
raires philippin pour qu'il puisse vous aider adéquate-
ant. S'il s'agit d'un produit ou d'un service spécialisé

hautement technique, la Division commerciale
vrait pouvoir disposer de renseignements précis sur
; modalités d'utilisation, le mode de présentation
luis et le niveau concurrentiel du service ou du pro-
it, pour éviter les recherches et les rendez-vous inu-
as qui entraîneraient une perte de temps pour
omme d'affaires. Enfin, les sociétés canadiennes
vraient entretenir une correspondance régulière avec
délégué commercial pour l'informer des activités
érieures et des projets futurs.

ncontres d'affaires
le visite personnelle aux Philippines constitue sans
cun doute la meilleure introduction au monde des
aires des Philippines et de ses débouchés. L'homme
ffaires philippin préfère habituellement rencontrer

rsonnellement ses clients éventuels et traiter directe-
,nt avec eux. À son arrivée, l'homme d'affaires cana-
m a un double défi à relever: tout d'abord convaincre

Philippins de la compétitivité de son produit et sur-
>nter les préjugés qui pourraient exister à l'égard de
compétence canadienne en général. Le maintien de
ations fondées sur la légitimité ain.si qu'un engage-
nt à long terme sont des facteurs importants pour la

issite d'une entreprise.
x Philippines, les habitudes de travail sont différen-
i de celles du Canada. Par exemple, les problèmes de
rnmunication sont fréquents; la circulation est très
1se aux heures d'ouverture des bureaux; il est sou-
it difficile de prendre des rendez-vous et, dans
isemble, on travaille beaucoup plus lentement aux
ilippines. Tous ces facteurs nécessitent une disponi-
té et un engagement continuel. L'homme d'affaires


