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Les membres du Cabinet proviennent de la Diète, sui-
vant un régime parlementaire. Actuellement, c'est le
Parti démocratique libéral qui détient le pouvoir et le
principal parti d'opposition est le Parti socialiste du
Japon.

Jours fériés
Jour de l'an - 1*' janvier
Fête des Adultes - 15janvier
Fête de la Fondation nationale - 11 février
Équinoxe du printemps - 20 ou 21 mars

(calendrier lunaire)
Anniversaire de l'empereur - 29 avril
Fête de la Constitution - 3 mai
Fête des Enfants - 5 mai
Fête des Vieillards - 15 septembre
Équinoxe d'automne - 23 ou 24 septembre

(calendrier lunaire)
Fête de l'Éducation physique - 10 octobre
Fête de la Culture - 3 novembre
Fête de l'Action de grâce

des travailleurs - 23 novembre

Les bureaux du gouvernement et des sociétés sont
généralement fermés les 2 et 3 janvier. En pratique, le
travail ralentit considérablement au cours des derniers
Jours de décembre et de la première semaine de Jan-
vier. Il est préférable de ne pas entreprendre de voyages
d'affaires pendant cette période ni pendant la « Semaine
d'Or », où tombent les fêtes du 29 avril et des 3 et
5 mai, car un grand nombre de gens d'affaires Japonais
profitent de ces fêtes pour prendre des congés
prolongés.

Heures d'ouverture
Les heures d'ouverture vont généralement de 9 h à 17 h,
et le repas du midi a lieu entre 12 h et 13 h. Les déjeu-
ners et les diners d'affaires ne font pas partie des tradi-
tions japonaises.

Banques : De 9 h à 15 h, du lundi au vendredi; de 9 h à
12 h le samedi (un samedi sur deux)
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Heure locale
L'heure du Japon devance de 14 heures l'heure normale
de l'Est, et de 13 heures l'heure avancée de l'Est.

Monnaie
L'unité monétaire japonaise est le yen (Y).

Statistiques économiques
PNB: 330,75 billions de yens, soit 2,87 billions de dol-
lars canadiens
PNB par tête d'habitant : 2,7 millions de yens, soit
23 419 dollars canadiens
Taux de croissance réel du PNB: 2,5 % en 1986, taux
de croissance prévu pour 1987-1988: 2,75 %
Taux d'inflation : 0,8 %
Structure économique : Services : 57,8 %; Fabrication:
29,8 %;
Construction : 7,3 %; AgriculturelMines : 3,5 % (du PNB
évalué selon les prix en vigueur en 1985).

Échanges commerciaux avec le Canada
Les échanges commerciaux entre le Canada et le Japon
ont atteint 13,5 milliards de dollars en 1986. De cette
somme, les exportations canadiennes totalisent 5,9 mil-
liards de dollars et les importations 7,6 milliards de
dollars. Le Japon vient au second rang des partenaires
commerciaux du Canada, et ce dernier occupe le
huitième rang pour le Japon.



'OUVERNEMENT
ANADIEN AU JAPON
bassade du Canada à Tokyo
sonnel de l'Ambassade du Canada est nombreux;
>rend des délégués commerciaux, des responsa-
:onomiques et des agents de placement. Les
listes qualifiés, que ce soit dans le domaine de
Jiture, des pêcheries, de l'automobile, de l'aéros-
ou de la défense, connaissent bien le marché

is. Leur rôle est de faciliter l'exportation des
ts canadiens au Japon.
demande d'aide au personnel de l'Ambassade
être accompagnée d'un aperçu des antécédents
ompagnie, d'une liste de ses produits, d'un
9 rendu de son organisation en matière de com-
lisation au Canada, d'un rapport sur la composi-
sa clientèle et d'une liste de prix (de préférence

,ur C.A.F.).

àntre permanent des expositions com-
ales du Canada
i Tokyo, le Centre permanent des expositions
arciales du Canada a été fondé en 1986 en raison
nbre croissant d'invitations que recevait lea aux expositions commerciales internationales,
s en plus fréquentes au Japon.
itre comporte une aire de montre permanente
is produits manufacturés au Canada; les agents
is des fabricants canadiens peuvent ainsi prolon-
durée d'exposition de leurs produits. La période

pour les nouveaux produits canadiens est delois mais elle peut aussi prendre fin avec le
l'un agent ou d'un importateur au Japon. Pour
r d'autres renseignements, on peut communiquer
Ambassade.

