La taille de I’entreprise ne devrait pas constituer a elle seule un
critere de sélection. Une maison de commerce de grande enver-
gure peut offrir des compétences plus poussées et représenter
un éventail plus large de produits, avec des services plus variés,
mais un petit fabricant pourra probablement traiter plus facile-
ment avec une maison de commerce de moindre envergure, aux
services plus personnels et mieux adaptés a ses besoins.

L’expérience acquise sur les marchés d’exportation est un cri-
tére beaucoup plus important. Méme s’il est un secteur d’acti-
vité trés complexe, le commerce international peut étre trés
facile & aborder. Néanmoins, trés peu d’entreprises survivent
aux premiéres années d’exploitation et une maison de com-
merce qui est en activité depuis un certain temps a fait preuve
de sa compétence et constitue donc un choix intéressant.

Ces critéres, la connaissance du marché et du produit, les ser-
vices offerts, la taille et I'expérience, sont relativement objectifs
et faciles a évaluer, mais il faut également tenir compte de

deux autres aspects plus subjectifs, soit la réputation et la
motivation.

L’importance de la réputation doit étre soulignée. On constate
parfois avec surprise que des fabricants retiennent les services
d’une maison de commerce sans méme prendre les précautions
qu’ils appliquent au choix d’un représentant sur le marché
intérieur. En plus demal connaitre I’exportation, ces fabricants
accordent une confiance aveugle a une maison de commerce
dont ils ne connaissent pas la réputation. Ce genre de situation
ne sert les intéréts de personne, ni du fabricant, ni de la maison
de commerce, ni du client étranger.

La motivation, de son c6té, n'est pas un critére que I’on peut
vérifier auprés de tiers. Chaque fabricant doit juger pour lui-
méme si une maison de commerce manifeste un intérét marqué
a le représenter, avec l'intention d’investir le temps, I’énergie et
les fonds nécessaires pour stimuler la vente du produit a I’étran-
ger. La fagon la plus simple d’évaluer la motivation est de discu-
ter directement avec le directeur de la maison de commerce ou
le responsable de la commercialisation de votre produit. La
motivation se mesure d’aprés les questions que le directeur ou
le responsable posent, leurs éventuelles visites a I'usine, leurs
réponses aux demandes du fabricant, etc. On peut s’attendre a
ce que la motivation soit proportionnelle a la qualité des rela-
tions personnelles entre le fabricant et le responsable de |la mai-
son de commerce; la bonne entente permet souvent de batirune
relation commerciale profitable. La motivation et I'’enthousiasme
de la maison de commerce reflétent I'attitude du fabricant et la
qualité de leur relation de travail.




