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UN AVANT-GOOT DU MARCHE DE UALIMENTATION JAPONAIS >

Le FITT : pour bien réussir son entrée sur la scéne mondiale

11 n'est pas facile pour les PME d’acquérir le savoir-faire dont elles
ont besoin pour réussir a exporter leurs produits et services. C'est
pourquoi le Forum pour la formation en commerce international
(FITT) a lancé une série d'initiatives offrant aux PME un avantage
concurrentiel : celui de comprendre les tenants et les aboutissants
des milieux commerciaux mondiaux.

Le FITT collabore avec plus de 55 partenaires canadiens du
domaine de la formation et offre des cours en ligne qui permettent
aux Canadiens d'acquérir les compétences et les connaissances
nécessaires pour se tailler une place sur les marchés mondiaux.
11 est le seul organisme au Canada a décerner le titre de profes-
sionnel accrédité en commerce international (PACI), un gage

d’excellence en commerce international.

Le titre de PACI et FITThabiletés

Le FITT a créé le titre de PACI en 1997 conformément a son
mandat d’établir des normes nationales de formation et d'accré-
ditation dans le domaine du commerce, mais aussi a la demande
de l'industrie, qui souhaitait un titre de compétence profession-
nelle en commerce international. Les détenteurs du titre de PACI
répondent & des exigences trés strictes : ils ont suivi le programme
FITThabiletés ou un programme équivalent et possedent au moins
une année d’expérience en commerce.

Principal moyen d'obtenir le titre de PACI, le programme inter-
actif FITThabiletés offre une formation pratique et favorise la
réussite sur les marchés mondiaux. FITThabiletés est accrédité
aupres de 1'International Association of Trade Training
Organizations. Les cours sont offerts en ligne et dans des centres
de formation un peu partout au Canada.

Ateliers Destination : Marchés internationaux
Les six ateliers Destination : Marchés internationaux sont une
initiative mixte du FITT et d'Equipe Canada inc. Ces ateliers de trois
heures chacun, également offerts en ligne, initient les participants
au monde des affaires internationales : marketing, études de
marché, financement des transactions commerciales, logistique

et distribution des exportations.

International Trade
Canada

Les membres du FITT ont accés a un éventail
de programmes, de publications et de services
élaborés spécialement pour les professionnels
du commerce international. Que vous vouliez
avancer dans la profession, vous perfectionner
ou rester en contact avec vos pairs, I'adhésion
au FITT peut vous ouvrir des portes.

Conférence nationale du FITT
Le FITT tiendra sa g¢ conférence annuelle

les 13 et 14 juin 2006 a Halifax, en Nouvelle-
Ecosse. Cette conférence nationale de premier
rang permet aux participants de rencontrer
des praticiens du commerce international de
tout le Canada et d’aiguiser leur stratégie
commerciale a 1'étranger.

Renseignements et inscriptions : www.fitt.ca/
conference/2006 ou Secrétariat de la con-
férence du FITT, tél. : 1 866 775-1817, site Web :
www.fitt.ca.
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CAP SUR L’ASIE

Profil du secteur nippon des aliments et boissons transformeés

Etant donné I'importance de sa population (environ
128 millions d'habitants), le Japon est I'hdte d'un immense
marché des produits agricoles et alimentaires. Les con-
sommateurs japonais aiment les produits de grande
qualité et sont généralement préts a en payer le prix.

On estime qu’en 2003, les ménages japonais ont con-
sacré en moyenne 8 840 $ a I'achat d’aliments au détail
et 5146 $ & I'achat de services alimentaires et de restau-
ration. L'emballage influence grandement les décisions
d'achat, les consommateurs japonais ayant tendance a juger
de la qualité d'un produit a la qualité de son emballage.

En outre, les consommateurs japonais sont au fait des
nouvelles tendances en matiére d'alimentation, surtout
en ce qui a trait aux vertus de certains aliments pour
la santé. En fait, le secteur des aliments fonctionnels
affiche une forte activité quant a la conception de nou-
veaux produits, en plus d'attirer les consommateurs. Le
pays ayant récemment vécu plusieurs crises et scandales
liés a la salubrité des aliments, les consommateurs
japonais accordent une grande importance a la salubrité
et a la tragabilité des aliments.

