
Pour que l'association réussisse, il faut qu'il ne subsiste aucune
méprise quant aux attentes et aux aptitudes respectives des deux
parties. Laconfiance nécessaire pour une association profitable ne peut
s'établir que lorsque chacun des partenaires est en mesure de prouver
à l'autre son sérieux et son honnêteté dans le domaine des affaires .

Pour créer ce climat d'entente, il est recommandé de suivre les
étapes suivantes dans la sélection d'une maison de commerce .

1 Le fabricant doit définir précisément ses objectifs et ses
besoins. Plus particulièrement, il doit déterminer l'intensité pré-
vue de ses activités d'exportation, c'est-à-dire la proportion de
sa production qu'il désire consacrer de façon régulière à l'expor-
tation (des exportations occasionnelles ne suffisent pas à susci-
ter un appui dynamique de la part d'une maison de commerce) .
Le fabricant doit également décider s'il a l'intention de s'acquit-
ter lui-même de certaines des tâches définies plus haut . Ainsi, le
producteur aurait peut-être avantage à découvrir lui-même les
marchés étrangers qui semblent les plus prometteurs pour ses
produits . C'est une tâche dont peuvent s'acquitter toutes les
maisons de commerce, mais elles auront probablement ten-
dance à s'attarder sur les marchés où elles sont déjà bien éta-
blies. Ces derniers ne seront pas nécessairement les plus
attrayants pour le fabricant .

2 De nombreux critères influencent le choix d'une maison de com-
merce et plusieurs d'entre eux reposent sur l'importance de
l'étendue et de la connaissance des marchés ainsi que le type
de se rvices recherché . Il est particulièrement important pour le
fabricant de bien définir la nature et le degré de connaissance
de son produit qu'il exige d'une maison de commerce. Il s'agit
souvent d'un critère déterminant, car il y aura un nombre limité
de maisons de commerce possédant déjà les compétences
nécessaires ou la capacité de les acquérir rapidement . Cela ne
signifie toutefois pas qu'une maison de commerce ayant un
degré de connaissance élevé du produit pourra se passer de la
participation du fabricant représenté au cours des transactions
avec des tiers . Personne ne connaît aussi bien le produit et son
destinataire que le fabricant . La maison de commerce doit ainsi
pouvoir compter sur le soutien technique du fabricant pour
mettre au point une présentation efficace .

Ces considérations nous entraînent inévitablement à discuter
de la pertinence de facteurs comme la taille et l'expérience en
exportation de la maison de commerce .
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