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A I'occasion de ces foires commerciales, les exposants organisent souvent des
séminaires et des ateliers afin de fournir de plus amples détails et des explications
aux clients éventuels sur les avantages que présente la technologie qu’ils leur
proposent. ’ '

FOIRES COMMERCIALES ANNUELLES DANS LE SECTEUR ALIMENTAIRE

"

Foire commerciale Produits ‘ Ville
'CONFITEXPO * Confiserie L " Mexico
EXPO ALUMENTOS Aliments, matiéres premiéres, machinerie  Monterrey
EXPO PAN ' Bdulungerie ' Mexico
EXPO CANILEC Lait et produits laiiers Mexico
EXPOPAK Emballage ) Mexico

LEs MAGAZINES COMMERCIAUX

D’apres les spécialistes de 'industrie, les magazmcs les plus largement lus dans lc
domaine de la transformation des aliments sont les suivants :

Industrial Equipment News — Edition mexicaine;

Ldcteos Mextcanos;

Novedades de la Indusiria Aﬁhmtan’a.

LES VISITES DE VENTES

Les fagons les plus couramment utilisées et les plus efficaces pour faire la
promotion de ’équipement auprés des transformateurs d’aliments et de boissons
est d’établir des contacts directs et personnels 4 Poccasion des visites individuelles
d’un vendeur compétent et bien formé. ‘ :

. * Une excellente stratégie de soutien des ventes consisterait i conseiller un client

éventuel sur les possibilités de réviser ou de réorganiser son processus actuel de
production. Il s’agit ici de lui montrer comment un nouvel équipement pourrait
s’insérer dans son schéma actuel pour rendre sa production plus efficace. La visite
personnelle devrait &tre suivie par des expéditions périodiques de brochures, de
listes de prix et d’autre documentation sur la société. Méme si les dirigeants
mexicains parlent et lisent couramment I’anglais, la plupart des directeurs
techniques et d’usine ne le font pas. Il est donc important de faire traduire ces
documents en espagnol par un traducteur compétent, de prcfcrcnce vivant au
Mexique et connaissant bien I'industrie. -

Les Mexicains n’aiment pas traiter des affaires au téléphone. 1ls préférent le
contact personnel. Les appels téléphoniques d’affaires au bureau d’un client
éventuel peuvent donc représenter plus qu’un premier contact. En effet, un
vendeur désirant conclure un accord avec une société mexicaine devra & étre préta
répéter son discours publicitaire 2 plusieurs membres de l’cqulpc mexicaine,
chacun pouvant avoir ses propres questions.

. ' ) LES DEBOUCHES AU MEXIQUE :
L'EQUIPEMENT DE TRANSFORMATION ET D’EMBALLAGE DES ALIMENTS ET DES BOISSONS
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