Bien qu'il soit trés subventionné, le secteur nippon de
I'agriculture est de petite taille, seulement 13 % des terres
(375 ooo km?) étant cultivables. La production de riz, de
légumes et d'ceufs suffit presque a la demande nationale,
et 60 % des poissons et fruits de mer consommés au pays
y sont produits.

Un marché dépendant des importations
En dépit de cette production importante, le Japon
n'est en mesure de répondre qu'a 40 % de ses besoins
alimentaires, le reste des besoins étant satisfaits par
les importations agricoles. Le gouvernement japonais
s'était fixé comme objectif de réduire a 45 % la propor-
tion de produits alimentaires importés d'ici 2010, mais
cet objectif ne sera vraisemblablement pas atteint. En
réalité, il est probable que la proportion de produits
alimentaires importés continue a grimper étant donné
le déclin de la production nationale et les tendances en
matiére d’alimentation, qui favorisent les importations.
Le marché des importations de produits agroalimen-
taires et de produits de la mer est évalué a 73,7 milliards
de dollars. Les poissons et les fruits de mer, les viandes
et les produits carnés, les céréales, les graines oléagi-
neuses, les céréales, les grains divers ainsi que les fruits
et les graines constituent plus de la moitié des importa-
tions japonaises de produits agroalimentaires et de
produits de la mer. Les poissons congelés ainsi que les
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mollusques et crustacés frais et
congelés représentent pres de 60 %
des importations de poissons et de
fruits de mer du Japon, tandis que le
porc désossé correspond a 6o % des
importations de viandes.

Les grands exportateurs de produits
agroalimentaires au Japon sont les Etats-
Unis (26 % du marché), la Chine (14,3 %),
I’ Australie (8,2 %) et le Canada (5,7 %).

En 2004, les principales exportations
canadiennes a destination du Japon
étaient les suivantes : porc frais et
congelé, graines de canola, blé et méteil,
crustacés et soja. Le Canada est aussi
'un des principaux fournisseurs du
Japon en blé (étant a l'origine de la
quasi-totalité des importations japo-
naises de blé de force en 2004, qu'on
évalue a 70,4 millions de dollars) et
d’orge brassicole (ayant fourni plus
de 25 % de toutes les importations
japonaises de malt, lesquelles sont
évaluées a 76,8 millions de dollars).

Débouchés

Les exportateurs canadiens de pro-
duits répondant aux tendances en ali-
mentation santé observées au Japon
trouveront 1a un marché réceptif. L'eau
embouteillée, le bleuet et les produits
laitiers fonctionnels y sont déja popu-
laires, et des produits moins connus
tels que la canneberge et I’'amélanche
sont aussi convoités.

11 existe donc des débouchés pour les
aliments santé et fonctionnels qui visent
des marchés a créneaux tels que la po-
pulation japonaise vieillissante ou les
propriétaires d'animaux de compagnie.
De plus, les transformateurs et les pro-
ducteurs pourraient avoir avantage a
faire connaitre leur participation aux
différents programmes canadiens de
salubrité des aliments ainsi qu'aux
initiatives de tragabilité mises de I'avant
par le biais du Cadre stratégique pour
1'agriculture du Canada. Les entre-
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prises canadiennes pourraient également bénéficier de
débouchés en matiere de partenariats de R.-D. avec des
entreprises japonaises dans les secteurs des aliments
fonctionnels et des aliments santé.

A mesure que 'alimentation des Japonais s'occidentalise,
on constate un potentiel de croissance des exportations de
trés nombreux produits alimentaires : produits céréaliers,
viandes, aliments biologiques, fruits et 1égumes frais et
transformés, produits laitiers, produits du poisson, aliments
a plusieurs ingrédients, de méme que boissons alcoolisées

et non alcoolisées.

Les importantes capacités du Canada en matiére de

marques de distribution peuvent elles aussi étre porteuses
de débouchés, alors que les chaines de détaillants tentent
de se distinguer des grandes entreprises étrangeres et que
la consolidation du secteur de la vente en gros a pour effet
de réduire la variété en ce qui a trait a I'éventail de
produits offerts par les différents détaillants.