>nsulat général du Canada à Osaka
ltoire régi par le Consulat général se trouve
a zone de Kansal, au centre du Japon. Avec ses



22 millions d'habitants, le Kansai est le deuxième cen-
tre industriel du pays, dont il s'assure 20 % de la pro-
duction économique, soit 2 % de l'économie mondiale.
Cette région regroupe, à plus de 90 %, des petites et
des moyennes entreprises. Parallèlement, Osaka abrite
les sièges sociaux de 30 sociétés qui comptent parmi
les 500 premières entreprises mondiales en dehors des
États-Unis, ce qui la place, à cet égard, au quatrième
rang après Tokyo, Londres et Paris.
La région d'Osaka est réputée pour sa puissance indus-
trielle dans le domaine des matériaux de base et des
produits semi-finis. Cependant, pour les entreprises
canadiennes, les principaux débouchés se trouvent
dans la vente d'articles manufacturés, y compris les
produits finaux et les composants.
La région du Kansai est différente de celle du Kanto
(Tokyo) et, pour un grand nombre de produits, elle
représente un marché distinct régi par ses propres
protagonistes.

Les délégués commerciaux du Consulat d'Osaka peu-
vent fournir aux gens d'affaires canadiens plus de ren-
seignements et de conseils sur la commercialisation
de leurs produits au Kansai. Situé au coeur du quartier
des affaires d'Osaka, le Consulat met gratuitement sa
grande salle à la disposition des entreprises cana-
diennes qui peuvent l'utiliser aussi bien pour leurs
colloques de démonstration que pour leurs autres opé-
rations de lancement. Les intéressés doivent toutefois
faire leurs réservations à l'avance.
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commerce des marchandises, le surplus se chiffrait, en
1986, à 128,3 milliards de dollars canadiens). La concen-
tration des exportations japonaises dans des secteurs
sensibles, comme l'acier, l'automobile et l'électronique,
vers les États-Unis et la Communauté économique
européenne, a provoqué un grave bouleversement et
suscité de vives critiques ainsi que des menaces de
protectionnisme.
Au début de 1982, le gouvemement japonais a adopté
des mesures en vue de stimuler les importations,
notamment : la libéralisation des barrières tarifaires et
non tarifaires, la réalisation d'achats anticipés en vue
d'accumuler des matériaux et l'extension des possibili-
tés de financement des importations. Toutefois, la
méthode la plus efficace pour augmenter les importa-
tions et réduire les exportations consiste à élargir la
demande nationale en ce qui a trait à toutes les mar-
chandises, étrangères ou japonaises; jusqu'ici, cette
politique n'a que partiellement réussi. Cependant, par
suite de la dernière évaluation du yen, le Japon a un
peu relâché son zèle en matière d'exportation.
Le pourcentage élevé des épargnes personnelles com-
biné aux énormes surplus de la balance commerciale
ont fait du Japon le plus grand exportateur mondial de
capitaux en 1985. Ce pays est aujourd'hui le principal
créancier de la communauté internationale.

Commerce Canada-Japon
Les relations commerciales entre le Canada et le Japon
sont fondées sur l'Accord général sur les tarifs et le
commerce (GATT) et l'Accord canado-japonais sur le
commerce conclu en 1954.
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que pour de courtes périodes, doivent toujours porter
leur passeport sur eux. Les détenteurs d'un passeport
canadien valide n'ont pas besoin de visa pour visiter le
Japon, sauf s'ils ont l'intention d'y demeurer plus de
trois mois ou d'y travailler. Cependant, la durée du
séjour des personnes qui ne détiennent pas de visa est
déterminée par les services japonais de l'immigration
au moment de l'entrée au Japon. On peut, par la suite,
demander un prolongement de la durée de séjour, en
s'adressant aux services gouvernementaux. Les gens
d'affaires qui détiennent un passeport d'un pays autre
que le Canada, peuvent avoir besoin d'un visa; ils
devraient donc se renseigner au consulat japonais le
plus proche.
Pour les visiteurs canadiens, la vaccination antivarioli-
que n'est pas obligatoire. On pourra demander des cer-
tificats de vaccination contre la variole, la typhoïde et
le choléra aux personnes qui arrivent de pays touchés
par ces maladies, soit la plupart des pays d'Asie. À cet
égard, il est préférable de consulter les sociétés aérien-
nes lors de la préparation d'un voyage.
Au Japon, les conditions sanitaires ne présentent
aucun problème pour les Canadians. Les grandes villes
sont dotées d'installations médicales modernes et les
hôtels internationaux offrent les services de médecins
et de dentistes qui parlent l'anglais. L'eau est potable
dans l'ensemble du pays et il n'est pas nécessaire de
prendre plus de précautions qu'au Canada en ce qui
concerne la nourriture.

