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+ Sao Paulo : cescobar@edc.ca
» Rio de Janeiro : fcustodio@edc.ca

- Equipe Canada inc : www.exportsource.gc.ca.

Contacts au Canada et au Brésil

Le bureau de la politique commerciale est logé a
I'ambassade du Canada a Brasilia, les bureaux du
développement du commerce international, aux consulats
généraux de Sao Paulo et de Rio de Janeiro, et au bureau
commercial de Belo Horizonte. On peut communiquer avec
eux en s'adressant a infocentre.brazil@international.gc.ca.

Secteur des marchés mondiaux de Commerce international
Canada : wolc@international.gc.ca

Bureaux d’Exportation et développement

Bureaux régionaux au Canada (chacun doté
de spécialistes du Brésil)
vnevr@international.ge.ca
edmtn@international.gc.ca
clgry@international.gc.ca
ssktn@international.gc.ca
rgina@international.gc.ca
wnnpg@international.gc.ca
trnto@international.ge.ca
mntrl@international.gc.ca
mnctn@international.gc.ca
hlfax@international.gc.ca
chltn@international.gc.ca
stjins@international.gc.ca

+ Ambassade du Canada au Brésil :
www.international.gc.ca/brazil

+ Ambassade de la République fédérative du Brésil au
Canada : www.brasembottawa.org

+ Information par pays, dont des centaines d'études et de
profils de marchés, accessibles dans le site Web du
Service des délégués commerciaux du Canada a

Tél. : (613) 992-7114
Téléc. : (613) 992-5791
canad.export@international.gc.ca

CanadExport (CMS)
125, promenade Sussex
Ottawa (Ontario) KiA oG2

Quelques tuyaux pour éviter les écueils au Brésil

Le Brésil, premiére économie de '’Amérique du Sud, régions du pays, la nécessité de points de service un peu
partout sur le territoire fera en sorte qu'un seul
distributeur ne suffira probablement pas a la téche.

Culturellement, le Brésil, comme tous les pays

offre d’excellentes occasions aux exportateurs qui se sont
bien familiarisés avec ce marché complexe et qui veulent
sy lancer. CanadExport offre quelques conseils pratiques a
ceux qui voudraient proposer leurs produits sur ce marché  d’Amérique latine, a de nombreux visages. Il est

donc important d’en tenir compte dans votre fagon
de faire. Souvent, les affaires se négocient en anglais,
mais les outils de promotion doivent étre rédigés dans

difficile, mais lucratif.

Faites le saut!
Il y a bien des fagons pour une entreprise canadienne
de prendre pied sur le marché brésilien. Toutes les

méthodes habituelles d'importation y ont cours : agents,
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distributeurs, maisons d'importation, sociétés de négoce Si la patience et la compréhension sont

des qualités essentielles, il est encore
plus important de communiquer votre
engagement a long terme envers le marché

et filiales d'entreprises étrangéres. La majorité des
exportateurs canadiens font appel aux services de
distributeurs locaux, ou de représentants locaux
possédant des compétences techniques.

Comme la vente aux utilisateurs finals est trés rare, =

la clé de la réussite consiste a établir et a maintenir des i e y
la langue officielle du Brésil, le portugais. Vous tomberez

relations solides avec une entreprise locale fiable, capable A el " T
dans les bonnes graces des Brésiliens si vous étes capable

de protéger et de promouvoir vos intéréts. Lors de la négo-

i ; ; ; de leur parler dans leur langue. Mais ce qui compte encore
ciation d'un contrat de vente, I'acheteur local exprimera

: 5 " 3 " plus, c'est le message que cela enverra a vos contacts
presque toujours 1'importance qu'il attache a la qualité, ]
: ; 3 ; locaux : vous respectez leur culture et 'honorez en
au soutien technique et a la formation.

Dans la plupart des cas il est indispensable d'avoir parlant le portugaia.

Ce qu’il faut savoir avant de partir

Les regles locales a I'importation peuvent étre
inintelligibles pour l'entrepreneur qui exporte pour

la premiere fois au Brésil. Il revient a I'importateur de

un distributeur ou un agent sur place. Comme partout

ailleurs, le choix d'un agent exige

beaucoup de réflexion.
Au Brésil, les grands

veiller & se conformer a ces régles et, en général,
ce dernier se chargera de remplir les documents
voulus en faisant appel a un courtier

représentants ont des
bureaux de vente dans

plusieurs villes du pays,

alors que les en douane. Les exportateurs

A’ >, 3 £
représentants de ot a4 T IREg i, canadiens doivent

moindre envergure néanmoins comprendre le

desservent une processus et connaitre les

regles a respecter pour
éviter les retards cofiteux que

région ou engagent
un « chasseur de

débouchés » dans différentes pourrait entrainer le non-respect

régions a l'extérieur de de ces derniéres.
leur territoire. Si la patience et la compréhension