Le Japon ayant rendu obligatoire I'étiquetage des aliments
issus de la biotechnologie en avril 2001, les entreprises
de transformation sont a la recherche de substituts non
génétiquement modifiés, notamment le soja naturel. La
capacité du Canada a produire du soja et des produits a
base de soja non génétiquement modifiés pourrait se
révéler avantageuse, car les produits a base de soja
biologique continuent de gagner en popularité. Le Canada
compte également un nombre croissant de producteurs
d’aliments biologiques qui pourraient tirer profit de
'expansion du marché japonais des produits biologiques.

Le Canada jouit d'une excellente réputation aupres des
consommateurs et des entreprises de transformation du Japon
en ce qui a trait a la production d'ingrédients d'origine agri-
cole de grande qualité tels que l'orge et le blé. Les fournis-
seurs canadiens d'ingrédients alimentaires peuvent
d’ailleurs miser sur cette réputation, maintenant que les
restaurateurs commencent a mettre en application les
lignes directrices élaborées par le ministére japonais de
1'Agriculture, de I’Alimentation et des Foréts, lesquelles

les obligent a dévoiler les principaux ingrédients alimen-
taires entrant dans la confection de leurs menus. Qui plus
est, les fabricants japonais de produits alimentaires sont
constamment & la recherche de nouveaux fournisseurs
d'ingrédients. Il existe donc des débouchés pour les four-
nisseurs d'ingrédients tels que les viandes, les 1égumes, les
fruits, les baies, les confiseries, les concentrés de jus, les
purées, les fines herbes, les assaisonnements, les pates
alimentaires et les poissons et fruits de mer.

La reprise des importations japonaises de beeuf canadien
provenant de bovins 4gés de 20 mois et moins présente
également des débouchés en matiere d'exportation pour
toute une variété de produits de beeuf désossé.

Le gouvernement du Canada a mis en place plusieurs
programmes et services qui aident les entreprises canadi-
ennes a se doter d'un avantage concurrentiel sur les marchés
internationaux. Par exemple, le Service des délégués com-
merciaux du Canada (www.infoexport.gc.ca) peut aider les
entreprises canadiennes a profiter de nombreuses occasions
d'affaires au Japon. De méme, Exportation et développement
Canada (www.edc.ca) offre des services de financement et
d'assurance aux exportateurs canadiens. Enfin, la Corporation
Commerciale Canadienne (www.ccc.ca) facilite les ventes a
l'exportation et permet aux exportateurs canadiens de vendre
leurs produits sur les marchés public et privé du monde entier.

Renseignements sur le marché de 'agroalimentaire
japonais : ambassade du Canada au Japon,
tél. : (o11-81-3) 5412-6200, téléc. : (o11-81-3) 5412-6254,
courriel : jpn.commerce@international.gc.ca,
site Web : www.infoexport.gc.ca/jp.

Foires nippones de I’alimentation a venir

Natural Products Expo Japan 2006 (21-23 septembre 2006)
Joindre Kristen Seldon, New Hope Natural Media,

tél. : (303) 998-9066, téléc. : (303) 447-1164, courriel :
kseldon@newhope.com, sites Web : www.newhope.com
et www.naturalproductsjapan.com.

BioFach Japan 2006 (21-23 septembre 2006)

Joindre Heinz W. Kuhlmann, Nurnberg Global Fairs, tél. :
(o11-81-3) 5404-7351, téléc. : (o11-81-3) 5404-7352, courriel :
heinz@inter.net, site Web : www.nuernbergglobalfairs.com.

Health Ingredients Japan 2006 (4-6 octobre 2006)

Joindre CMP Japan Co. Ltd., tél. : (o1r-81-3) 5296-1020,
téléc. : (o11-81-3) 5296 1018, courriel : info@empjapan.com,
sites Web : www.hijapan.info et www.cmpjapan.com.

CanadExport 17 avril 2006




Délégué commercial
Accédez a un monde de sawi

Découvrez de nouvelles occasions d’affaires

Cherchez-vous des moyens de profiter le plus possible des occasions d'affaires a I'étranger? Vous serait-il utile d'avoir des contacts
fiables, des renseignements pertinents et la possibilité d'établir un réseau de clients et de partenaires éventuels? Dans
I'affirmative, lisez ce qui suit.

