
retenir des relations avec les principaux acheteurs des grands
asins A umurales, soit par des visites régulières ou par
respondance. C'est sans doute la stratégie la plus utile puisque, au
ique, une grande partie des opérations commerciales s'effectue grâce
'établissement de relations. Toutefois, une telle démarche demande
s de tmeps et d'argent.

ca&pagnes de publipostage, qui consistent à envoyer des catalogues
des échantillons de produits aux principaux acheteurs, peuvent aussi
e efficaces, surtout après une première visite et l'étahl isnmnt de
ations personnelles avec les intéressés.

ir un bon représentant ou distributeur sur place qui a établi de
nes relations avec les principaux détaillants et qui suit de près les
nsactions, du moins au début.

onsomateur mexicain ressemble beaucoup à l'américain; pour lui
ire, il faut lui offrir des produits qui se distinguent par leur prix
ntageux, leur nouveauté ou leur qualité. Il y a donc de fortes
nnes que le marché mexicain adopte un produit canadien qui se vend
n aux États-unis.

4exique, il n'existe pas, à proprement parler, de demande
âtisfaite pour un produit de consommation en particulier. De façon
grale, c'est plutôt l'offre qui crée la demande. Il est donc
rtant de choisir les magasins qui convienront le mieux à la vente

l produit donné, en tenant campte du revenu et des goûts des
sammateurs (qui sont similaires à ceux des canadiens au des


