lll. LA VENTE DANS LES
ETATS DE L'OUEST

Malgré le volume important de vente des produns’_
canadiens qui existe déja, cette région présente d'im-
portantes possibilités Supplémentaires pour les nou-
veaux exportateurs et pour les nouveaux produits :
canadiens. Les acheteurs américains s’intéres§ent a
presque tous les produits qui sont concurrentiels sur
les plans de |a qualité, du caractére distinctlf.e't du
prix. En outre, beaucoup de sources d’apprOV|§:onne-
ment américaines existantes sont plus éloignées .de
cette région que celles, éventuellement tout aussi
concurrentielles, qui sont situées au Canada.

L’'image du Canada

Les fournisseurs canadiens peuvent profiter du fe'ut_
que beaucoup d’entreprises américaines ne consud’e’a-
rent pas les produits canadiens comme “étrangers” et
qu'ils les achétent en facturant des services d’achat
locaux. La proximité du marché, en plus des liens per-
sonnels et ceux des affaires, peuvent aider les Cana-.
diens a défier |a concurrence pour ce qui est des frais
de transport et des délais de livraison, et leur permet-
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les démarches de comme

Pour |a Californie, la proximité du Canada, les rap-y
ports personnels et commerciaux, et |a présence d’un
trés grand nombre de Canadiens et g’ i

des Sentiments amicaux enver:
outre, de nombr,
région du norg.

s les Canadiens. En
eux Canadiens se sont établis dans la
ouest, ce qui fait que la bonne volonté
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