
La nature du marché joue un rôle primordial dans le fonctionnement 
des maisons de commerce, car elles exercent une fonction d'inter-
médiaire entre l'offre et la demande. Lorsque la demande dépasse 
l'offre et selon le niveau de concurrence du marché, les maisons 
de commerce (et les fabricants) peuvent viser un bénéfice plus 
élevé. Inversement, lorsque le marché est difficile, les maisons de 
commerce et les fabricants devront accepter une diminution de 
leur commission et de leur marge bénéficiaire pour soutenir la con-
currence. Les commissions et les marges bénéficiaires des maisons 
de commerce varient entre une fraction de un pour cent pour les 
denrées et de 15 à 18 % dans le cas des produits finis, parfois 
même plus. Il faut néanmoins souligner que ces tarifs couvrent une 
partie ou parfois l'ensemble des services et des risques déjà men-
tionnés. En effet, la maison de commerce assume souvent les frais 
découlant du délai entre le paiement qu'elle effectue au fabricant 
et la réception du paiement du client étranger. 

La détermination du prix à l'exportation exige une adaptation à la 
situation du marché ainsi qu'une coopération entre le fabricant et 
la maison de commerce. Les deux parties devront peut-être 
accepter des concessions pour demeurer concurrentielles et exploi-
ter un marché favorable. 

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 expor-
tateurs établis qui veulent poursuivre leur expansion sur les mar-
chés 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 ses pratiques commerciales sont très voisines de 
celles du Canada. Pour ce qui est des autres marchés, en par-
ticulier ceux des pays socialistes ou moins développés, plus diffi-
ciles 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 
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