Arrivée à l'aéroport Narita de Tokyo
La plupart des vols d'outre-mer vers Tokyo arrivent à
l'aéroport Narita, à environ 65 km du centre de la capi-
tale. A moins d'être attendu, il faut se rendre en ville
par autobus ou par taxi. La façon la plus simple con-
siste à prendre le car de l'aéroport au terminus aérien
de Tokyo (TCAT) ou à l'un des grands hôtels desservis
par le car. Le bureau de vente des billets se trouve à
l'extérieur de l'aire d'inspection des douanes, à l'étage
des arrivées; les cars sont stationnés à la « Position
n° 1 ». Le tarif actuel est de 2 700 Y. Le trajet dure de
70 à 120 minutes, selon la densité de la circulation. Les
bagages suivent et sont récupérés à l'arrivée, à l'étage
inférieur du terminus. Ensuite, on peut se rendre à
l'hôtel en taxi pour environ 2 000 à 3 000 Y, ce qui porte
le trajet de l'aéroport à l'hôtel à environ 50 $. On peut
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10 000 Y, et parfois des billets de 100 Y. Les pièces de
monnaie les plus courantes sont de 1, 5, 10, 50, 100 et
500 Y.

En quittant le Japon, il est permis de reconvertir les
yens jusqu'à concurrence du montant inscrit sur le
document remis par les banques et les bureaux de
change officiels au moment de la conversion, soit envi-
ron 3 000 $ ÉU, ou son équivalent en l'absence du docu-
ment en question.

Les chèques de voyage peuvent être encaissés dans
les principales banques de change étranger et dans les
hôtels. Il faut cependant noter que tous les paiements
se font en yens.

Dans les grands restaurants et hôtels des villes princi-
pales, les cartes de crédit les plus courantes sont
acceptées; cependant, il est sage de se munir d'une
valeur suffisante de chèques de voyage pour couvrir les
frais prévus. Au taux de change actuel, les chèques de
voyage sont plus faciles à convertir en yens s'ils sont
émis en dollars américains qu'en dollars canadiens.

Conditions et méthodes de paiement
Les marchandises importées au Japon peuvent être
payées par lettre de crédit irrévocable, au moyen de
documents réalisables contre paiement ou contre
acceptation, ou encore aux conditions normales de
commerce (délai maximal d'un an). Lorsqu'il s'agit de
biens d'équipement, il est probable que l'importateur
demandera un long délai de paiement. Avant toute
transaction, les exportateurs devraient enquêter sur la
solvabilité de leur client.

Cotation des prix
Les prix doivent être indiqués C.A.F., en dollars améri-
cains ou en dollars canadiens; il arrive cependant que
des prix F.A.B. soient acceptables.

Services bancaires
Les banques sont ouvertes de 9 h à 15 h en semaine, et
de 9 h à 12 h le samedi (un samedi sur deux).

Au Japon, les banques commerciales jouent un rôle
essentiel dans la croissance de l'économie nationale,
au moyen d'investissements directs dans l'industrie.
Pour des raisons historiques, la Banque de Tokyo jouit
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Les documents normalement exigés sont les suivants :
• un certificat d'origine vérifié par la Chambre de com-

merce du Canada ou par un consulat japonais;
* deux exemplaires de facture (comportant la descrip-

tion complète des produits, leur poids, leur valeur, le
nom et l'adresse de l'importateur, le numéro de tarif;

• une facture d'expédition fournissant des renseigne-
ments sur l'assurance, l'emballage et les frais de
commission des marchandises.

