Renseignements sur des secteurs | RN Ry
ou des produits particuliers A

Apres avoir recueilli des renseignements généraux sur «" e[u“ |emps de me rendre
le Mexique, vous voudrez sans doute avoir un avant-goiit = sur les Ileux...»

du monde des affaires au Mexique. L'étape suivante con-
siste & vous concentrer sur les données concernant des

secteurs précis. Heureusement, des rapports détaillés sur N }
les produits sont disponibles au Canada. On ne devrait ~“marché a TEVEIe que Ie Meanue r epmsenm“ Un ¥
envisager d’effectuer une étude de marché au Mexique o

qu’aprés avoir épuisé les ressources qu'offre le Canada { i
sur le plan des services du systéme Fax-Back, des bases de murthe mlses u Iu dlsposmon du public pur notre .

des données et de la banque CD-ROM.

- «Notre unulyse des renselgnemems généraux sur e -
L potenhel réel pour notre sotiété. ) nvms lu les etudes .

gouvernemeni ei i uvuls eu recours aux services

Il importe de repérer les éventuels distributeurs ou parte- du 5y stéme FUX'B“(k dy (onsell des investissements -

naires mexicains. Ils peuvent contribuer dans une large “du Memque et dv depunement du (omme“e des ;
mesure 3 déterminer la stratégie de commercialisation, &

recueillir des renseignements et a établir des contacts au .
Mexique. Une société mexicaine dispose de renseigne- " sur les I|eux) A son urnvee Mme |_|su Jong’

ments sur les tendances et les facteursimportants du '
marché local. Les études de marché mentionnées dans
le présent guide donnent généralement la liste de ces (I agent de commerce de umbussude :unndlenne
personnes-ressources clés du Mexique.

Etats-Unis. J'oi declde W || etml temps de me rendre’
- vice-présidente de Sunnght Products, a rencontrei :

' thurge de son sedeur cl'agent s ‘est ujoule dma

q B
Le symbole g3 dans les sections sur les organismes a con-  liste de personnes-ressources de |'industrie. Il était
3 ide, a 15, indique des sources d ' . ‘ L o

tacter du présent guide, pages 8 2 15, indique des sources de essentiel de rencontrer en personne les agents -
renseignements sur des secteurs ou des produits particuliers.
~ mexicains tompeiems Je me fellmuls d’ avoir .
La figure 2 illustre comment obtenir des renseignements sur

des secteurs précis. La recherche doit porter sur les acheteurs, les :
concurrents et le produit lui-méme. Les réponses & ces questions " réunion a été touonnee de suues le Mexicain-

serviront & terme & établiv une stratégie de commercialisation. S i é1¢ impressionné

r.iprepure une ||ste uvunl ma VIsne lu premlere,,

ETES-VOUS PRET A ETABLIR UNE STRATEGIE DETAILLEE D’ENTREE SUR LE MARCHE? JREUIRLL connaissance .
- du_marché de son

Acheteurs Concurrents e
= Les segments de marché sont-ils semblables? = ¥Y-a-t-il un intervenant dominant? - pays el m'a presente
= les circuits de distribution sont-ils similaires? = Quelle est la base de la concurrence d d'autres personnes
= e comportement en matiére d'achat est-il - (prix, produit, qualité)? . 0"

semblable? = Quelle sera la réaction des coodéses
» Comment présenter aux acheteurs des concurrents & mon arivée? .

renseignements sur mon produit ou service?

Produit ou service Distributeur ou partenaire
= Est-il nécessaire d'adapter le produit? = QU peut-on en trouver un?
s Comment le produit devrait-il étre = Quel réle jouera-t-il?
positionné? = Ses reseignements sont-ils précis?

= Quel est le prix qui convient?




