidera 
à vous préparer pour la prochaine étape : discuter de votre plan d'exportation avec un 
délégué commercial. 

Quelles sont les raisons qui incitent votre entreprise à exporter son produit 
ou service? 

L:exportation devrait contribuer à l'atteinte d'objectifs généraux, bien mûris, 
de l'entreprise. 

Le marché international offre aux entreprises la possibilité d'améliorer leur 
compétitivité globale et d'accroître leur succès sur le marché intérieur et à 
l'étranger. Si une entreprise a un produit ou service supérieur, elle possède 
peut-être déjà un avantage sur ses concurrents sur le marché cible. 

2. Votre entreprise comprend-elle l'engagement à long terme que suppose une 
initiative d'exportation? 

Lexportation nécessite un engagement et de temps et de ressources : les gains 
et profits à court terme ne résultent ordinairement pas d'une initiative 
d'exportation. 

Lengagement de l'entreprise commence habituellement par l'affectation de fonds 
au projet d'exportation. Une entreprise peut exporter avec un budget serré, mais 
elle ne peut pas exporter sans engager des frais. Plus les ressources de votre 
entreprise seront flexibles, plus votre projet d'exportation aura des chances de 
succès. La clé, c'est d'optimiser l'utilisation de vos ressources. 



Établir de solides relations d'affaires et se faire connaître à l'étranger nécessitent 
un important investissement de temps. La direction et le personnel doivent être 
prêts à passer des jours, voire des semaines, à l'extérieur pour créer des 
débouchés sur le marché étranger, pour recruter, pour réseauter avec les 
personnes ou entreprises étrangères qui participeront à la commercialisation 
du produit ou service exporté. 

3. Avez-vous établi des objectifs dairs, raisonnables et réalistes pour votre 
initiative d'exportation? 

Ne vous attendez pas à obtenir des résultats immédiats de l'exportation, même 
avec un bon produit ou service sur un marché prometteur. Ne supposez pas 
que, parce qu'un produit ou service connaît du succès au pays, il en sera 
automatiquement de même à l'étranger. 

Eétude et la planification de marché sont essentielles à la réussite d'un projet 
d'exportation et elles aident aussi à établir des objectifs clairs et raisonnables. 
C'est en négligeant la planification que les entreprises préparent leur échec. 
Parlez aux autres entreprises canadiennes qui exportent déjà sur le marché que 
vous visez. Beaucoup d'entre elles seront tout à fait disposées à partager avec 
d'éventuels exportateurs de l'information sur ce qui a ou n'a pas fonctionné 
pour elles. De plus, assurez-vous que votre entreprise comprend bien les 
avantages de l'exportation, qu'elle connaît tous les services d'aide et ressources 
à sa disposition pour l'exportation et qu'elle a déterminé et communiqué le 
taux de rendement prévu du projet d'exportation. 

Eun des facteurs clés de succès pour les nouveaux exportateurs est la 
PERSÉVÉRANCE. Eétablissement d'objectifs raisonnables et réalistes et une 
perspective à long terme contribueront à soutenir la réalisation du projet 
d'exportation de votre entreprise. 



Un produit 
ou service 
concurrentiel 

1. Votre produit ou service a-t-il des caractéristiques qui le distinguent nettement 
de la concurrence sur le marché canadien? 

Vous voulez que les acheteurs étrangers choisissent votre produit ou service 
plutôt que celui de vos concurrents. Les acheteurs étrangers s'intéressent à la 
performance d'un produit. Ils ne se contentent pas d'un produit qui paraît bien, 
mais veulent des produits qui sont polyvalents, durables, fiables, etc. Ils paieront 
souvent plus pour en obtenir plus, et les produits qui répondent à plus d'un 
besoin ont souvent une plus grande chance de succès sur le marché international. 

La ré2lisation de solides ventes au pays est aussi un bon indicateur de la 
compétitivité à l'exportation. Si votre produit ou service est fort sur un 
marché canadien déjà concurrentiel, il est probable que le nombre et la 
vigueur des concurrents sur un marché étranger ne différeront pas beaucoup. 
La compétitivité de vos prix au pays est également un bon indicateur de la 
compétitivité à l'exportation, puisque les autres compétiteurs canadiens ont 
à supporter les mêmes coûts supplémentaires que vous, les frais d'expédition 
et de manutention, par exemple. 

Si rien ne distingue votre produit ou service de celui de la concurrence, le prix et 
les modalités de crédit ou de paiement deviennent alors des facteurs importants 
de compétitivité. Vous pourriez envisager d'offrir des périodes de paiement plus 
longues ou d'offrir le produit ou service au prix le plus bas possible 

2. Devrez-vous modifier la conception ou l'emballage de votre produit en 
conformité aux lois étrangères? 

Les exigences réglementaires peuvent porter sur tout aspect du produit, des 
matériaux de production acceptés au type et à la couleur de l'emballage utilisé. 
Comme ces exigences peuvent varier d'un pays à un autre, il importe de faire 
les recherches nécessaires. 

La modification de votre produit ou de son emballage, ou des deux, doit être 
envisagée dans une optique coûts-avantages. Les avantages de vendre un produit 
modifié sur un marché étranger compenseront-ils les coûts associés à sa 
modification? Certaines modifications peuvent être réalisées à très peu de frais, 
et souvent même la plus petite modification augmentera les chances de succès 
de votre produit sur le marché international. 



RESSOURCES DE PRODUCTION 

3. Quelle est l'échelle actuelle des ventes du produit ou service que vous souhaitez 
exporter? Est-elle de portée locale, régionale ou nationale? 

