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COURANTES EN EXPORTATION

Lunquc ^nu, pu,z,rrcc crrc^ue Ic ,uccc, de

choix d'un .t^crn (11 1 ' t]istrihutcur. I,é

tu[rcit,^ai; rcncz corn[^tc lus r]ik crrcufs ]c,

[>lu, conn{ntc, rlci cxport^r[curs dchutJ nt;.

l'cnrraprise a»pcüt-c[re i.tirqucltliic,-uncs ,

elles, ou mérnc tr^urcti <c^ Cr rcur,. 5[

c^t Ic cas, clic e"cst pas sculc I.c succf's ou

lCI ^hcc cn m, ric ir i1'csltortar.un II c dcltcn8crir

^lr.ts cant clclcrrc:rrs yuc l'un comrnctyuelit!

lc4onS (III 'un (.rt crC._

I:enucl)ri,cII 'apu, rccucilli Indic

tic ralc nccessA irC -;tu tiujut d u: marchc

rnc> icui q 1'llc a oIII iti dc [, rcharcr un

[tru,qammc dc cor nmcrrialiss[tiun av.int tlr.

tcntcr lch[iuru[tir^n^

l'entrcpri^c n'a^ait [tas l'cnL^ahcmcn, ttu la

dctcrmin^ti^.^n cccss^tires pour resoutlrc lcs
dif^iculresa,>ucicc^ a l'cs[rortation Ut (211C

it•.i^as lcti ressnurcc, ^rcyui,cn Itnur

atitifairc auv ohli^ratinns financ!crc^ dc,

prcmicrc, cntpc> dc Vrx[tnrradnn.

d. Lou 1m1)nrc3ncc insufllssrntc a étc aaordcc au

nrlcmcnt dccelui rlui•a ctc choi,i C tait

ns,r tifaisanr ct lcnrrcpnSr s,ctir tlC^( oura,cc.

ll.tnti I'cnth[ntiiJsnrc du déhur, ii ,odcrc,c

rop cp•+ipilléc, tcncarn dc Ircrr^cr [,lusicur,

AN "C' Jiffi`.rcnts i1 la lir., .ur licu 'IV s'cn tcnir

III 'cul cl d"•r.Jhlir unc base dc cnm[iétcnuc

e[rlcCofcc^^

Plut lu ^cctrrirc ct ric ticn c,t 0c'c'uJIé rlur
l'cntrc}^ri,c :^. [raitc l'cxpu a[iori crtmmé un

lursyttc le marcha canidicn a amnu un dé( lin.

[ruur l:alian nnncr dc nuuvc•tn Itirnyuc

lentrchrisrcrnadicnnc s'c^t rct7rc^séc lillc n'a

[) a, mi, au [,oint dc srrctéi^ic à Inn.L^tcrmc et n'a

rahli rlc pré,crncu à lonIL! rcrmc

I,a u^ciCtl' d u.ti[C ScA[lartcnflircA. a.;cntS cr

cliMnhurcur, .r%Cc -mnrn,d:ég.rrd,yucùun; Ic

cati de "', [tattcnairc, ci vssocic, au (:anada - -

l^cii[rcpri^c a nti^rs dcmo^liücr a^icquutcmcnt

sc, produits cn•lrncriun dus rc(;Icmcn.., ou tic,

^réfcrenccti culturcllcti du rnarcné mcsic

I.a itrciCLC' n'a pati pris lA Itcinc ûc sc durcr rlc

pcr onncl [ arlanr cti[iaYmulct ii',, pas chcrchc it

F)rtxluirc des rlrxumcnts en Cspa};nul.

10. l;cntrcpri,c a tcntc dc tuut (uire toutc.sculc lIu

lieu de s'adresser a tics spc'i.tlisres comme dcs

an5iruires ci duti coï[rticrs cn tlouanc pour

,'occu[ïcr Jc^ •détailstcchniyucsde

rc^por[at^on.

I:crirre[trisc a irnlis ^I'cxamincr In .tvanta^ cs
i^Vcnwch dus p. cnari.ttti. dc,.tncntrcp ,,r, Cf

dc l'tchstn^c.ric [cthnulo;ics clans lehut
d.amcliorcr sc, cfTortv cri imiticrc dcxportatiort.
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LE PRODUIT

LM Doit-il être modifié d'une façon qui n'avait pas été envisagée au départ?

M L'entreprise devrait-elle améliorer sa capacité d'offrir de la formation sur
l'utilisation du produit?

® Y a-t-il lieu de prendre de meilleures dispositions pour le service après-vente?

LE PRIX
0 Le prix est-il concurrentiel?

® L'entreprise peut-elle accepter une marge de profit plus faible pour rendre
l'offre plus intéressante?

Est-il possible d'augmenter le prix et de gonfler les profits?

LE MARCHÉ MEXICAIN
® Quelles surprises le marché mexicain recelait-il? L'entreprise a-t-elle fait des

suppositions erronées au sujet du marché? Si c'est le cas, quelles en sont les
conséquences?

L'entreprise peut-elle se lancer sur des marchés plus prometteurs?

C' Si le succès initial est probant, l'entreprise devrait-elle élargir son programme
d'exportation au Mexique ou ajouter d'autres pays à sa liste?

LE PROCESSUS D'EXPORTATION

® L'entreprise a-t-elle maîtrisé les techniques nécessaires pour conserver la
mainmise sur le processus d'exportation? Se sent-elle bien avec chacune des
étapes requises? Si ce n'est pas le cas, comment peut-elle améliorer sa façon de
composer avec la situation?

AGENTS, REPRÉSENTANTS, DISTRIBUTEURS

® Si l'entreprise vend par le biais d'intermédiaires, est-elle satisfaite de leur
rendement?

® Si l'entreprise vend à un distributeur, celui-ci a-t-il obtenu le volume prévu de
commandes?

E_ Dans la négative, quelles sont les raisons avancées par le distributeur pour
l'expliquer? Quels changements, le cas échéant, sont recommandés
relativement au produit, au service ou au prix?

Si l'entreprise vend par le biais d'une maison de commerce, quel succès a-t-elle
obtenu dans la vente du produit? Si les résultats sont insatisfaisants, quelles
sont les solutions de rechange?

© Si l'entreprise s'est associée à des partenaires, la relation est-elle stable et
apporte-t-elle des avantages réciproques?

GUIDE D'AFFAIRES :

ÉTABLIR UNE PRÉSENCE PERMANENTE AU MEXIQUE


