
ventes se transformera éventuellement en un rôle de véritable inter-
médiaire à l'exportation, comme le rôle qu'Overseas Projects a 
assumé pour ses exportations d'aspirateurs en Arabie Saoudite. 

Achats pour des projets 

Le Rwanda veut du mobilier de salle d'attente pour un projet de 
cliniques médicales. Le Honduras recherche du matériel d'exploita-
tion forestière, le Chili des appareils de lutte contre les incendies, 
un pays arabe du matériel médical pour suivre l'état de santé des 
nouveau-nés; les Forces aériennes d'un pays d'Amérique du Sud 
veulent quelque chose qui leur enseignera la réanimation artifi-
cielle; une société péruvienne recherche des pièces de rechange 
pour une unité démodée d'une usine de traitement de pétrole brut; 
un fournisseur de produits agricoles d'Australie veut des pièces 
spéciales pour des ramasseuses-botteleuses; un pays du Sud-Est 
asiatique recherche du matériel de voirie pour un important projet 
de construction. 

Tous ces gens aimeraient acheter au Canada, mais ne savent pas 
comment s'y prendre. Il y a plusieurs façons de procéder, dont 
l'une consiste à lancer un appel d'offres. Cela peut prendre la 
forme d'un appel à la concurrence internationale lancé par le biais 
d'entités comme l'Organisation des Nations Unies ou d'une institu-
tion financière internationale (IF1), lancé de gouvernement à 
gouvernement, par le biais d'une grande multinationale, ou lancé à 
un niveau plus informel, par un télex envoyé directement à une 
société pour lui demander un prix. 

Certaines maisons de commerce offrent de rechercher et d'acheter 
des produits aussi variés que ceux que nous venons de mentionner. 
Une fois les produits repérés, la maison de commerce donnera les 
prix ex-usine, les coûts de transport intérieur et les frais d'embal-
lage pour exportation, s'il y a lieu, afin d'obtenir un prix FOB au 
port. Elle évaluera ensuite les frais d'expédition par voie aérienne 
ou océanique, les documents requis ainsi que tous les autres 
coûts comme les frais d'attestation consulaire et d'assurance à 
payer pour livrer les produits CAF au port de destination. 

C'est là la pratique normalement suivie, que la requête soit une 
simple demande de prix qu'un distributeur panaméen de fluides 
obturants a transmise par télécopieur ou par télex, ou qu'il 
s'agisse d'appels d'offres intergouvernementaux complexes pour le 
compte d'IFI ou de l'ONU. L'obtention du prix, l'établissement de 
tous les coûts de débarquement des marchandises au port de 
destination et l'acheminement des produits jusqu'à l'acheteur 
constituent un service complet que la maison de commerce fournit 
à l'acheteur étranger. 

9 