Exporter peut être la prochaine étape logique pour les entreprises qui réalisent des 
ventes à l'échelle nationale. De telles entreprises ont montré qu'elles possèdent 
l'expérience nécessaire pour exploiter avec succès une entreprise sur « longue 
distance » (transport, emballage spécial, exécution des commandes, etc.). 

Les entreprises qui ne vendent qu'à l'échelle locale ou régionale pourraient 
envisager d'étendre leurs ventes au pays avant d'exporter. Cela leur permettra de 
mieux se faire connaître auprès des dients, ainsi que de développer et de parfaire 
leurs techniques de marketing à longue distance. 

4. Vos installations de production peuvent-elles répondre à l'accroissement de la 
demande consécutif à l'exportation? L'augmentation de la production influera-
t-elle sur la qualité du produit vendu sur le marché canadien? 

Si votre entreprise ne fonctionne pas à pleine capacité, vous êtes peut-être bien 
positionné pour exporter, pourvu que l'accroissement de la demande de 
production ne surcharge pas indûment les installations et les équipements 
existants, ni ne nuise à la qualité du produit. 

Si vous ne pouvez pas augmenter la production sans surcharger indûment la 
capacité de production ou nuire à la qualité, vous devriez envisager de commencer 
très lentement, en résistant à la tentation de multiplier au delà de vos moyens les 
ventes à l'exportation. 

5. Votre entreprise a-t-elle son propre site Web? 

Un site Web est considéré comme un moyen habituel et relativement peu coûteux 
pour les entreprises canadiennes de fournir de l'information sur leurs produits, 
leurs services et leurs prix. Il permet aussi aux clients éventuels d'effectuer des achats 
ou de communiquer avec l'entreprise en ligne. 



itcessources 
financières, de 
production et 
humaines 
suffisantes 

fi  

3.  L'installation, le fonctionnement ou la livraison de votre produit ou service 
exigent-ils une formation poussée? Votre produit nécessite-t-il un soutien 
technique ou un service après-vente, ou les deux? 

Offrir une formation poussée sur un marché étranger peut être très onéreux, 
particulièrement si des membres du personnel en poste au Canada doivent se 
rendre à l'étranger pour offrir la formation. Si votre entreprise envisage d'établir 
un bureau dans ou près de son marché cible, vous pourriez adopter l'approche 
« former le formateur » afin de diminuer les fiais liés à la formation. Bien sûr, les 
produits dont le fonctionnement ou l'installation nécessitent peu de formation, 
voire aucune, peuvent être exportés à moindre coût. 

Le service après-vente peut aussi être très onéreux. Les concurrents locaux 
peuvent, pour leur part, apporter un tel soutien plus facilement et à moindre 
coût. Afin d'économiser de l'argent et d'offrir un service rapide, vous devriez 
envisager de faire équipe avec un agent ou distributeur local qui est équipé pour 
installer et réparer votre produit et stocker des pièces de rechange. 

RESSOURCES FINANCIÈRES 

1. Votre entreprise a-t-elle affecté des fonds à l'initiative d'exportation? 

Il faut débourser de l'argent pour se faire connaître sur un marché étranger et 
établir des relations avec les fournisseurs, distributeurs et clients. Les entreprises 
disposant de ressources plus souples peuvent se permettre d'en faire davantage 
plus rapidement, ce qui augmente leurs chances de succès à l'exportation. 
Assurez-vous d'avoir évalué toute l'aide facilement accessible. 

De plus, veillez à ce que votre trésorerie soit relativement flexible, car les acheteurs 
étrangers voudront habituellement avoir au moins 30 jours pour Payer, parfois 
jusqu'à trois et même six mois. Les acheteurs étrangers paieront parfois des prix 
plus élevés s'ils peuvent obtenir des conditions de crédit pluriannuelles pour 
l'achat de gros articles, comme des biens d'équipement. 

2. Y a-t-il à court terme d'autres plans de développement qui peuvent 
concurrencer votre plan d'exportation? 

Il importe que votre entreprise s'engage à long terme pour réaliser son projet 
d'exportation et qu'elle soit patiente. La présence à court terme d'un plan 
concurrent de développement risque de diminuer la disponibilité des ressources 
supplémentaires pouvant être affectées à l'initiative d'exportation. 



Il importe que les acheteurs étrangers soient en mesure d'avoir accès en tout temps à 
leur fournisseur étranger de produits ou services. Les technologies de l'information 
et des communications (TIC) fournissent à l'exportateur les moyens de répondre 
immédiatement à un client étranger. Il importe aussi que votre infrastructure de 
TIC soit compatible avec les TIC courantes sur votre marché cible. 

RESSOURCES HUMAINES 

6. Disposez-vous de suffisamment d'employés d'expérience, ou êtes-vous prêt à 
embaucher du personnel supplémentaire, pour répondre à l'alourdissement de 
la charge de travail consécutif à l'initiative d'exportation? 

Les entreprises n'ont pas besoin de posséder une vaste expérience de l'exportation 
pour exporter avec succès sur un marché étranger, parce qu'elles peuvent faire 
appel aux programmes, aux services, aux agents et aux distributeurs existants pour 
obtenir l'aide nécessaire. Qu'il s'agise de l'expédition, de la réception ou du 
paiement d'un produit ou service, tout peut être organisé pour vous, et ce, à un 
prix raisonnable. 

Les entreprises qui souhaitent gérer leur propre fonction d'exportation devraient 
toutefois compter au moins un ou deux employés qui connaissent bien les 
différences culturelles entre le Canada et leur marché cible. Ces employés 
s'occuperont des divers aspects (procédures, finances, marketing) de l'initiative 
d'exportation, puis pourront aider à en former d'autres. 

