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FORTS ET LEUR CRENEAU DU
MARCHE. »
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Directeur
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Bon nombre d’entreprises
essaient de pénétrer le marché
américain tout en étant
relativement mal préparées et
sont dégues lorsque leurs efforts
ne produisent aucun résultat
niaucune perspective. Les
exportateurs expérimentés
insistent sur la nécessité d’une

préparation approfondie.

Cette brochure est la premiere de
la série consacrée a la route vers le
sucees. Elle montre ce qu'il faut
savolir lorsqu'on se prépare a
exporter et avant de se rendre aux
Etats-Unis.

Certains sujets intéresseront par-
ticulicrement les secteurs fonc-
tionnels de votre entreprise :
planification stratégique,
développement du marché et

opérations.
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