Une banque japonaise de change étranger accréditée
exige que l'exportateur soumette un rapport de son
entreprise avant d'expédier ses produits au Japon.

Tarifs douaniers et normes régissant les
produits
Le Canada jouit du statut de « nation la plus favorisée »
dans ses échanges commerciaux avec le Japon. Les
droits de douane Imposés aux biens manufacturés sont
généralement moins élevés au Japon qu'au Canada. Les
droits sont calculés selon la valeur C.A.F.
Les normes sur les produits sont constamment révi-
sées au Japon; d'où l'obligation, pour l'importateur, de
s'assurer que ses informations sont à jour et qu'il les
a bien comprises. Précisons qu'il existe des normes
« volontaires » et des normes « obligatoires ». L'Organi-
sation du commerce extérieur du Japon (sigle anglais:
JETRO) a publié, sur ce sujet, plusieurs guides utiles.

Carnet
Le carnet est un document douanier commode, conçu
pour simplifier et grouper les formalités douanières. Ce
carnet indique les marchandises dont l'exportateur veut
faciliter le mouvement dans le ou les pays qu'il compte
visiter. C'est un véritable « passeport de marchandises »
parfaitement adapté aux échantillons commerciaux, aux
équipements professionnels, aux marchandises d'expo-
sition, etc. Un carnet est valable pendant un an, à
compter de la date de remise, et sa durée de validité ne
peut pas être prolongée. Tous les articles inscrits sur
un carnet doivent être revenus au Canada à la date
d'expiration. En outre, on exige un dépôt de cautionne-
ment égal à 40 % de la valeur totale des marchandises,
et l'acquittement d'un droit pour chaque carnet remis.
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du temps, mais il entraine des coûts de manutention
plus élevés. Le transport par la côte est se fait souvent
par chargement direct, d'où une réduction des coûts de
manutention.
Les principaux ports canadiens de la côte est et de la
côte ouest ainsi que des Grands Lacs, sont desservis
par de nombreuses sociétés étrangères de transport
maritime, japonaises et autres. Pour obtenir des infor-
mations détaillées sur les horaires et les ports de
déchargement, téléphoner au ministère de l'Expansion
industrielle régionale (MEIR), Direction des industries
de services : (613) 995-8107.



V. COUTUMES
COMMERCIALES ET
SOCIALES AU JAPON

Le Japon n'a pas la réputation d'être un marché très
accueillant; par conséquent, aucune forme d'aide ne
doit être négligée pour le pénétrer.
Avec l'appui de l'Ambassade du Canada à Tokyo et du
Consulat général à Osaka, les gens d'affaires canadiens
éviteront de rencontrer d'éventuels partenaires commer-
ciaux sans leur avoir été présentés correctement. Dans
les entreprises japonaises, on veut être prévenu sur son
hôte et sur l'organisation qu'il représente. Les premiers
contacts ne se font pas nécessairement avec la haute
direction, mais plutôt avec les cadres intermédiaires
qui peuvent recommander et mettre en oeuvre des
décisions très importantes. Les principaux décideurs
entrent en scène à une étape ultérieure; mais il arrive
qu'ils suivent le déroulement complet des opérations.
Au Japon, les décisions se prennent lentement, mais
une fois adoptées, elles sont rapidement appliquées.
L'exportateur peut décider d'employer un représentant
japonais pour appuyer les intérêts de son entreprise
après les réunions préliminaires. Il peut aussi envoyer
un représentant pour régler les détails ultérieurs de latransaction.
La langue est sans doute le plus grand problème
auquel les exportateurs font face au cours d'un voyage
au Japon. Il est souvent difficile de trouver un individu
qui parle soit français ou anglais, ou qui ait mêmequelques notions de toute autre langue étrangère.
Il est bon de se faire donner par écrit des instructions
suffisamment explicites en japonais avant de voyager,en ville ou à l'extérieur. On ne peut espérer s'en tirer
avec quelques mots ou expressions si les choses secompliquent. Le japonais est difficile à parler, mêmesous sa forme la plus élémentaire. Étant donné la com-plexité de la langue et, par conséquent, le risque d'êtremal compris, il vaut mieux éviter de parler japonais aucours d'une réunion d'affaires, à moins d'avoir une très



bonne connaissance de la langue. On recommande
également d'éviter le langage familier ou le recours à
des blagues pour illustrer son point de vue dans une
discussion d'affaires.

