
Un important lien de la chaîne que constitue un service complet 
d'achat est la relation que la maison de commerce entretient avec 
les fabricants fournisseurs. Ce sont eux qui fabriquent les biens 
que la maison de commerce rassemble pour une soumission donnée. 
Une maison de commerce est utilisée au mieux lorsqu'il y a un cer-
tain nombre de produits divers à rassembler, ou lorsque le fabri-
cant est inexpérimenté et qu'il craint les appels d'offres interna-
tionaux et leurs procédures, ou lorsqu'un article est extrêmement 
difficile à trouver, comme des pièces de rechange pour du matériel 
périmé quand le fabricant original n'est plus en opération. De 
façon habituelle, c'est la maison de commerce qui reçoit la 
soumission et qui établit le contact avec un ou plusieurs fabricants 
d'un produit demandé dans l'appel d'offres, en vue de trouver des 
produits qui répondent aux spécifications données. 

Pourquoi un fabricant se soucierait-il de donner un prix à une 
maison de commerce qui a reçu un appel d'offres? Premièrement, 
le fabricant ne saurait probablement rien de l'appel d'offres, sur-
tout si ses produits ne formaient qu'une partie d'une plus grande 
liste d'articles à acheter. Deuxièmement, la maison de commerce a 
déjà évalué les chances de succès. Pour donner suite à un appel 
d'offres, la maison de commerce doit pouvoir « jauger » la 
possibilité de décrocher le contrat, qu'il s'agisse d'un appel à la 
concurrence internationale (ce qui veut dire soumissionner contre 
des producteurs japonais, allemands ou autres), d'un « contrat 
d'aide liée » dans lequel les produits ne peuvent être achetés que 
de soumissionnaires canadiens, ou d'une invitation transmise par 
un acheteur privé. La maison de commerce ne perdra pas son 
temps sur des soumissions qui n'ont pas de chance de réussir ou 
sur des soumissions qui ne seraient pas concurrentielles; sa survie 
exige qu'elle remporte un pourcentage raisonnable des contrats 
qu'elle soumissionne. 

Ainsi, lorsqu'une maison de commerce contacte une entreprise qui 
pourrait devenir un fournisseur, l'entreprise peut faire plusieurs 
choses pour faciliter l'adjudication du contrat, plutôt que de se 
contenter de donner ses prix. J. Rigby, vice-président de Rigby 
Trade Limited, souligne les points suivants : 

1. Prenez la maison de commerce sérieusement! Il ne serait pas 
très honnête d'accepter les spécifications, puis de ne rien faire 
ou d'attendre la veille de l'échéance prévue pour la remise des 
soumissions et de décider alors de soumissionner. 

2. Donnez vite vos prix! Le temps est toujours un élément essen-
tiel. Les appels d'offres ne nous permettent jamais de bien 
prendre notre temps. 
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