VIil. Fournisseurs XI. Avez-vous dressé des plans d’urgence pour assurer la
A. Combien de fournisseurs représentez-vous? continuité de I'agence?
B. Avezvous une cartede produits?
C. Seriez-vous prét a nous en donner une copie? Xil. Reéférences
A. Banques
IX. Mise en marché et promotion des ventes B. Commettants
A. Seriez-vous prét a nous aider arecueillir des renseignements C. Clients
sur le marché que nous pourrions utiliser pour effectuerdes
prévisions?
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Sivous recourez au service postal, combien de noms compte
votre liste d’expédition?
Quel type de brochure utilisez-vous pour décrire votre
agence?
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Services spéciaux

Votre agence offre-t-elle d'autres services, par exemple
soumettre des prix, formuler des propositions et éduquerla
clientéle?

Recourez-vous aun systéme de rapports sur les ventes?
Dans I’affirmative, peut-on consulter les dossiers?
Voyez-vous I'agence comme une entreprise de vente et de
service?

Avez-vous cerné les points forts de 'agence?
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