7. Votre personnel professionnel ou technique doit-il obtenir un agrément sur le 
marché étranger avant que vous puissiez offrir votre produit ou service sur votre 
marché cible? 

La nécessité d'obtenir un agrément sur un marché étranger peut être une autre 
indication de l'importance de la préparation, de la planification et, peut-être, des 
frais (selon les certificats ou permis requis) qu'entraîne la mise en place d'un 
projet d'exportation. Afin d'éviter des contretemps coûteux sur votre marché 
d'exportation, assurez-vous d'avoir obtenu tous les renseignements nécessaires. 



Méthode de 
marketing 

1. Avez-vous préparé un plan d'exportation? En avez-vous discuté avec un 
organisme possédant des connaissances spécialisées de l'exportation et des 
différents marchés d'exportation? 

Un plan d'exportation est un élément essentiel de tout projet d'exportation 
d'une entreprise. Il établit l'orientation, définit les objectifs et montre comment 
et pourquoi l'entreprise entend faire son entrée sur le marché international. En 
discutant de vos objectifs avec un ou des organismes possédant des connaissances 
spécialisées de l'exportation et des différents marchés d'exportation, vous 
obtiendrez des conseils inestimables pour l'élaboration d'un solide plan 
d'exportation. 

2. Dans quelle mesure votre entrée sur un marché d'exportation influera-t-elle sur 
votre stratégie de marketing actuelle? 

À moins que votre produit ou service ne se vende tout seul, vous devrez adopter à 
l'étranger une stratégie de marketing plus énergique que celle que vous utilisez au 
pays. Plus votre entreprise sera en mesure de faire du marketing, plus elle aura de 
chances de réussir son initiative d'Exportation. Encore une fois, la dé, c'est 
d'optimiser l'utilisation de vos ressources. 

Examinez et évaluez vos outils de marketing actuels. Par exemple, avez-vous un 
site Web, des vidéos sur vos produits, du matériel promotionnel? Participez-vous à 
des foires commerciales à l'étranger? Soyez prêt à modifier ou adapter ces outils de 
marketing afin de mieux répondre aux besoins des clients de votre marché cible. 

Pour connaître le centre de commerce international le 
plus près de chez-vous ou obtenir des renseignements 
généraux sur le perfectionnement des compétences, le 
financement à l'exportation ou l'aide sur le marché, 
n'hésitez pas à composer le 1-888-811-1119 ou à visiter 
le site Web d'Équipe Canada inc, à exportsource.ca  



(Français au verso) 

The International Trade Centre Network 

British Columbia 
(also re.sponsible  for Yukon Territory) 
International Trade Centre 
Industry Canada 
Suite 2000, 300 West Georgia Street 
Vancouver, British Columbia 
V6B 6E1 
Tel: (604) 666-0434 
Fax: (604) 666-0954 

Alberta 
(also responsible  for Nunavut and 
Northwest Territories) 
International Trade Centre 
Industry Canada 
Suite 725 Canada Place 
9700 Jasper Avenue 
Edmonton, Alberta 
T5J 4C3 
Tel: (780) 495-2944 
Fax: (780) 495-4507 

International Trade Centre 
Industry Canada 
400, 639 - 5th Avenue S.W. 
Calgary, Alberta 
T2P 0M9 
Tel: (403) 292-4575 
Fax: (403) 292-4578 

Saskatchewan 
International Trade Centre 
Industry Canada 
7th Floor Princeton Tower 
123- 2nd Avenue South 
Saskatoon, Saskatchewan 
S7K 7E6 
Tel: (306) 975-5315 
Fax: (306) 975-5334 

International Trade Centre 
Industry Canada 
320-1801 Hamilton Street 
Regina, Saskatchewan 
S4P 3N9 
Tel: (306) 780-6124 
Fax: (306) 780-8797 

Manitoba 
International Trade Centre 
Industry Canada 
4th Floor 400 St. Mary Avenue 
Winnipeg, Manitoba 
R3C 4K5 
Tel: (204) 983-5851 
Fax: (204) 983-3182 

Ontario 
International Trade Centre 
Industry Canada 
4th Floor 151 Yonge Street 
Toronto, Ontario 
M5C 2W7 
Tel: (416) 973-5053 
Fax: (416) 973-8161 

Quebec 
International Trade Centre 
Industry Canada 
Suite 800 5 Place Ville-Marie 
Montréal, Quebec 
H3B 2G2 
Tel: (514) 283-6328 
Fax (514) 283-8794 

New Brunswick 
International Trade Centre 
Industry Canada 
Unit 103, 1045 Main Street 
Moncton, New Brunswick 
E 1 C 1H1 
Tel: (506) 851-6452 
Fax: (506) 851-6429 

Prince Edvvard Island 
International Trade Centre 
Industry Canada 
100 Sydney Street 
P.O. Box 40 
Charlottetown, P.E.I. 
CIA IG3 
Tel: (902) 566-7382 
Fax: (902) 566-7098 

Nova Scotia 
International Trade Centre 
Industry Canada 
P.O.  Box 940 Station M 
1800 Argyle Street, Fifth Floor 
Halifax, Nova Scotia 
B3J 2V9 
Tel: (902) 426-7540 
Fax: (902) 426-5218 

