
Se préparer à l’exportation    

Votre entreprise est‐elle prête? 
• Recherche et choix d’un marché ou

d’un créneau

• Élaboration d’un plan d’exportation

• Recherche d’options de pénétration

du marché

• Sélection des produits ou des

services à exporter

• Équipe d’expérience

• Finances

• Compréhension des besoins accrus

en ressources

• Adoption d’une vision à long

terme : attentes réalistes quant à la

rentabilisation de l’investissement

• Préparation à l’adaptation

éventuelle des produits et services

• Volonté de collaborer avec les

organismes gouvernementaux de

promotion des exportations

Sélection des marchés 
• Liste prioritaire des gouvernements

• Taille du marché

• Accessibilité

• Évaluation de l’environnement politique, culturel et commercial et des tendances

Stratégies de pénétration du marché
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Étude de marché  
• Taille du marché  

• Accessibilité : ententes 

commerciales 

• Risques  

• Logistique  

• Climat commercial : facilité de faire 

des affaires 

• Devise

 

Ressources  
• Aperçus‐pays (Affaires mondiales Canada) 

• Programme de protection du revenu (EDC) 

• Guide pas‐à‐pas à l’exportation (Service des délégués commerciaux) 

• entreprisescanada.ca 

• L’exportation de marchandises du Canada : un guide pratique (Agence des services 

frontaliers du Canada) 

 

Votre entreprise est‐elle prête? 
 Expertise en matière d’exportation 

 Site Web et numéro sans frais (1‐800)  

  Présence sur les médias sociaux 

 Droits de douane 

 Politiques en matière de commande  

et de paiement 

 Options d’expédition 

 Assurances 

 Étiquetage, emballage 

 

 

 

 

 

 

 

•Élaboration d’un plan d’exportation qui fait état du potentiel 
de marché, de la capacité de production et du rendement de 
l’investissement

Plan d’exportation

•Étude de marché qui confirme la demande sur les marchés 
étrangers et le prix qui permettra d'engendrer des profits 
acceptables

Analyse de marché

•Sélection de la méthode de pénétration du marché qui 
minimise les risques, soutient la distribution et stimule les 
possibilité d’expansion commerciale

Stratégie de pénétration 
du marché

•Élaboration et gestion d’un programme de conformité aux 
exigences d’exportation et la réglementation du pays 
importateur

Conformité

Analyse 
de risque Stratégie 
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Le monde vous appartient… 
 

1. Énumérez les pays que vous avez visités aux fins d’exportation ou d’examen des possibilités 

d’exportation. 

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________ 

 

2. Indiquez la nouvelle destination où vous vous rendrez aux fins d’exportation ou d’examen 

des possibilités d’exportation. 

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________ 
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