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GUIDE D'AFFAIRES :

CANAUX DE DISTRIBUTION AU MEXIQUE

Un autre élément est le désir de réduire les risques associés aux fluctuations des
devises qui sont inhérents aux transactions directes avec des fournisseurs étrangers.

La vente au détail dépend largement de la publicité. À l'exception des marques
de distributeurs, les détaillants s'attendent souvent à ce que cette publicité soit
faite par le fournisseur. Dans de nombreux cas, les produits sont lancés sur le
marché en faisant des démonstrations aux points de vente. La promotion et la
publicité ont une dimension culturelle importante et il est indispensable pour cela
d'avoir des associés mexicains qui connaissent bien le marché.

C'est pour ces raisons que les agents et les distributeurs sont la méthode la plus
couramment utilisée pour distribuer des marchandises au détail. Si le produit est
unique ou nécessite des efforts de promotion particuliers, un agent sera
probablement plus efficace qu'un distributeur. Un agent peut en effet travailler
avec plus d'un distributeur pour veiller à la couverture des régions visées. On peut
également avoir besoin de plusieurs distributeurs pour les produits destinés à la
fois aux marchés de détail et aux marchés intermédiaires. Le fournisseur canadien
pourra par contre traiter avec un distributeur tout en assurant de façon
indépendante la promotion de ses produits auprès des détaillants. Cela nécessitera
une présence solide au Mexique.

LES PRODUITS INTERMÉDIAIRES ET LES MATIÈRES

PREMIÈRES
Les fabricants et les entreprises mexicaines de transformation importent de
grandes quantités de matières premières, soit parce qu'ils ne disposent pas
d'équivalents mexicains en quantité suffisante ou parce que la qualité de la
production mexicaine ne répond pas à leurs besoins. Pour nombre de ces produits,
on peut juger de la qualité à partir de spécifications techniques et la préférence
pour une marque ne pose donc pas de problème. La fiabilité des livraisons est par
contre essentielle étant donné que les produits servent d'intrants au processus de
production du client. Les exigences primordiales d'un système de distribution dans
ce cas sont la souplesse des prix et la fiabilité des approvisionnements. Certains
produits qui se transigent en vrac, comme le papier journal, les produits pétroliers
et les céréales, sont vendus directement aux organismes gouvernementaux ou à de
grands consommateurs privés. C'est ainsi que Productores e Importadores de Papel

S.A. (PIPSA) achète du papier journal canadien et que Petrdleos Mexicanos (Pemex),
la société pétrolière d'Etat, achète des carburants minéraux canadiens. Cela mis à
part, les agents constituent la méthode la plus couramment utilisée parce qu'ils
traitent directement avec l'utilisateur final.

Certains produits intermédiaires sont fabriqués à façon pour chaque client,
exigeant une relation technique étroite avec l'acheteur. Dans d'autres cas, il s'agit
de matières premières à faible valeur et en grande quantité. Les coûts
d'expédition constituent alors un élément contraignant. Dans les deux cas, des
sociétés ont décidé de se doter d'installations de transformation au Mexique, soit
en leur nom soit au moyen de coentreprises. Ces entreprises bénéficient alors de
la technologie canadienne et de coûts de production et d'expédition relativement
faibles, ainsi que d'un accès direct au client.
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