Newfoundland 
International Trade Centre 
Industry Canada 
10th Floor John Cabot Building 
10 Barter's Hill 
P.O.  Box 8950 
St. John's, Newfoundland 
AlB 3R9 
Tel: (709) 772-5511 
Fax: (709) 772-5093 



ne-du-Prince-Édouard 
Centre de commerce international 
Industrie Canada 
100, rue Sydney 
C.P. 40 
Charlottetown, (t-R-E) 
ClA 1G3 
Tel: (902) 566-7382 
Fax: (902) 566-7098 

Nouvelle-Écosse 
Centre de commerce international 
Industrie Canada 
1800, rue Argyle, 5e étage 
C.P. 940 Succursale M 
Halifax (Nouvelle-Écosse) 
B3J 2V9 
Tél. : (902) 426-7540 
Téléc. : (902) 426-5218 

Terre-Neuve 
Centre de commerce international 
Industrie Canada 
John Cabot Building, phase II, 10e étage 
10, Barter's Hill 
C.R 8950 
St. John's (Terre-Neuve) 
Al B 3R9 
Tél. : (709) 772-5511 
Téléc. : (709) 772-5093 

(English on reverse) 

Réseau des centres de commerce internation. 

Colombie-Britannique 
(aussi responsable du Yukon) 
Centre de commerce international 
Industrie Canada 
300, rue West Georgia, pièce 2000 
Vancouver (Colombie-Britannique) 
V6B 6E1 
Tél. : (604) 666-0434 
Téléc. : (604) 666-0954 

Alberta 
(aussi responsable de Nunavut et des 
Territoires du Nord-Ouest) 
Centre de commerce international 
Industrie Canada 
Place Canada 9700, 
avenue Jasper, pièce 725 
Edmonton (Alberta) 
T5J 4C3 
Tél. : (780) 495-2944 
Téléc. : (780) 495-4507 

Centre de commerce international 
Industrie Canada 
639, 5e Avenue Soud-Ouest, pièce 400 
Calgary (Alberta) 
T2P 0M9 
Tél. : (403) 292-4575 
Téléc. : (403) 292-4578 

Saskatchewan 
Centre de commerce international 
Industrie Canada 
Princeton Tower, 
7e étage 2e Avenue Sud, pièce 123 
Saskatoon (Saskatchewan) 
S7K 7E6 
Tél. : (306) 975-5315 
Téléc. : (306) 975-5334 

Centre de commerce international 
Industrie Canada 
1801, rue Hamilton, pièce 302 
Regina (Saskatchewan) 
S4P 3N9 
Tél. : (306) 780-6124 
Téléc. : (306) 780-8797 

Manitoba 
Centre de commerce international 
Industrie Canada 
400, avenue St. Mary, 4e étage 
Winnipeg (Manitoba) 
R3C 4K5 
Tél. : (204) 983-5851 
Téléc. : (204) 983-3182 

Ontario 
Centre de commerce international 
Industrie Canada 
151, rue Yonge, 4e étage 
Toronto (Ontario) 
M5C 2W7 
Tél. : (416) 973-5053 
Téléc. : (416) 973-8161 

Québec 
Centre de commerce international 
Industrie Canada 
5, place Ville-Marie, pièce 800 
Montréal (Québec) 
H3B 2G2 
Tél. : (514) 283-6328 
Téléc. : (514) 283-8794 

Nouveau-Brunswick 
Centre de commerce international 
Industrie Canada 
1045, rue Main, pièce 103 
Moncton (Nouveau-Brunswick) 
ElC 1H1 
Tél. : (506) 851-6452 
Téléc. : (506) 851-6429 



Frequently Asked Questions 

1. How can I get general infirmation on exporting? 
The quicicest way to access general export information is by calling Team Canada Inc's (TCI) Export Information Service 1-888-811-1119 
where a trained information officer will discuss your export needs and provide you with appropriate export information, sources and/or contacts. 
This service, provided by Canada Business Service Centres across the country, is offered from within your region Monday through Friday 
from 9 a.m. to 5 p.m. 

Information can also be accessed through the Intemet at: exportsource.ca  

2. What is an International Trade Centre (ITC)? 
ITCs are located in every province and their role is to help Canadian companies, primarily small-and medium-sized enterprises (SMEs), to 
become exporters, diversify exports and support investment initiatives. 

ITC's Export Counselling service can provide you with timely information on trade opportunities and market intelligence from Canada's 
embassies, high commissions and consulates in cities around the world. Working with trade commissioners abroad, ITC staff can help you 
to identify potential markets, develop export marketing plans for the market you wish to pursue and devise an market-entry strategy. 

3. What should I consider &fire making the decision to export? 
There are many factors that companies need to consider before starting to export. Market research and careful planning will be a critical 
part of your export venture as you will need to conform to not only the laws of Canada but also to the culture and laws of your target 
market. 

While exporting holds significant economic promise for most companies, it takes time - often months or even several years - before an 
exporting company begins to see a return on its investment. You will need to ensure that you have management support and the 
financial capacity to make the investment in your export venture for the long term. 

4. How do I determine if my company is prepared to export? 
Export-preparedness refers to the degree to which a company is prepared to do business in an international market. Simply stated, it means 
that the organization has a marketable product or service as well as the capacity, resources and management commitment to compete on a 
global scale. 

ITCs can help you evaluate your export preparedness. Take a glance at the booklet induded with this kit entided Thinking about Exporting? 
Evaluate your Export Preparedness, as a first step in evaluating your export preparedness, and consider the important questions contained in 
this booklet. As a second step, you might wish to contact your local ITC to arrange a meeting with a trade commissioner, who will provide 
you with general recommendations and additional resources based on your exporting needs. 

