Renseignements généraux 5
sur le marché

Personne ne connait mieux votre société que vous.
Cependant, 2 titre d’exportateur, vous devrez peut-étre
réexaminer celle-ci sous un angle différent. Une con-
naissance précise de votre plan d’entreprise et de vos
ressources — du point de vue d’un exportateur — vous
permettra de déterminer si le Mexique constitue une
solution de rechange pratique. A ce moment-13, vous
pourrez commencer 2 planifier la cueillette de renseigne-
ments. Qu’est-ce que je recherche? Qu'est-ce que
j’entends en faire? Quand en ai-je besoin?

Apres avoir établi un plan d’action, vous étes prét a
examiner 'environnement commercial du Mexique.
Vous devez étudier les pratiques commerciales ainsi que
les aspects politiques, économiques et démographiques.
Au moment de |'analyse de chacun de ces aspects, con-
centrez-vous sur les barrieres et les débouchés éventuels.
Cet examen vous permettra de vous faire une idée du
marché avant d'aborder les données plus détaillées

sur des secteurs ou produits particuliers.

Le symbole N dans les sections sur les organismes 2
contacter du présent guide, pages 8 4 15, indique des
sources de renseignements généraux sur le marché.

La figure 1 indique les premiers stades de I'étude de marché en signa-
lant certaines des questions plus importantes que vous devrez aborder.
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= Engagement

= Plan d’entreprise » Statistiques sur la taille du marché
= Expérience en matiére d’exportation = Statistiques sur la

= (Capacité de production = Comportement de I'acheteur

= Préférence linguistique et culturelle = Distributeurs éventuels

= Qbjectifs réalistes = Segments du marché

" des Mexicains ont
part de marché
moins de 20 ans.
‘Nos espairs se sont
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- ENVIRONNEMENT COMMERCIAL

décidé de procéder d

Pratiques commerciales

Portant sur les obstacles du marché
= Rencontres personnelles
Engagement

Questions juridiques

» Taux de change
= Taux d'inflation
= Effets de 'ALENA

Aspects politiques
» Priorités de I'Etat
= Elections

= Lois & venir

= Population jeune

» Urbanisation

Aspects économiques
= Disponibilité du capital

Aspects démographiques

» Répartition du revenu
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