Toutes les importations américaines (dans les catégories des codes a quatre chiffres) qui
provenaient des pays développés et dont la valeur 2 1'importation dépassait un million de
dollars US furent relevées pour les années de référence et classées dans 1’ordre décroissant,
selon leur valeur. A partir de cette liste, la Direction des relations commerciales, touristiques
et économiques - Etats-Unis a d’abord choisi 26 groupes de produits qui devaient étre
analysés plus & fond. Chaque groupe fut décomposé au niveau des codes a sept chiffres, puis
une enquéte fut entreprise pour établir s’il y avait des sociétés canadiennes qui fabriquaient
des produits semblables et qui pouvaient exploiter les débouchés éventuellement mis en
évidence. 1l fut relativement simple d’élargir les codes de I’annexe A de quatre chiffres a
sept chiffres; la liste de ces marchandises fut dressée pour 1’année 1986, précisant leur valeur
en douane. La désignation des entreprises canadiennes s’est faite 2 partir de la base de
données WIN du ministére des Affaires extérieures, que toutes les grandes missions du
Ministére 2 1’étranger peuvent consulter en direct et qui contient des renseignements sur les
fabricants canadiens et leurs produits. Il est & noter que la constitution de la base de données
WIN n’est pas encore compléte, mais elle est assez avancée pour que nous puissions I’utiliser
aux fins de la présente étude.

A cette étape de 1’analyse, les produits ou groupes de produits ayant donné lieu a des
importations d’une valeur globale de plus de 80 millions de dollars US, pour le Japon,
I’Europe et le Canada, furent désignés en vue d’une analyse plus approfondie. Apres
consultation de porte parole de I’industrie et du gouvernement, spécialistes du secteur, d’autres
produits ou groupes de produits qui n’avaient pas satisfait aux critéres furent ajoutés parce
qu’ils semblaient offrir un intérét commercial appréciable. D’autres encore furent supprimés
faute de potentiel commercial suffisant.

L’étape suivante consistait A identifier les principaux importateurs américains des produits
choisis, & élaborer un questionnaire et a interviewer les importateurs. Nous avons alors congu
un questionnaire qui visait a recueillir les renseignements suivants sur chacun des importateurs
interrogés :

. Quels sont les principaux produits qu’il importe?

. Quels sont les pays d’origine de ces importations? Dans quelle mesure
I’importateur est il satisfait de chacun de ses fournisseurs?
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. Pourquoi n’utilise-t-il pas des produits américains?

. Quel a été ’effet de la dévaluation du dollar américain sur le prix des
importations?
. L’importateur a-t-il déja acheté des produits canadiens? Dans I’affirmative,

était-il satisfait de ses fournisseurs canadiens?
. L’importateur voudrait-il en savoir plus long sur les fournisseurs canadiens?

. Par quel moyen voudrait-il que les fournisseurs canadiens le renseignent?
Quelles sources d’information utilise-t-il pour décider quels produits acheter?

. Ses achats sont-ils saisonniers?

. Y a-t-il des obstacles qui empéchent I’importateur de s’approvisionner au
Canada?

. Est-ce que 1’Accord de libre-échange entre le Canada et les Etats-Unis modifiera

sa politique d’achat?

Nous avons interviewé les principaux importateurs par téléphone et leur avons envoyé un
questionnaire par la poste lorsqu’ils en faisaient la demande.

Il existe diverses raisons qui font que, dans certaines situations, la hausse du prix des produits
importés ne crée pas de débouchés considérables pour les entreprises canadiennes sur le
marché américain; ces facteurs sont notamment les suivants :

. D’autres caractéristiques du produit ’emportent sur le prix, c’est-a-dire sa
qualité, sa forme, etc.;

. Le produit importé est un composant d’un produit fini et sa valeur est minime
par rapport a celle du produit fini;

. L’acheteur américain s’approvisionne depuis longtemps aupres de ses
fournisseurs étrangers actuels et il compte sur la capacité démontrée de
I’exportateur a répondre rapidement aux changements requis;
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