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- Comprendre les capacités
opérationnelles

r ’ « Cerner les besoins en matiére de
financement et de développement
ENTREPRISES ET “‘ « Renforcer la confiance
ENTREPRENEURS

« Eclairer les décisions en matiére de
financement, de crédit et d’investisse-
ment

« Comprendre I'état de préparation
« Planifier les prochaines étapes
« Se préparer en vue de I'exportation

J

ORGANISMES D’ELABORATION
DE POLITIQUES ET DE SYSTEMES

AU DEVELOPPEMENT - Cerner les lacunes en matiére de

(ORGANISMES DE SOUTIEN @I}"

D’ENTREPRISE ET A LACCES

. préparation
AUX MARCHES « Concevoir des programmes et des
« Evaluer 'état de préparation et les besoins ~ [-=======--- mesures de soutien

« Coordonner les investissements
» Mesurer les progrés et les résultats

« Coordonner le soutien

« Mettre les entreprises en contact avec
les soutiens, les marchés et les occasions
qui leur permettent d’acquérir de
I’expérience en matiére d’exportation

LES TROIS DIMENSIONS DE LA PREPARATION A LEXPORTATION
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Preuves de I'état de preparatlon | Les preuves peuvent prendre différentes formes et peuvent étre observées, démontrées ou documentées.
Les exemples ci-dessous illustrent des éléments qui pourraient aider a répondre a chaque question.
Lentreprise est-elle capable de livrer Lentreprise pourra-t-elle continuer a tenir Qu’est-ce qui diminue le risque pour les partenaires
la marchandise? ses engagements? et renforce la confiance?
Exemples Questions auxquelles il est Exemples Questions auxquelles il est Exemples Questions auxquelles il est
- Contrats utile de répondre « Capacité financiére utile de répondre « Assurance ou garanties utile de répondre
- Qualité des produits et des services < Pouvons-nous répondre « Plans opérationnels ou de croissance *Qu’est-ce qui permet a * Mécanismes de financement « Les risques sont-ils bien compris
« Capacité de production et de service ~ aux attentes des clients? « Fournisseurs ou partenaires fiables I’entre.pr'is‘e de.maintenir sa « Ententes de partenariat et bien gérés?
« Expérience du marché - Quest-ce qui démontre la « Capacité a maintenir ou a intensifier ~ capacité a tenir ses engage- « Plans d’atténuation des risques  « Quelles mesures de protection
« Permis ou certifications capamte de I'entreprise a la prestation ments au fil d‘u temps? « Pratiques en matiére de sont en place?
« Relations d’affaires bien établies tenir ses engagements? « Capacité a s'adapter aux perturbations * Qu est-ge qui permet a » conformité
« Témoignages de clients et réputation + Plans d’urgence ou de continuité Ien‘tr‘e’pnse de s'adapter aux defis | . soutien d'association d'affaires
L des activités et al'évolution de la situation? et professionnelles )

i . . ... Les 3D établissent une approche commune pour évaluer I'état de préparation a I'exportation a I'aide de données pertinentes.
Un cadre commun. Des relations p|US solides. De meilleures décisions. Elles aident les entreprises autochtones et leurs partenaires & prendre des décisions éclairées et coordonnées qui renforcent

la confiance, diminuent les risques et favorisent une croissance durable.

Elles s'appuient sur des études menées aupres d’entreprises, d'organismes et de partenaires autochtones issus de 'ensemble de I'écosysteme
de I'exportation. Voyez les résultats de larecherche.
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