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Adaptez cette liste de controle aux besoms de
votre entrepnse punsque certalns facteurs clé
peuvent varier selon les produnts les servrces' '
ou Ies pays env:sages. En repondant aces . ;‘ :
‘questlons vous serez en"mesure d'evaluer R

- Analyse des ventes i

~ demiéres années. "

CHOISIR UN AGEN'I‘ OU 1
DISTRIBUTEUR ET

ille de Ia force de vente
ombren de representants de commerce
elevent de I agent ou du dlstnbuteur"

"Quel est le plan de croissance prévu, a court <
et a Iong terme, Ie cas echeant'? : '

JEst—ce que la force de vente devra i
augmenter pour repondre avos besoms" S| =

oui,: est-ce qu'ils acceptent dele falre'? i

Au fil des ans Ia crorssance des ventes
t -t-eIIe ete constante’ S| Ia reponse est

f ',negat ve, pourquor" Essayez d'etabhr queIa s

été le volume des ventes depws Ies crnq

Quels sont leurs objectlfs de ventes pour”

: Analyse du terntonre de vente o

QueIIe est I‘etendue de Ieur ternto:re en ce-
moment7 = : R
Ce terntonre est-ll conforme a ceIur que vous

;envnsagez" Si¢ ce n'est pas le cas acceptent-rls;’ e

del’ eIargrr et en sont-lls capables”
Est—ce :qu iy a des flIIaIes de vente sur Ie
terntorre que vous envnsagez‘? Dans

i afflrmatlve sont—elles srtuees aux endrorts
‘ou vos perspectlves de vente sont Ies . sk

nouveIIes

] ‘Gamme de prodmts ou de servnces X
. Comblen d "famIIIes de prodmts ou de

k services repres'entent-lls7 e

; ,"Ces famrIIes sont-eIIes compatlbIes avec

£ Ies votres7 i .

¥ modnfler la famllle de prodmts ou de serwces

e _’Quel seurl mlmmum en volume de ventes est

. s Les installations d" entreposage sont-

. Quelle. estla methode de gestlon des

* " Quelssont Ieurs outnls de commumca’uon

I’ annee a ven|r7 Comment ont-lls ete flxes7 Gy

. assurer Ia formatlon" Siles. couts etalen ,
. 3;~partages, queIIe serait votre mise de fonds
¢ Estce qulils acceptent des approv onne

: : * De queIIe maniére les rep sentants de

. Est-ée _qU’iIs' offrent'des primes aux employés
~ pour stimuler les ventes?'. - .

e a-t-rI un gerant pour chaque famille.
L produnts qui coordonne les efforts de vente?
. ;'Comment evaIuent-IIs le rendement relatif

* Quelle formatlon est offerte aux

Est-ce qu’ ‘ils representent d entrepnses
canadlennes" Dans I'afflrrnatlve Ies ueIIes7
Y auralt-ll un confl it d'lnteret" <
f‘Est-ce qu’ils accepteralent -au besom de

qu'ils representent pour les adapter a
la vétre? -

- requis pour qu'ils acceptent de representer
VoS produrts ou vos services? Est-ce que Ieurs
_ prévisions de vente coincident avec ce seuil
. fmxmmum" A la lumiére de vos connaissances
-duterritoire et de I" agent ou du distributeur
en perspectlve, ‘ces prevnsnons sont—elles
_',vreallstes? .

Installatlons et equnpement

sat:sfalsantes‘) S

. stocks? : Sy B
* Est-cequ rils u'ahsent des ordnnateurs" Sont-lls
,compatbles avec les votres’-’ Sl

(p ex. teIecopleur coumel)?

e S des servnces d'entretlen et de reparatlon . “'} ~
e sont requrs ont-IIs Ies competen e

l_en pleces de rechange et en blens
 de substltutlon"

Pohth es de marketmg

L commerce SOnt-IIS rndemmses.

aux ventes7

z representants de commerce"
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