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39, avenue du Japon    - BP 25- 1073 Tunis Montplaisir

Tél : +216 71 844 310 – Fax : +216 71 845 962

E-mail : appui.ent@ctfci.org - Site Web : www.ctfci.org


FR-OMP03/0

MISSION DE PROSPECTION 
TUNIS, LE ……………………..
QUESTIONNAIRE PREPARATOIRE

I/ FICHE SIGNALETIQUE DE L’ ENTREPRISE

	Raison sociale :


	……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

	Adresse :


	………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………



	Téléphone :

Portable


	……………………………………….

………………………………………
	Fax :
	………………………………………….

	E-mail :


	.........................................................
	Site Web :
	...................................................

	Participant (s) :
	……………………………………………
	Fonction :
	………………………………

	Statut juridique :
	……………………………………….
	Année de création :
	

	Capital :
	…………………………………….


	Effectifs :
	

	
	2004
	2005
	2006

	Chiffres d’affaires en €


	
	
	

	% CA export


	
	
	

	Appartenance à un groupe :


	· Oui
	· Non
	Si oui, lequel ? 



	Avez-vous des filiales à l’étranger ?

· Si oui : dans quels pays :…………………………………………………………………….......

…………………………………………………………………………………………………………..

· Dans quelle activité :………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………


II/ ACTIVITE / PRODUITS

	Etes-vous :


	· Fabricant


	· Agent / Distributeur

· Autres : 
	· Services

	Secteur d’activité :

Activité principale :(décrivez-nous vos produits/services


	………………………………………………………………………………………………………………………………...

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

	Quels en seraient ?

1/ Les utilisateurs

2/ Les consommateurs

3/ Les prescripteurs
	1/………………………………………………………………………………………………………………………………..

2/………………………………………………………………………………………………………………………………..

3/ ………………………………………………………………

………………………………………………………………..

	Principaux produits et leur nomenclature douanière à 11 chiffres (par ordre d’importance) :



	Nomenclature douanière
	Produits

	
	

	
	

	
	

	
	

	Code NACE


	

	Vos produits sont-ils soumis à des normes ?
	· Oui
	· Non



	Si oui, lesquelles ?


	

	Quels sont les avantages de votre (vos) produit(s) et les spécificités sur lesquels nous devons insister ?


	· Prix
	· Technique
	· Design
	· Autres :



	Quels sont les points faibles de votre (vos) produit (s)

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………..


III/ MARCHE ET CLIENTELE

	Activité à l’international : 

	· Oui 
	· Non
	· Depuis quand ?

	Secteurs concernés
	Application(s) de votre (vos) produit(s) / service(s)



	………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
	………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

……………………………………………………………..

	
	Clientèle finale
	Mode de commercialisation

	France
	……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………..
	………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………..

	Autres Etats
	……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….
	……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

	Produits exportés

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

Répartition en %

- Europe :                                     - Amérique Nord                                      - Asie

- Afrique :                                     - Amérique Latine :                                  - Proche et Moyen Orient 



	Principaux concurrents et nationalité :

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………………………………………



	Principaux clients  et nationalité :

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………………………………………




IV/POSITION ACTUELLE SUR LE MARCHE TUNISIEN 

	Quels rapports entretenez-vous sur le marché tunisien ?

· Contact avec le réseau public tunisien

· Contact avec d’autres prestataires locaux

· Actions de prospection

· Visite ou exposition lors de foires ou salons

· Produits déjà présents sur le marché tunisien

· Autres

Détails : ………………………………………………………………………………………………………..



	Avez-vous déjà eu des contacts ou travaillé avec des entreprises en Tunisie ?

Si oui, précisez lesquelles et spécifiez la nature de ces relations :

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………..

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………



	Souhaitez-vous inclure un rendez-vous avec l’une d’elles dans votre programme ?

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

…………………………………………………………………………………………………………

	Y a-t-il des entreprises que vous ne souhaitez pas rencontrer ?

Si oui, lesquelles et pour quelles raisons ?

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………..……..



V/OBJECTIFS DE L’ENTREPRISE SUR CE MARCHE

	Description de l’action à entreprendre par la CTFCI :

………………………………………………………………………………………………….……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

Mode d’approche envisagé :

· Recherche de contacts commerciaux directs (clients finaux)

· Recherche d’ intermédiaires commerciaux (agents, distributeurs, importateurs, grossistes)

· Recherche d’un partenariat  industriel :

                                        □ Accords de fabrication (licence, brevets)

                                        □ Joint-venture

                                        □ Transfert de technologie

· Recherche d’un fournisseur

· Mise en place d’une structure locale

                                         □ Bureau de représentation

                                         □ Société à 100% capitaux  étrangers

                                         □ Société mixte

· Autres



	Type de prospects à cibler en priorité           Priorité ( classée par ordre : 1,2 ou 3)

□ Clients finaux                                                                                      ……..

□ Agents commerciaux                                                                          ……..

□ Importateurs                                                                                        ……..

□ Distributeurs                                                                                        ……..

□ Fabricants de produits similaires aux vôtres                                    ……..

□ Fabricants pour fabrication sous licence                                             ……..

□ Fournisseurs                                                                                        ……..

□ Organismes professionnels                                                                 ……..

□ Banques, organismes financiers                                                          ……..

□ Professions libérales 

□ Organismes professionnels                                                                  ……..

□ Autres

……………………………………………………………………………………………………………………

	Quel(s) produit(s)/ service(s) de votre entreprise souhaitez-vous privilégier ?

……………………………………………………………………………………………………………………….

……………………………………………………………………………………………………………………….

……………………………………………………………………………………………………………………….

……………………………………………………………………………………………………………………….

………………………………………………………………………………………………………

	Expliquez précisément les critères de sélection des contacts souhaités (taille, date de création…) :

………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………….



	Questions particulières à poser aux prospects :

………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………..

	Programmes de rendez-vous :

· Quelle est la durée minimum nécessaire par rendez-vous ?

· souhaitez-vous disposer d’une plage « libre »dans votre programme ?

ٱ Au début  ٱ Au milieu  ٱ A la fin  ٱ Aucune plage libre  


VI/  DOCUMENTATION

	Plaquettes disponibles
	Autres supports de communication (Transparents Vidéo, CD-ROM)
	Pièces jointes à ce 

questionnaire :
	