5. I have read through the booklet Thinking about Exporting? Evaluate your Expo rt  Preparedness and feel that I am 
ready to export. What should I do now? 
If you feel you are export-ready you should contact one of the trade commissioners at your local ITC. They will identify existing programs 
and services that will help with your exporting mission, and they will put you in contact with one of the trade commissioners in Canada's 
embassy, high commission or consulate in your target market. 

For an ITC office nearest you, refer to the Contacts sheet in this folder, look up the address at: strategis.ic.gc.calitc-cci or contact 
TCI's Export Information service at 1-888-811-1119. 



Foire aux questions 

1. Comment puis-je obtenir des renseignements généraux sur l'exportation? 

La façon la plus rapide d'obtenir des renseignements généraux sur l'exportation est d'appeler le Service d'information à l'exportation d'Équipe 
Canada inc (1-888-811-1119), où un agent d'information compétent discutera avec vous de vos besoins en matière d'exportation et vous 
communiquera l'information voulue ainsi que les sources et contacts nécessaires. Ce service, fourni par les Centres de services aux entreprises 
du Canada d'un bout à l'autre du pays, est offert dans votre région du lundi au vendredi, de 9 h à 17 h. 

Vous pouvez aussi obtenir des renseignements au site Web exportsourre.ca 

2. Qu'est-ce qu'un centre de commerce international (CCI)? 
Les CCI, situés dans chaque province, ont pour mandat d'aider les entreprises canadiennes, principalement les petites et moyennes 
entreprises (PME), à devenir des exportateurs, de diversifier les exportations et de soutenir les initiatives d'investissement. 

Les services-conseils à l'exportation du CCI vous permettent d'obtenir de l'information opportune sur les débouchés qui s'offrent à vous et 
des renseignements commerciaux qui proviennent des ambassades, des hauts-commissariats et des consulats du Canada situés dans les quatre 
coins du monde. De concert avec les délégués commerciaux en poste à l'étranger, le personnel du CCI peut vous aider à cerner des marchés 
éventuels, à préparer un plan de marketing pour le marché que vous visez et à élaborer une stratégie d'entrée sur le marché. 

3. Qu'est-ce que je devrais prendre en considération avant de prendre la décision d'exporter? 
Il y a bon nombre de facteurs que les entreprises doivent prendre en considération avant de se lancer dans l'exportation. Par exemple, 
les études de marché et une planification minutieuse seront une partie essentielle de votre projet d'exportation, car vous devrez vous 
conformer non seulement aux lois du Canada, mais aussi à la culture et aux lois de votre marché cible. 

Même si l'exportation est très prometteuse pour la plupart des entreprises, il n'en demeure pas moins que cela prend du temps — souvent 
des mois ou même plusieurs années — avant qu'une société exportatrice commence à obtenir un rendement de son investissement. Vous 
devrez donc vous assurer d'avoir le soutien de la direction de l'entreprise et la capacité financière nécessaire pour investir à long terme 
dans votre projet d'exportation. 

4. Comment puis-je déterminer que mon entreprise est prête à exporter? 
L:état de préparation à l'exportation désigne la mesure dans laquelle une entreprise est prête à faire des affaires sur un marché étranger. 
En termes simples, cela veut dire que l'entreprise a un produit ou service commercialisable ainsi que la capacité, les ressources et l'engagement 
de la direction nécessaires pour rivaliser avec la concurrence à l'échelle mondiale. 

Les CCI peuvent vous aider à évaluer votre état de préparation à l'exportation. Jetez un coup d'oeil sur la brochure Vous envisagez d'exporter? 
Évaluez d'abord votre état de préparation à l'exportation, qui est incluse dans la trousse. Comme première étape dans l'évaluation de votre état 
de préparation à l'exportation, réfléchissez aux importantes questions contenues dans cette brochure. Comme deuxième étape, vous pourriez 
communiquer avec votre CCI local pour fixer un rendez-vous avec un délégué commercial, qui vous fournira des recommandations générales 
et d'autres ressources en fonction de vos besoins en matière d'exportation. 

5. J'ai lu la brochure Vous envisagez d'exporter? Évaluez d'abord votre état de préparation à l'exportation et j'estime 
que je suis prêt à exporter. Qu'est-ce que je devrais faire maintenant? 

Si vous estimez que vous êtes prêt à exporter, vous devriez communiquer avec l'un des délégués commerciaux en poste à votre CCI local. 
Le délégué commercial cernera les programmes et services qui vous aideront à réaliser votre projet d'exportation et il vous mettra en contact 
avec l'un des délégués commerciaux en poste dans l'ambassade, le haut-commissariat ou le consulat du Canada sur votre marché cible. 

Pour obtenir les coordonnées du CCI le plus près de chez vous, il suffit de consulter la fiche Réseau des centres de commerce international 
dans la présente trousse, de chercher l'adresse à strategis.ic.gc.calitc-cci ou de communiquer avec le Service d'information à l'exportation 
d'Équipe Canada inc, au 1-888-811-1119. 



What's Available? Export Programs and Services 

y
i
ou can improve your competitiveness 
n international markets by taking 
advantage of government-sponsored 

training programs and services. Whether you 
are exporting for the first time or looking for 
tools to help you increase your market share, 
there is a support service with your company 
in mind. 

Export Tools 

A v-ariety of tools have been developed by 
Team Canada Inc's (TCI) members to assist 
you with export preparations. These and other 
services are always available by calling TCI's 
Export Information Service 1-888-811-1119 
or by visiting exportsource.ca  

Export Assistance 

Program fir Export Market Development 
(PEMD) is the government's primary 
international business development program. 
PEMD assists Canadi an  companies to 
increase export sales of Canadian goods and 
services by reducing the burden of the costs 
associated vvith penetrating new 
export markets. 