Les grandes entreprises japonaises qui traitent avec
l'étranger ont toujours un certain nombre d'employés
qui parlent l'anglais. Toutefois, il vaut mieux embaucher
un interprète. Ainsi, on est plus sûr d'être pleinement
compris et on démontre le sérieux de ses intentions.
Un bon interprète peut aussi donner son avis sur les
démarches et sur le déroulement d'une réunion.

Il est important de donner à son interprète des préci-
sions sur la terminologie particulière à utiliser, de par-
ler lentement et clairement, sans hésiter, et d'exprimer
sa pensée dans des phrases courtes mais précises.
Les hôtels peuvent assurer de très nombreux services,
y compris l'interprétation, la dactylographie, etc. De son
côté, la division commerciale de l'Ambassade peut éga-
lement aider l'exportateur, surtout lorsqu'il s'agit de
trouver un interprète spécialisé dans un domaine pré-
cis. Il faut s'attendre à payer entre 300 $ et 600 $ par
jour (selon la spécialisation technique des entretiens, et
selon l'ancienneté et l'expérience de l'interprète), sans
compter les frais de déplacement.
Il est probable que les premières rencontres débuteront
par des mots d'accueil, des présentations et des pro-
pos généraux sur le Canada; ce n'est que plus tard
qu'on abordera l'objet de la visite. On prendra le temps
de faire connaissance, de juger le visiteur et d'évaluer
son expérience. Il se trouvera probablement, dans le
groupe, une personne dont le visiteur se sentira plus
proche. Il ne faut pas hésiter à nouer des contacts plus
étroits et moins cérémonieux car, en plus d'apporter
une dimension chaleureuse aux voyages d'affaires, les
relations de ce type peuvent s'avérer aussi utiles que
les rapports officiels.
Pour s'adresser aux Japonais, on utilise leur nom de
famille suivi du mot « san ». Cette pratique est courante
et s'applique aussi bien aux hommes qu'aux femmes
(par exemple : Shimomura-san). Il ne faut pas s'adresser
à eux par leur premier nom, à moins d'y avoir été expres-
sément invité. Pour saluer les Japonais, on s'incline
promptement à partir de la taille. Si ce rite est malaisé,
il vaut mieux tendre la main lorsque l'interlocuteur s'est
incliné.
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preuve de compréhension lorsque leurs hôtes étrangers
déclinent tel ou tel mets.

En général, les Japonais préfèrent s'abstenir de parler
affaires au cours des repas. On évitera donc d'aborder
ce sujet à table, à moins d'y être invité. Quant aux
déjeuners d'affaires, ils sont entièrement exclus, car les
Japonais demeurent souvent assez loin du quartier des
affaires.
Il n'est pas nécessaire de rendre les invitations sur
place, mais il importe d'exprimer ses vifs remercie-
ments en quittant ses hôtes, ainsi que lors des rencon-
tres ultérieures ou dans la correspondance. Si les
partenaires japonais viennent au Canada, ce sera l'occa-
sion de leur rendre la politesse. Une marque valable de
reconnaissance consiste à offrir de beaux souvenirs
ou d'excellents produits canadiens apportés à cette
fin. Comme il est permis d'apporter trois bouteilles
d'alcool, on pourra, par exemple, se munir d'un bon
whisky canadien.
La plupart des gens d'affaires japonais sont des
joueurs de golf enthousiastes et seront heureux d'orga-
niser une partie pour leurs hôtes étrangers (ils fourni-
ront même les bâtons). Une partie de golf constitue, au
Japon, une excellente façon de sceller une amitié per-
sonnelle. Les terrains sont éloignés des villes; il faut
donc prévoir beaucoup de temps pour s'y rendre. Il est
impensable de jouer rapidement une partie de golf au
Japon. Généralement, il faut compter quitter l'hôtel à
7 h le matin et n'y retourner que tard dans l'après-midi.
Les gens d'affaires canadiens pourront à leur tour offrir
une partie de golf à leurs hôtes japonais lorsque ces
derniers séjourneront au Canada.
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Près de 70 % des importations japonaises se font par
l'entremise de sociétés commerciales japonaises, mais
leurs compétences sont axées sur l'importation de
matières premières et de denrées destinées à l'indus-
trie. À titre d'exportateur de produits manufacturés,
les principales sociétés commerciales jouent un rôle
essentiel dans l'économie du Japon. Elles recueillent et
diffusent toute une gamme de renseignements d'ordre
commercial; elles servent d'intermédiaires au réseau
complexe d'organismes de financement industriel du
Japon; elles sont très dynamiques sur les marchés inté-
rieurs; et, enfin, elles sont de plus en plus actives dans
la planification et la gestion de grands projets indus-
triels à l'étranger. Ces sociétés s'occupent d'une vaste
gamme de produits, veillent au déroulement normal de
toutes les étapes de l'importation, y compris l'assu-
rance, l'entreposage, le transport, la distribution
complète et les services après vente.

