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1995, p. 22.

GUIDE D'AFFAIRES :

ÉTABLIR UN PARTENARIAT AU MEXIQUE

DÉLIMITER LA RECHERCHE Df UN PARTENAIRE
Une bonne approche est de préparer le profil de plusieurs candidats différents, de
les interroger et de choisir celui qui convient le mieux. Si vous n'êtes pas convaincu
d'avoir trouvé l'agent ou le distributeur qui convient, recommencez votre recherche
et révisez votre approche. Ne vous sentez pas pressé de prendre une décision; il
vaut mieux prendre son temps ou changer de voie que de se lancer dans une
entreprise importante avec un partenaire inadapté.

En règle générale, vous devriez chercher quelqu'un ayant des capacités
complémentaires aux vôtrés. Si votre préoccupation première est de trouver un
agent ou un distributeur, une façon d'entamer la sélection est de préparer une
feuille comme celle ci-dessous, précisant les caractéristiques de votre société et
celles attendues de votre partenaire, et d'utiliser la seconde feuille pour vous
concentrer sur vos activités.

FEUILLE DE COMPARAISON POUR CHOISIR UN AGENT OU UN

DISTRIBUTEUR

Élément Votre société Agent ou
distributeur éventuel

Chiffre d'affaires

Nombre d'employés

Gammes de produits

Avantages concurrentiels

Expérience dans l'industrie

Valeur des relations existantes

Faiblesses

Capacités

Compétences et ressources techniques

Ressources financières

Rôle envisagé
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