This program is not a grant, loan or 
entitlement, but rather a repayable 
contribution. Repayment of the 
contribution is based on the percentage of 
the incremental sales made in the target 
market by the recipient company, up to the 
maximum amount of the contribution. 

Government Export 
Programs and Services 

These programs help companies learn about 
international markets. They target new-to-
exporting or current exporters who want to 
investigate new export markets. The two- to 
three-day workshops vvill provide you with 
practical information and often first-hand 
exposure to these markets. 

New Exporters to Border States (NEBS) and 
Exporters to the United States (EXTOS) can 
provide you with practical information and 
first-hand exposure to the U.S. market. 
You'll travel to a Canadian post in the 
United States for a two or three-day course 
on exporting. 

New Exporters Overseas (NEXOS) sponsors 
educational trade missions to help new 
exporters learn about emerging European 
markets. 

New Exporters to South America (NEXSA) 
involves market training/preparation in 
Canada, followed by a five-day trade 
mission to two key South American 
markets. NEXSA introduces new 
companies to South American market 
opportunities, showcases Canadian 
capabilities and identifies partners, 
distributors, agents and buyers. 

Export Preparation Guides are useful online 
guides to help you prepare for exporting. 
Topics include exporting services, 
international law, customs, intellectual 
property and others. These guides can be 
found at exportsource.ca  

World Information Network 
for Exports (WIN Exports) 

WIN Exports is the computer equivalent of 
having an endless supply of your company's 
marketing brochures on the desk of every 
Canadian trade commissioner around the 
world. 'WIN Exports matches Canadian 
exporters with international business 
opportunities and is also used to identify 
Canadian exporters for participation in trade 
shows and missions. You can update your 
company's electronic profiles online and only 
you and your trade commissioners will have 
access to your corporate files. 

Registration is free and you will also 
automatically receive CanadaExport, 
Department of Foreign Affairs and 

International Trade's international business 
newsletter. For more information contact 
wwwinfiexport.gc.calwinexports 

SourceCAN.corn TM 

SourceCAN provides a unique e-business 
environment that allows all companies, from 
the largest to the smallest, to embrace the 
world of e-commerce and put it to work for 
them. From sourcing of business inputs and 
services, to finding other business partners 
and receiving daily opportunity notifications, 
SourceCAN is a fully fiinctional meeting 
place for buyers and sellers. Everyone can 
take advantage of what this site has to offer 
from participating in virtual trade shows, 
building on-line catalogues, and even more 
advanced e-business processes induding 
supply chain management, procurement, and 
logistics. 

You may already be part of SourceCAN, 
sinc,e it has incorporated the existing 
Canadian Capabilities Database of some 
45,000 Canadian companies. To find out, 
or to register, visit www.sourceCAAr.corn 

(Français au verso) 



Quels programmes et services d'exportation sont à votre disposition? 

ous pouvez améliorer votre 
compétitivité sur les marchés 
internationaux en tirant profit des 

programmes et services de formation 
parrainés par l'État. Que vous exportiez pour 
la première fois ou que vous soyez à la 
recherche d'outils propres à accroître votre 
part de marché, il existe un service de soutien 
adapté à votre entreprise. 

Outils d'exportation 

Un éventail d'outils ont été créés paries 
membres d'É.quipe Canada inc afin de vous 
aider à vous préparer à l'exportation. Vous 
pouvez profiter de ces outils, ainsi que 
d'autres services en communiquant avec le 
Service d'information à l'exportation 
d'Équipe Canada inc (1-888-811-1119) ou 
en visitant le site Web exportsource.ca. 

Aide à l'exportation 

Le Programme de développement des marchés 
d'exportation (PDME) est le principal 
programme de promotion du commerce 
international de l'État. Il a pour objet d'aider 
les entreprises canadiennes à augmenter leurs 
ventes à l'exportation de produits et de 
services, et ce, en contribuant à alléger le 
fardeau des coûts liés à la pénétration de 
nouveaux marchés d'exportation. 

Le PDME n'est pas un programme de 
subvention, de prêt ou de prestation. C'est 
un programme de contribution 
remboursable : le remboursement de la 
contribution est basé sur le pourcentage des 
ventes supplémentaires réalisées sur le 
marché cible par l'entreprise bénéficiaire, 
jusqu'à concurrence du montant de la 
contribution. 

Programmes et services 
d'exportation 

Ces programmes aident les entreprises à en 
apprendre davantage sur les marchés 
internationaux. Ils visent les exportateurs 
nouveaux ou actuels qui veulent explorer de 
nouveaux marchés d'exportation. Les ateliers 

d'une durée de deux ou trois jours vous 
permettront d'obtenir des renseignements 
pratiques et souvent de découvrir ces 
marchés. 

Nouveaux exportateurs aux États _frontaliers 
(NEEF) et Exportateurs aux États-Unis 
(E(PORT-É-U.) peuvent vous fournir 
des renseignements pratiques et vous faire 
découvrir le marché américain. Vous vous 
rendrez à une mission canadienne aux 
États-Unis pour participer à un cours 
de deux ou trois jours sur l'exportation. 

Nouveaux exportateurs sur les marchés 
étrangers (NEXOS) parraine des missions 
commerciales éducatives visant à aider les 
nouveaux exportateurs à en apprendre 
davantage sur les marchés européens en 
émergence. 