Les neuf plus grandes sociétés commerciales exploi-
tent un réseau de bureaux à l'étranger; les exportateurs
canadiens peuvent communiquer avec ces maisons
par l'entremise de leurs bureaux au Canada. La Fédé-
ration des manufacturiers canadiens au Japon, que
nous présentons plus loin, peut également aider les
exportateurs.

Correspondance et documentation
commerciales
L'anglais étant la langue commerciale employée par les
Japonais à l'étranger, la correspondance dans cette
langue est acceptable; cependant, elle peut entrainer
des retards et des malentendus. Quoi qu'il en soit, la
correspondance remplace mal des visites fréquentes.
Lorsqu'il y a entente commerciale, la documentation
doit être traduite. Normalement, l'importateur japonais
peut se charger de cette formalité ou aider à la
respecter.

Publicité et promotion
Pour être efficace, la publicité faite au Japon doit être
rédigée en japonais. Les sociétés niponnes utilisent de
plus en plus la télévision, la presse, la radio, le cinéma,
les enseignes au néon et les panneaux publicitaires
comme moyens de publicité, surtout pour les biens de
consommation. La publicité peut être extrêmement coû-
teuse pour une société qui pénètre le marché pour la



hIin-O<ub

iHôtel Sn

Ueno Park : / 1TO KYO * fUN

Jardi Korauen , Okachimachiz-

-'Ohano.lo IN ,
lidabash 1 111

Sancuair b~N'NJAkihabara

Yasukuni \,au'ý 
snjuku Prince Askaati

/Amphithéâtre Nippon
ý Budokan ' <ni auo

cgaaParc Kitanomaru L-auo

n naionl J ::~~ ,O%> Shin-NihoMbaShî
n atonl lPalais impérial'f -.

ukuGyen inano- ~'tuaThéâtre national ý7- Hôtel Palace,
ýmachi Te~~ ~ .' rminus aériq

idagaya à ôtl ew Otani TOKYO de Ik;Of

ari xéiu Palais -- /, Hôtel Akasaka Tokyu- '-'(~rdn xtéier d,:Aka k -/1

anctuaire Meiji 5
S OHôtel Tokyo Hilton. »Yurakucho

Hôte Impérial

ku Hôtel President, '> " Sanctuaire
s~::,?\ \Teppozu Inari

Cimetière Aoyama H. Okura Shimbashi c,> Hôtel Gi1nza Daiichi
R ngli Area ,,

'AHôtel Tokyo Prince Hôtel du ~ 'Tsukili'

Parc Shiba *:'Parc Shiba Jardin Hama
Tor e okoq .1 du Palais extérieur

fj,/Hamaa suçho> SD

N
arau



s; donc, avant de s'engager, il est préfé-
scuter avec la division commerciale de
du Canada, qui pourra donner des rensei-

ýtaillés sur l'utilisation des divers organes

i des fabricants canadiens au
cJ)
:eurs canadiens ont intérêt à se manifester
istante et concrète sur le marché japonais.
ont les entreprises capables de débourser
500 000 $ par an pour ouvrir un modeste

