Le prix, gage du succes a I’étranger

Comme nous I'avons mentionné, le négociant se trouve a l'intersection de la
demande et de F'offre. Son réle est de servir d'intermédiaire pour les
questions qui concernent non seulement les spécifications du produit, mais
également son prix. En ce qui concerne les prix, il est en mesure de
négocier avec le vendeur et I'acheteur. Il lui faudra probablement amener
'acheteur étranger a accepter un prix plus élevé ou le vendeur a accepter
un prix moins élevé, ou a convaincre les deux d’en venir & un compromis
lorsque leurs positions respectives sont trop éloignées. Il faudra peut-étre
aussi négocier de meilleures modalités pour les colts de fret, de
manutention, d’assurance et de financement.

Pour donner un exemple de prix a I'exportation dans le cadre d’'une activité
d’'achat au Canada, revenons au cas des exportations de brouettes a la
Trinité. M. Kampouris a trouvé un fournisseur canadien qui offre de livrer a
temps un produit répondant aux spécifications exigées et ce, au prix de
41,72 $CAN ex-usine — aprés avoir déduit les remises sur quantité et pour
paiement au comptant, ainsi que la taxe fédérale qui ne s’applique pas a
I'exportation.

A la Trinité, M. Naim a déja une offre des Danois a 31,00 $US

(i.e. 43,09 $CAN), CAF Port of Spain. M. Kampouris essaie d’abord
d’'obtenir que M. Naim accepte un prix plus élevé. La réponse est « Non! ».
M. Naim n’est toujours pas convaincu par la qualité supérieure des
brouettes canadiennes; méme si ces brouettes étaient les meilleures au
monde, il préférerait quand méme avoir ses 600 brouettes 4 31,00 $US —
ou encore moins cher. Dans ce cas, le négociant peut ou tenter de satisfaire
les conditions de I'acheteur, ou laisser tomber la transaction. M. Kampouris
décide de poursuivre la transaction.
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