Nouveaux exportateurs vers l'Amérique du 
Sud (NEXSA) consiste en une formation et 
des activités préparatoires au Canada, 
suivies d'une mission commerciale de cinq 
jours vers deux marchés clés de l'Amérique 
du Sud. NEXSA permet de faire connaître 
à de nouvelles entreprises les débouchés sur 
le marché de l'Amérique du Sud, de 
montrer les capacités du Canada et de 
trouver des partenaires, distributeurs, 
agents et acheteurs. 

Guides  de préparation à l'exportation sont 
des guides, offerts en ligne, destinés à vous 
aider à vous préparer à exporter. Parmi 
les sujets abordés figurent les services 
d'exportation, le droit international, les 
douanes et la propriété intellectuelle, entre 
autres. Vous trouverez ces guides au 
site Web exportsource.ca  

Réseau mondial 
d'information sur les 
exportations (WIN Exports) 

WIN Exports est l'équivalent informatique 
d'une réserve inépuisable de brochures 
publicitaires de votre entreprise sur le bureau 
de chacun des délégués commerciaux du 
Canada dans le monde. WIN Exports permet 
de jumeler les exportateurs canadiens et les 
débouchés à l'échelle internationale et sert 

aussi à trouver des exportateurs canadiens 
pour participer à des foires et missions 
commerciales. Vous pouvez mettre à jour en 
ligne les profils électroniques de votre 
entreprise. Seulement vous et vos délégués 
commerciaux pouvez avoir accès aux dossiers 
de votre entreprise. 

L'inscription est gratuite et vous recevrez aussi 
automatiquement CanadExport, le bulletin 
commercial du ministère des Affaires 
étrangères et du Commerce international. 
Pour obtenir de plus amples renseignements, 
il suffit de visiter le site Web 
www.inftexport.gc.cahvinexports 

SourceCAN.com' 

SourceCAN  offre un environnement unique 
pour les affaires électroniques qui permet à 
toutes les entreprises, de la plus petite à la 
plus grande, de découvrir le monde du 
commerce électronique et d'en tirer profit. 
SourceCAN est un lieu de rencontre 
entièrement fonctionnel pour les acheteurs et 
les vendeurs où il est possible, notamment, de 
trouver des fournisseurs ou des services et de 
recevoir quotidiennement des avis sur les 
débouchés. Tout le monde peut tirer parti des 
diverses possibilités qu'offre le site : participer 
à des foires commerciales virtuelles, préparer 
des catalogues en ligne et même utiliser des 
procédés avancés d'affaires électroniques, y 
compris la gestion de la chaîne 
d'approvisionnement, l'approvisionnement et 
la logistique. 

Vous faites peut-être déjà partie de 
SourceCAN puisqu'il comprend la base de 
données du Réseau des entreprises 
canadiennes dans laquelle figurent quelque 
45 000 sociétés canadiennes. Pour découvrir 
SourceCAN ou vous inscrire, il suffit de 
visiter le site Web www.sourceCAN.com  

(English on reverse) 



International Trade Centres—Your Gateway to the Global Market 

Today's global economy is enticing 
more Canadian businesses to think of 
exporting their products and services 

to international markets. You may be 
thinking of exporting but with so much 
available information you don't know where 
to begin. Am I ready to export? Is my export 
plan and marketing strategy sound? What 
services are available in my chosen market 
that will help me establish strong, reliable 
business relationships? 'These are questions 
your local International Trade Centre (ITC) 
can help answer. 

Industry Canada's ITCs can help direct you 
to the existing products and services that 

relate to your particular exporting 
needs. Their mandate is to work within 
the Team Canada Inc (TCI) partnership 
to substantially increase the number of 
Canadian exporters, to expand and diversify 
exports and to support the investment 
initiatives of Canadian small- and 
medium-sized enterprises (SMEs). An 
unprecedented effort to streamline export 
services to the Canadian business community, 
TCI is a network of government and private 
sector export service providers that helps 
Canadian business succeed in world 
markets. Clients achieve maximum benefit 
by receiving the right kinds of services, 
quickly and efficiently. 

Located in every province, ITCs provide a 
full range of trade development services and 
assistance to Canadian SMEs, including: 

• Export counselling and market entry 
support; 

• Information on international markets; 
• Pathfmcling for export programs and 

services; 
• Recruitment of participants for trade fairs 

and missions abroad; 
• Recommendations for trade-related 

conferences and seminars; and 
• Trade publications produced by Team 

Canada Inc and others. 

Export Counselling and Market Entry Support 

I TC's Export Counselling service 
provides you with timely information on 
trade opportunities and market intelligence 

from  Canadas  embassies, high commissions 
and consulates in cities around the world. 
Working with trade conunissioners abroad, 
ITC staff can help you to identify potential 
markets, develop export marketing plans for 
the market you wish to pursue and devise a 
market-entry strategy. 

ITCs can also help you evaluate your export 
preparedness. Take a glance at the booklet 
induded with this kit entitled Thinking about 
Exporting? Evaluate your Export Pnparedness; 
as a first step in evaluating your export 
preparedness, consider the important 
questions contained in this booklet. As a 
second step, you might wish to contact your 

local ITC to arrange a meeting vvith a Trade 
Commissioner, who will provide you with 
general recorrunendations and additional 
resources based on your exporting needs. 

Further, trade commissioners from around the 
world return annually to Canada to follow-up 
with their clients and investigate emerging 
business opportunities. 'Through a program 
called Trade Outreach, diey are able to meet 
with business groups and organizations, as well 
as individual export-prepared firms. For a list of 
upcoming trade events, visit 
wunvinfoexport.gc.caloutreachitnide otareach-e.asp 

Finally, ITCs organize seminars and workshops 
on the spedfics of exporting, federal trade 
programs and initiatives, and export-market 
opportimities. 

