
Quand faire appel aux maisons de
commerce?
Du point de vue de l'exportation, il y a trois grandes catégories de fabricants
et de producteurs. Il s'agit de ceux qui se lancent pour la première fois dans
l'exportation, de ceux qui exportent déjà mais qui désirent diversifier leurs
marchés extérieurs et, enfin, des exportateurs établis qui veulent poursuivre
leur expansion sur les marchés internationaux.

Premières tentatives d'exportation

Les fabricants et les producteurs peuvent découvrir des possibilités
commerciales aux États-Unis ou ailleurs à l'étranger. Dans le cas du marché
américain, les maisons de commerce canadiennes peuvent jouer un rôle
utile à l'occasion, mais la plupart des fabricants choisissent d'aborder ce
marché directement, car il est d'accès facile et que ses pratiques
commerciales sont très voisines de celles du Canada. Pour ce qui est des
autres marchés, en particulier ceux des pays socialistes ou moins
développés, plus difficiles à percer à cause des obstacles culturels et
administratifs, les maisons de commerce représentent une façon très
rentable de tenter de s'y imposer. Il faut comparer les frais de services d'une
maison de commerce à ce qu'il en coûterait à l'entreprise pour mettre sur
pied une structure de commercialisation internationale et d'établir sa
clientèle.

C'est pourquoi les maisons de commerce contribuent davantage à
l'exportation canadienne pour les destinations autres que les États-Unis. La
plupart des fabricants et des producteurs n'ont pas les ressources
nécessaires pour s'imposer avec succès sur ces marchés. Par contre, les
maisons de commerce ont établi des réseaux de contacts sur ces marchés,
de sorte que leurs frais de fonctionnement peuvent s'étalèr sur un éventail
de produits beaucoup plus large que celui de n'importe quel fabricant.
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