
• organisme d'achat : assurer l'approvisionnement de projets à
l'étranger;

• consortium d'exportation : appartenir à plusieurs producteurs et
gérer leurs exportations ;

• coopérative d'exportation : gérer les activités d'exportation de
ses membres ;

• société de commerce : se charger des exportations de la société
mère et de ses affiliés .

La plupart des maisons de commerce ne se limitent pas à l'exporta-
tion et s'occupent également de distribution au pays, d'importation,
ainsi que de commerce en dehors tout à fait des marchés canadiens .

Les fabricants canadiens qui désirent exporter ont par conséquent à
leur disposition une gamme très variée de services offerts par les
maisons de commerce, entre autres :

• la définition et le choix d'un marché;
• le choix, l'identification et l'évaluation du client (y compris son

crédit) ;
• la définition du produit et de ses caractéristiques d'emballage ;
• la négociation des prix ;
• la mise au point des modalités de vente (y compris les obliga-

tions de l'acheteur et du vendeur et les modalités d'expédition et
de paiement) ;

• les arrangements financiers ;
• les arrangements pour l'expédition ;
• la préparation de tous les documents requis pour l'exportation;
• la protection à l'égard de tous les risques liés à l'exportatio n

(y compris les facteurs commerciaux et politiques, les fluctua-
tions des taux de change et des tarifs de transport, etc .) ;

• le paiement des biens vendus et la réception des paiements des
acheteurs étrangers ;

• le règlement des réclamations ;
• le service après-vente ; e t
• l'appui de la promotion à l'étranger.

De toute évidence, les services des maisons de commerce couvrent
tous les aspects et toutes les étapes de la gestion, de la commercia-
lisation et du financement des exportations . Selon les besoins du
fabricant et les possibilités de la maison de commerce, cette der-
nière peut prendre en charge toutes les fonctions indiquées, ache-
tant le produit du fabricant canadien pour réaliser un bénéfice sur sa
vente à l'étranger ou, à l'autre extrémité de la gamme de services,
agir simplement à titre d'agent du fabricant, lui trouver des clients
possibles et recevoir une commission si la transaction se réalise .
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