LE PRODUIT

B Doit-il étre modifié d’une fagon qui n’avait pas été envisagée au départ?

B Lentreprise devrait-elle améliorer sa capacité d’offrir de la formation sur
utilisation du produit? ’

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

LE PRIX

B Le prix est-il concurrentiel?

B Lentreprise peut-elle accepter une marge de profit plus faible pour rendre
I'offre plus intéressante?

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

LE MARCHE MEXICAIN

B Quelles surprises le marché mexicain recelait-il? Lentreprise a-t-clle fait des
suppositions erronées au sujet du marché? Si c’est le cas, quelles en sont les
conséquences? '

B Lentreprise peut-elle se lancer sur des marchés plus prometteurs?

Si le succes initial est probant, 'entreprise devrait-elle €élargir son programme
d’exportation au Mexique ou ajouter d’autres pays 2 sa liste?

LE PROCESSUS D’EXPORTATION

B Lentreprise a-t-elle maitrisé 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-clle améliorer sa facon de
composer avec la situation? :

AGENTS, REPRESENTANTS, DISTRIBUTEURS

B Si enueprise vend par le biais d’intermédiaires, est-elle satisfaite de leur
rendement?

Si I'entreprise vend 2 un distributeur, celui-ci a-t-il obtenu le volume prévu de
commandes?

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

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

B Si'entreprise s’est associée 2 des partenaires, la relation est-elle stable et
~ apporte-t-elle des avantages réciproques?

GUIDE D’AFFAIRES :
ETABLIR UNE PRESENCE PERMANENTE AU MEXIQUE