• Advice on international markets 
• Recommendations on trade shows and 

conferences 
• Assistance in developing export marketing 

strategies and plans 

Market Entry Support services are 
primarily intended for companies that have 
demonstrated they are conunitted and 
capable of succeeding in an export market. 
They should have an export plan, a short list 
of target markets and should be ready to 
invest the time and effort required to 
cultivate the market. 

• Participate in trade fairs 
• Join trade missions 
• Find partners and joint-ventures 
• Acquire market development funding 



• Participer à des foires commerciales 
• Participer à des missions commerciales 
• Trouver des partenaires et des 

coentreprises 
• Obtenir des fonds de développement 

de marché 

Les Centres de Commerce International : votre tremplin pour le marché mondi. 

L'économie mondiale d'aujourd'hui 
incite un nombre sans cesse croissant 
d'entreprises canadiennes à envisager 

d'exporter leurs produits ou services sur les 
marchés internationaux. Vous songez peut-
être à exporter mais, devant la masse de 
renseignements disponibles, vous ne savez 
pas trop par où commencer. Êtes-vous prêt à 
exporter? Votre plan d'exportation et votre 
stratégie de marketing sont-ils solides? Sur 
votre marché cible, quels services vous 
aideront à établir des relations d'affaires 
solides et fiables? Voilà des questions 
auxquelles votre centre de commerce 
international (CCI) peut vous aider à 
répondre. 

Les CCI d'Industrie Canada peuvent vous 
aiguiller vers les produits et services qui 
répondent à vos besoins particuliers en 

matière d'exportation. Ils ont pour mandat 
de travailler, au sein du partenariat d'Équipe 
Canada inc, afin d'accroître notablement le 
nombre d'exportateurs canadiens, d'élargir et 
de diversifier les exportations et de soutenir 
les initiatives d'investissement des petites et 
moyennes entreprises (PME) canadiennes. 
Fruit d'un effort sans précédent de 
rationalisation des services à l'exportation 
offerts aux entreprises canadiennes, Équipe 
Canada inc est un réseau de fournisseurs de 
services à l'exportation, du secteur public et 
du secteur privé, qui aident les entreprises 
canadiennes à réussir sur les marchés 
mondiaux. Les clients optimisent leurs 
avantages en obtenant les bons types de 
services, de manière rapide et efficiente. 

Situés dans chaque province, les CCI offrent 
une gamme complète de services de 

développement du commerce et de services 
d'aide aux PME canadiennes, notamment : 

• services-conseils à l'exportation et soutien 
à l'entrée sur le marché; 

• information sur les marchés 
internationaux; 

• feuille de route pour les programmes et 
services d'exportation; 

• recrutement de participants pour les foires 
et missions commerciales à l'étranger; 

• recommandations touchant les conférences 
et séminaires liés au commerce; 

• publications commerciales produites par 
Équipe Canada inc ou d'autres 
organismes. 

Services-conseils à l'exportation et soutien à l'entrée sur le marché 

Les services-conseils à l'exportation du 
CCI vous permettent d'obtenir de 
'information opportune sur les 

débouchés qui s'offrent à vous et des 
renseignements commerciaux qui proviennent 
des ambassades, des hauts-commissariats et des 
consulats du Canada situés dans les quatre 
coins du monde. De concert avec les délégués 
commerciaux en poste à l'étranger, le 
personnel du CCI peut vous aider à cerner des 
marchés éventuels, à préparer un plan de 
marketing pour le marché que vous visez et à 
élaborer une stratégie d'entrée sur le marché. 

Les CCI peuvent aussi vous aider à évaluer 
votre état de préparation à l'exportation. 
Jetez un coup d'oeil sur la brochure Vous 
envisagez d'exporter? Évaluez d'abord votre état 
de préparation à l'exportation, qui est incluse 
dans la trousse. Comme première étape dans 
l'évaluation de votre état de préparation à 
l'exportation, réfléchissez aux importantes 
questions contenues dans cette brochure. 
Comme deuxième étape, vous pourriez 
communiquer avec votre CCI local pour 
fixer un rendez-vous avec un délégué 
commercial, qui vous fournira des 
recommandations générales et d'autres 

ressources en fonction de vos besoins en 
matière d'exportation. 

De plus, chaque année, des délégués 
commerciaux en poste dans le monde entier 
reviennent au pays pour effectuer un suivi avec 
leurs clients et explorer les nouveaux débouchés. 
Grâce au programme Sensibilisation à 
l'exportation, ils sont en mesure de rencontrer 
des groupes et organisations d'affaires, ainsi que 
des entreprises prêtes à exporter. Pour obtenir 
la liste des événements commerciaux à venir, 
vous n'avez qu'à visiter le site Web 
www.infiexport.gc.cdoutreach/trade outreach-fasp 

Enfin, les CCI organisent des séminaires et des 
ateliers portant sur l'exportation, les initiatives 
et programmes commerciaux fédéraux et les 
débouchés à l'exportation. 

• Conseils sur les marchés internationaux 
• Recommandations touchant les foires 

commerciales et les conférences 
• Aide pour élaborer des stratégies et plans de 

marketing aux fins d'exportation 

Les services de soutien à l'entrée sur le marché 
sont principalement destinés aux entreprises 

qui ont montré qu'elles sont déterminées à 
percer sur un marché d'exportation et en 
mesure d'y réussir. De telles entreprises 
devraient avoir en mains un plan 
d'exportation et une brève liste de marchés 
cibles et être prêtes à investir le temps et les 
efforts nécessaires pour cultiver 
le marché. 
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