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6 LES STRATEGIES DE PENETRATION DU MARCHE 

Les sociétés canadiennes qui souhaitent pénétrer le marché mexicain en 
croissance des pièces de rechange pour automobiles doivent venir à bout d'un 
certain nombre de difficultés. Les plus évidentes sont les différences linguistiques 
et culturelles et les façons de faire des affaires, mais il est également important 
d'adapter le produit au marché mexicain et de le présenter d'une façon qui attire 
les consommateurs mexicains. Il faut réussir à faire tout cela sans les méthodes de 
communications modernes qu'on est habitué à prendre pour acquises au Canada 
et aux États-Unis. 

La première étape est de choisir entre plusieurs stratégies de pénétration du 
marché. L'approche la plus simple est de vendre directement du Canada à des 
acheteurs mexicains ou, indirectement, par l'intermédiaire de distributeurs 
canadiens. Toutefois, les sociétés canadiennes qui réussissent le mieux ont 
constaté qu'il faut avoir une présence permanente au Mexique pour présenter 
leur produit de la meilleure façon possible. 


