CI—IOIX D’UN FOURNISSEUR OU D'UN DISTRIBUTEUR
DANS LE MARCHE—CIBLE

Qu1 sont les mellleurs foumlsseurs ou dxstnbuteurs :
dans le marche-cxb]e'-’ T O g

Quelle proportion du marche re_101gnent-1ls°

S’agit-il de produits qui completent le votre ou qui sont
en concurrence avec lux° : :

~ Quelle est leur spécialité et quels sont leurs produits? 4

- Qui sont leurs clients?

‘Quelle est leur expérience et quels sont Ieurs rapports
avec la clientele?

De quoi avez-vous besoin dans le marché-cible?

Installations fixes (p ex. entrepot)

Service d’expédition et de hvrmson :
* Service de vente -
Service de promotion et de marketmg

Service apres-vente et soutien techmque ,

-Autres services

Quel genre de persdnnel ont-ils?
Que sont-ils capables de faire?

Que peuvent-ils vous offrir?

Installations fixes (p. ex. entrepdt)
Service d’expédition et de hvrmson

- Service de vente

Service de promotion et de marketing
Service apres-vente et soutien techmque
Autres services

Sont-ils compétents?

Sont-ils disposés 2 suivre une formation? -
Pouvez-vous apprendre les uns des autres?

Quelles sont leurs capac1tes en matlere de
collecte de I'information?

Quel est leur niveau de developpement technologlque°
Utilisent-ils 1a technologie? -

Sont-ils en mesure d’offrir le service aprés-vente et
d’assurer un service 2 la clientele?

Source : Outil de planification de vos exportations, Direction du commerce avec 'Amérique latine et les Antilles, ministére des Affaires étrangéres et

du Commerce international