Kyo. Or, la FFCJ leur offre la possibilité de
frais d'un local pour moins de 10 % de ce

ictionne essentiellement selon le principe
nes à but non lucratif. Financée par ses
>nt elle dessert, au Japon, les besoins quo-
iatière de commercialisation, elle offre ses
es prix concurrentiels, en se fondant sur
>résentés.

ches de la FFCJ, on notera:
de marché adaptées aux besoins indus-
laque entreprise;
i, la sélection et le contrôle des agents;
i des partenaires éventuels, les accords de
s opérations concernant les entreprises en
)n et le démarrage des filiales, l'appui aux
ns portant sur les ventes et les contrats; et
entièrement bilingue destiné aux clients et
és Japonais, qui peuvent ainsi obtenir des
nents en tout temps les jours ouvrables.
es sont normalement assurés aux entre-
>osant déjà d'un agent ou d'un distributeur
mais qui veulent se faire une opinion per-



Vil. SERVICES ET
ACTIVITES
TOURISTIQUES

AU JAPON
Services consulaires
Le ministère des Affaires extérieures donne son appui
aux visiteurs canadiens à l'étranger au moyen des
ambassades et des consulats. Les services offerts sont
variés : délivrance de passeports, services notariaux,
renseignements sur les visas et droits d'entrée, aide en
cas de maladie, d'accident, de pertes d'argent et de
démêlés avec les autorités locales. Les Canadiens qui
ont besoin d'assistance lors d'un séjour au Japon
peuvent communiquer avec la Division des services
consulaires en composant le (03) 408-2101.

Transports
Taxi - Il est courant de prendre un taxi pour toutes les
courses en ville. Il y a beaucoup de voitures de taxi que
l'on peut héler sur la rue ou prendre dans les stations;
on les demande rarement par téléphone. Avant de par-
tir, il faut s'assurer que le chauffeur sait exactement où
aller, car les rues et les adresses sont difficiles à trou-
ver. En cas de doute, il est recommandé de donner au
chauffeur un plan précis portant l'adresse où l'on veut
se rendre. Le personnel des bureaux d'information de
la plupart des hôtels se fera un plaisir de préparer ce
plan. Enfin, on ne donne pas de pourboire au chauffeur,
et c'est ce dernier qui, de l'intérieur, ouvre la porte aux
passagers.
Autobus - Sauf dans le cas d'excursions organisées,
on évitera les transports publics, car il est très rare de
rencontrer un conducteur ou même des passagers qui
parlent une langue étrangère; de plus, tous les rensei-
gnements et les itinéraires sont en Japonais.
Voitures - Pour les gens d'affaires qui doivent se

. déplacer dans les villes, il est plus simple d'employer
les transports en commun et les taxis que de conduire,
car les adresses sont difficiles à trouver et les endroits



pour stationner souvent inexistants. Il est cependant
relativement simple de louer une voiture; il suffit de
détenir un permis de conduire international valide. On
peut aussi louer des voitures avec chauffeur à tous les
grands hôtels, mais cela coûte cher.

Train et métro - Les trains japonais, rapides et nom-
breux, relient les points les plus importants du pays.
Les gens d'affaires peuvent généralement voyager à
meilleur compte en achetant une passe de chemin de
fer auprès de leur agent de voyage au Canada. Ces
passes, réellement économiques, ne peuvent être ache-
tées au Japon; il faut donc savoir prévoir. Les places
doivent être réservées longtemps d'avance par l'inter-
médiaire des agences de voyage ou de l'Office du tou-
risme du Japon. On peut obtenir tous les renseigne-
ments necessaires aux bureaux de réception des hôtels.
Pour les plus débrouillards, le métro n'est pas trop diffi-
cile à utiliser, et l'on peut obtenir des plans en anglais
à son hôtel. Les destinations, indiquées en couleur,
correspondent aux couleurs de chaque ligne. A chaque
arrêt le nom de la station est donné en anglais.

Avion - Pour de plus longs voyages à l'intérieur du

Japon, les services aériens japonais sont excellents.
Il faut réserver sa place à lavance par lintermédiaire
d'une agence de voyage ou de l'Office du tourisme du
Japon. Les vols intérieurs sont regroupés à l'aéroport
d'Haneda, situé non loin du centre-ville de Tokyo; on
s'y rend en monorail, en taxi ou par le car de l'aéroport.

