CANADEXPORT

Nouvelles i noter

Le Conseil canadien de la fourrure
n mene une importante campagne d’ex-
o ‘ portation lancée par les fabricants de

, fourrure canadiens — et il semblerait
- [ qu’elle donne des résultats!
i i Malgré les conditions difficiles du
marché, les exportations de vétements
(0 de fourrure canadiens ont fait un bond
“‘ de 15%en 1991 etontaugmenté de 9 %
{i au cours des six premiers mois en 1992
i par rapport 4 la méme période 1’année
| précédente.
ot La croissance de la demande de pro-
' duits de fourrure canadiens a été parti-
o culierement forte (+ 27 %) aux Etats-
: “‘ Unis, qui achétent environ les deux-
5 i tiers des exportations de I’industrie, mais

. effet, ri ini rmatxéfx fourme pcut dtre
- vitale pour ugmenter les capacites,
d’exponatxon d’une entrepnse.

‘Le concept combme un systéme de
repondeur telephomque de concep-‘
tion specxale a un réseau d’informa- -

données qui fournit aux agents du -
Centre des’ renselgnements h r alde

. tions commerciales— unebanquede'* ‘Sh

des. services aux entreprises du Ca-
nada, Wmmpeg (Mamtoba) Tel" :

aussi au Royaume-Uni, en France, en
Espagne et au Japon (+ 31 %).

Selon M. Jerry Jacob, président du
Conseil canadien de la fourrure, « le
commerce international de la fourrure
évolue rapidement et les entreprises
ayant les meilleurs capacités d’adapta-
tion réussiront. Nous faisons face a un
marché vraiment mondial. »

En réponse, le Comité d’adaptation
de I’industrie canadienne de la fourrure
(sous les auspices du Conseil canadien
de la fourrure et d’Emploi et Immigra-
tion Canada) favorise une méthode in-
tégrée de restructuration de I’industrie.

Unélément clé de la stratégie consiste
a promouvoir les modélistes canadiens

‘on Coughlm directrice, Centre

"' L’industrie canadienne de la fourrure

novateurs en vétements de fourrure,

. afin de faire la distinction entre les

produits canadiens et les importations
bas de gamme (en provenance par
exemple de la Corée et de Hong Kong)
et d’attirer les jeunes consommateurs.
Le Comité s’efforce aussi de perfec-
tionner les compétences en finances et
en établissement de plan d’entreprise,
dans un secteur dominé par des produc-
teurs de taille relativement faible, et de
moderniser les techniques marchantes
et les canaux de distribution.

En novembre 1992, le Conseil cana-
dien de la fourrure a lancé une campa-
gne de promotion d’un million de dol-
lars pour mettre a I’essai sa stratégie de
promotion des modélistes sur le marché
canadien. La réaction des consomma-
teurs,dumilieu des affaires et desmédias
de mode canadiens a été excellente. Le
Conseil canadien de la fourrure étend
actuellement ses activités internationa-
les afin de miser sur la lancée de la
reprise des exportations.

Récemment, le Conseil a décidé de
gérer directement 1’Exposition nord-
américaine de mode de la fourrure qui
se tient 2 Montréal tous les ans, au
printemps. Cette exposition, qui est la
plus importante foire commerciale de
fourrures en Amérique du Nord, attire
descentaines d’acheteurs etd’exposants
des Etats-Unis, deI’Europe et de 1’ Asie.

" Cette année, comme les autres années,

lafoire auralieualaPlace Bonaventure,
a Montréal, du 5 au 8 mai.

Les documents de promotion des
modélistes préparés par le Conseil et un
nouveau film vidéo expliquant la con-

" tribution de P’industrie A 1’environne-

ment sont en cours d’adaptation et de
traduction en vue de les utiliser a
I’échelle internationale. Des agents se-
ront recrutés afin d’explorer de nou-
veaux débouchés pour les produits ca-
nadiens sur des marchés établis et
nouveaux, notamment en Italie, en Es-
pagne, en Allemagne et au Japon. En-
viron la moitié de la production cana-
dienne de vétements de fourrure est
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