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" Comment les unportateurs du pays c1ble.
L sont-ﬂs organisés et comment preiérent-ﬂs
" . travailler ? Quelle est leur marge béne- -
~ ficiaire ou la commission generalement

_demandee ? :

B 11 vou's faudrai Béaucoup 'appre'ndr‘é sur
- - leurs maniéres favorites de mener des

affaires car, si vous vous adaptez aux pra-

- -tiques locales, cela pourrait parfois jouer en .

_'votre faVeur au détriment d'un ¢oncurrent
qui n ‘est pas aussi. b1en mforme que vous.

La structure du marche Jocal etla com— ,‘ -

position des acheteurs vous aideront a

. . . déterminer de quelle maniére vous devriez -

ChSt[‘lbuel‘ votre produit. Vous faut- il un
5 seul ou pluSIeurs representants ? .

Il est unportant de nornmer le ou les,
: representants appropriés. Posez les ques--

. tions sulvantes ‘Sont-ils trés motivés a vous

~ trouver de nouveaux clients ? Connalssent-
" ils bien votre industrie ?- Quels concurrents
(pays ? sociétés ?) représentent-ils déja ?

‘Nommez, 1€ plus tét possible, le ou les -

' .représentants choisis parce quede Lo

nombreux pays protégént_ légalemenf toute

. entente (méme verbale) de représentation, et
- des changements ultérieurs peuvent couter -
~ cher.’ Essayez de vous protéger autant que |

possible, par exemple, en nommant un ou
des représentants pour une période d'essai -

~ deéfinie (un an ?) pendant laquelle le .

" représentant devra rencontrer certains
" .objectifs, faute de qu01 11 pourm étre .
' remplace

Devnez—vous constltuer un mventalre .

' .local ? Quels devraient étre le volume et la -

frequence de vos expéditions ? Vous devez.
vous renseigner sur la qualité et le conit du

_ transport international et du transport .
_intérieur, a partir du port d’entrée, ainsi que

sur les possibilités de négocier le prix des

- produits ‘pour des expéditions répéfées. Si -
-vous m'avez pas suffisamment de connais-
‘'sahces a ce sujet, des transitaires peuvent

vous aider. (On peut-obtenir-un répertoire

“des transitaires auprés d’ Industrie Canada,

au (613) 954- 5031 }