Votre Délégué commercial virtuel (DCV) vous fournit des occasions d'affaires, des nouvelles ainsi que des renseignements sur les
principaux débouchés possibles & 1'étranger par l'entremise des services personnalisés d'un délégué commercial situé sur votre
marché cible. Continuez de lire pour en apprendre davantage!
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Paris accueille un salon de ’armement et de la sécurité

Paris, France, du 12 au 16 juin 2006 > Le Salon international

L'ambassade du Canada a Paris, en collaboration avec

de la défense terrestre et aéroterrestre, Eurosatory 2006, Industrie Canada, se charge de 1'organisation du pavillon du
est considéré aujourd'hui comme la plus grande activité Canada a 'Eurosatory. Ce pavillon présentera environ une
mondiale dans le domaine des industries de I'armement douzaine d'entreprises canadiennes. De nombreuses forces
et de la sécurité. terrestres dans le monde utilisent le matériel de défense et de

En 2004, le salon a accueilli plus de 44 ooo visiteurs venant  sécurité canadien. Parmi ce matériel, citons notamment les

de 144 pays (ce qui représente une augmentation de 15 % détecteurs laser et 1'équipement de vision nocturne, les sys-

comparativement & 2002) et a attiré quelque 1 ooo exposants,  témes de surveillance et de suivi par satellite, les chenilles

internationaux pour la plupart. Il donnera cette année et les pieces en caoutchouc pour les véhicules blindés, le ma-

'occasion aux fabricants canadiens de se tenir au courant  tériel de décontamination nucléaire, chimique et biologique,

des avancées technologiques les plus récentes dans le secteur.  ainsi que les munitions d’instruction et les munitions classiques.

Cette activité majeure permettra aux exportateurs de se faire

Renseignements : Guy Ladequis, délégué commercial,

une idée précise des différents réseaux dans l'industrie et  ambassade du Canada a Paris, courriel :

de rencontrer d'éventuels partenaires. guy.ladequis@international.gc.ca.

Les femmes entrepreneures a la conquéte du monde

Saint-Jean-sur-Richelieu, Québec, les 25 et 26 mai 2006 > Le Comité de la condition féminine du Conseil économique du Haut-Richelieu

est fier d’annoncer que la 4¢ édition du Salon de l'entrepreneuriat féminin se déroulera sous le theme « A la conquéte du monde! ».

Cette manifestation commerciale se veut un lieu de connaissances et d'échanges consacré aux femmes d'affaires du Québec et

d’ailleurs. La mise en commun de I'expertise des femmes a I'international avec celles des femmes d'ici favorisera un apprentissage

constructif et culturel, ce qui permettra de leur ouvrir des perspectives.

Renseignements : Lucie Dandenault, gestionnaire en commerce international, Club ExportAction, tel. : (450) 359-9999, poste 233,
courriel : lucie.dandenault@exportaction.qc.ca ou Martine Lorrain-Cayer, coordonnatrice du salon, courriel :

lorraincayerm@haut-richelieu.qc.ca, site Web : www.entrepreneuriatfeminin.com.

Le « syndrome hollandais »
frappera-t-il le Canada?

Pour un pays qui possede des ressources naturelles en abon-
dance, la hausse des prix des ressources peut étre un véritable
bienfait, mais elle peut aussi provoquer une hausse de la valeur
de la devise et étouffer ainsi la croissance des industries qui
appartiennent a d’autres secteurs. On appelle ce phénomeéne
le « syndrome hollandais ». Pendant presque toutes les années
1990, la part des ressources naturelles dans les exportations
canadiennes de marchandises a chuté, mais en quatre ans, de
2000 & 2004, elle est remontée a 50,9 %. Entre-temps, de 2002 a
2004, le secteur manufacturier canadien a enregistré une perte
nette de 43 800 emplois. La hausse actuelle des prix des ressources
naturelles pourrait n'étre qu'un redressement temporaire, mais
si la tendance se maintient, les effets bénéfiques observés dans
les industries primaires pourraient se solder par des reculs dans
d’autres secteurs de 1'économie.

Fourni par la Direction de l'analyse commerciale et économique
(www.international.gc.ca/eet/).

Part des ressources naturelles dans les
exportations canadiennes de marchandises
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