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DISTRIBUTEURS ETRANGERS

Contrairement aux agents, les distributeurs
achetent votre produit ou votre service et le
revendent 2 leurs clients locaux. Souvent, ils
érablissent le prix de vente, fournissent le
financement aux acheteurs et s'occupent des
garanties et du service.

De plus, le distributeur est souvent en mesure

de fournir le service aprés-vente sur le marché
étranger. Par contre, en faisant appel aux services
d’un distributeur étranger, vous risquez de réduire
votre marge bénéficiaire et de perdre le contréle
de votre produit et/ou de votre prix.

CHOISIR UN AGENT OU UN DISTRIBUTEUR

Il existe de nombreuses sources commerciales de
renseignements utiles pour vous aider A choisir
Pagent ou le distributeur étranger qu'il vous faut :
les bureaux commerciaux canadiens 3 I’étranger,
les associations, les conseils de chefs d’entreprises
et les banques. Les exportateurs canadiens et vos
clients éventuels 4 Iétranger peuvent aussi vous
suggérer des agents ou des distributeurs.

Dressez une liste des candidats susceptibles de
vendre ou de distribuer votre produit ou votre
service et allez les rencontrer en personne.
Entamez des discussions avec plusieurs d’entre
eux et vérifiez leurs références afin de vous assurer
quils ont bonne réputation. Pour vous protéger
davantage, vous pourriez conclure une entente
provisoire 4 temps limité. Si 'intermédiaire
érranger ne satisfait pas vos attentes, vous serez
libre d’en trouver un autre lorsque la période
d’essai sera écoulée.

MAISONS DE COMMERCE

Les maisons de commerce sont des intermédiaires
canadiens qui vendent vos produits ou vos
services 4 I'étranger. Une maison de commerce 3
service complet s'occupe de nombreuses tiches
liées a 'exportation : étude de marché, modalités
de transport, nomination de distributeurs ou
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