Dans une large mesure, la capacité d'un sont des qualités essentielles, il est

agent de desservir tout le Brésil dépend du encore plus important de commu-

produit. Si votre produit n'intéresse que niquer votre engagement a long terme

quelques acheteurs sur tout le territoire, vous envers le marché. Rendez-vous fréquemm-

n'aurez sans doute besoin que d'un représentant. ent au Brésil pour vous familiariser par vous-méme

Toutefois, si votre produit intéresse une avec les gens et le marché. Cela vous permettra

clientéle nombreuse, dans la plupart des d’éviter les écueils!
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Surveiller le marché dans le secteur foresti

Les débouchés dans le secteur forestier brésilien sont
appelés a se multiplier grice a un investissement de
quelque 17 milliards de dollars au cours des sept prochai-
nes années qui sera réparti comme suit : 6 milliards envi-
ron pour les papeteries, g milliards pour les producteurs
de pates et 2 milliards pour le repeuplement forestier.
Les débouchés seront dans les secteurs suivants :

+ produits et technologies anticorrosion;

+ technologie de déshydratation des boues des usines de

pates et papiers;

systémes d'élimination des odeurs;

services de consultation et de génie;

contrdle automatisé des procédés de fabrication;
pate de résineux pour la fabrication de matériau et
papier d’emballage;

solutions TI, mise a niveau des appareils, recherche
et technologie;

logiciels de gestion forestiere;

technologies de recyclage et de désencrage;

8 www.canadexport.gc.ca
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+ papiers et cartons enduits de kaolin;

* équipements mécanisés de récolte et de transport.

Le secteur forestier brésilien, le plus important en
Amérique du Sud, comprend le bois d’ceuvre, le bois de
placage, les contreplaqués, les panneaux de particules, les
panneaux de fibres, la cellulose et les papiers. En 2005,
avec des recettes de 30 milliards de dollars, il représentait
4,1 % du PIB. 11 exportait pour 8,5 milliards en produits
forestiers et en importait pour 1,5 milliard.

La plupart des entreprises brésiliennes exportent, et
elles améliorent constamment leur capacité et leurs
technologies pour accroitre la production et réduire les
cofits. Elles sont toujours a l'affiit de nouvelles
technologies pour assurer leur compétitivité sur les
marchés mondiaux - bonne nouvelle pour les exportateurs
canadiens!

Renseignements : Paulo Limas, consulat
général du Canada a Sao Paulo, courriel :
paulo.limas@international.gc.ca.

Ruée vers l’or dans le secteur minier

En 2004, les exportations miniéres du Canada vers le
Brésil ont atteint 12,1 millions de dollars sur un
marché qui s'approvisionne localement et
qui est évalué a quelque 5 milliards de
dollars — preuve que les entreprises
canadiennes peuvent y trouver des
affaires d'or.

D’apres 1'Association
brésilienne des équipements,
la demande d'équipements
miniers devrait progresser au
rythme de 30 % par année au
cours des cing prochaines années,
pour des ventes de 22 milliards de
dollars environ. Divers projets miniers,
en cours ou a venir, ouvrent une multitude
de débouchés pour les fournisseurs canadiens
d’équipements et de services désireux de tirer parti
de cette économie dynamique.

Par exemple, la Companhia Vale do Rio Doce (CVRD) —

la plus grosse société miniére des Amériques — prévoit,
dans les cing prochaines années, d'investir plus de

11 milliards de dollars pour accroitre sa production de
charbon, de nickel et de minerai de fer.

On trouve déja au Brésil plus de 40 compagnies

commerci:

1
vertu du nouve

depui

canadiennes d'exploration miniére — surtout dans l'or,
le nickel, les diamants, le cuivre et les pierres
semi-précieuses — et pas moins de
10 fournisseurs d'équipements miniers.
Le gouvernement brésilien est
en train de déréglementer et de
restructurer le secteur minier en
mettant en ceuvre un nouveau code
minier. Les exportateurs peuvent
s'attendre a voir une croissance
spectaculaire en raison de I'immen-
sité du territoire et de la diversité
des ressources géologiques.
Il y a au Brésil plus de 1 700 mines
a ciel ouvert et 180 mines souterraines.
Le Brésil représente 22 % de la production
mondiale de minerai de fer et posséde 94 % des
réserves mondiales de niobium.

En 2004, I'extraction de minerai brut représentait
environ 2 % du PIB du pays (18 milliards de dollars), tandis
que la transformation du minerai représentait 8 % du PIB,
soit environ 71 milliards.

Renseignements : Franz Brandenberg, bureau
commercial du Canada a Belo Horizonte, courriel :
franz.brandenberg@international.gc.ca.

CanadExport 1* juin 2006