Poste, télégraphe, téléphone et télex
Au Japon, de nombreuses entreprises emploient des
boîtes postales, ce qui constitue le meilleur moyen
de garantir la livraison, Pour éviter les retards et
les erreurs, il est préférable de dactylographier les
adresses. Dans la mesure du possible, on adresse la
correspondance à une personne en particulier au sein
de l'entreprise japonaise concernée.

Une fois les relations établies avec une entreprise, les
meilleurs outils de communication sont le télex et le
télécopieur. Ce dernier, particulièrement efficace, a
remplacé le telex pour les communications internes, et
devrait bientôt le remplacer pour les liaisons internatio-
nales. On recommande donc d'inscrire le numéro de
télécopieur sur les cartes de visite (meishi).
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La plupart des grands hôtels offrent aux gens d'affaires
des services de télex et de télégraphie à l'échelle
internationale.
Le réseau interne de téléphone est automatisé. On peut
faire des appels locaux à partir de boîtes téléphoniques
ou en utilisant les appareils rouges qui se trouvent
dans les boutiques; le coût est de 10 Y pour une com-



Vill. SERVICES AUX
EXPORTA TEURS
CANADIENS

Société pour l'expansion des exportations
La Société pour l'expansion des exportations (SEE),
société d'Etat qui rend compte de ses activités au
Parlement par l'entremise du ministre du Commerce
extérieur, joue un rôle de premier plan pour les exporta-
teurs canadiens. Sa vocation est de promouvoir, de
faciliter et de développer le commerce d'exportation
au moyen d'assurances-crédits, de garanties, de prêts
et d'autres formes d'aide financière pour aider les
exportateurs canadiens à soutenir la concurrence
internationale.

Pour plus de détails, communiquer avec le bureau
régional de la SEE.

Programmes de promotion des exportations
Le ministère des Affaires extérieures a fusionné deux
de ses programmes internationaux de promotion com-
merciale et d'exportation. Depuis le 1e' avril 1987, le
Programme des projets de promotion (PPP) et le
Programme de développement des marchés d'expor-
tation (PDME) sont amalgames en une organisation
unique désignée par cette dernière appellation.
La nouvelle version du PDME a pour but d'améliorer le
rendement de notre commerce international et, paral-
lèlement, de stimuler le développement de l'économie
canadienne en augmentant la production et l'emploi.
Dans le cadre de la politique officielle en matière de
développement industriel et de commercialisation inter-
nationale, le PDME offre aux gens d'affaires canadiens
la possibilité d'entreprendre de nouveaux projets d'ex-
portation - souvent risqués - qu'ils ne pourraient ni
ne voudraient normalement assumer de leur propre ini-
tiative. On offre une aide financière aux participants et
aux requérants admissibles qui veulent assumer les
projets de commercialisation des exportations entrepris
par le gouvernement ou l'industrie.
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Les activités gouvernementales en matière de promo-
tion comprennent :
• les missions commerciales à l'extérieur du Canada;
• les missions étrangères envoyées au Canada, dans

les cas où des entreprises canadiennes y jouent un
rôle essentiel;

" les foires commerciales organisées à l'étranger dans
certains domaines industriels ou pour certains types
de produits (il y a toutefois des frais de participation
pour les entreprises dans ces cas).

Les activités qui relèvent de l'industrie, quant à elles,
comprennent :
• la participation à des foires commerciales reconnues,

à l'extérieur du Canada;
• des visites à l'étranger en vue de repérer des débou-

chés, et des visites d'acheteurs étrangers au Canada
ou dans un autre pays approuvé;

• des appels d'offres ou des préparations de projets, à
l'étape précontractuelle, pour certains projets prévus
à l'extérieur du Canada, lorsqu'il faut tenir compte dela concurrence internationale et des formalités
d'appels d'offres;

e l'établissement de consortiums d'exportation;
" l'établissement de bureaux de vente permanents à

l'étranger (excepté aux États-Unis) dans le but d'en-
treprendre des projets de commercialisation à long
terme à l'extérieur du Canada.

Le Programme permet en outre aux entreprises de
signer, dans le cadre du PDME, des accords de com-
mercialisation à long terme en vue de combiner lesactivités mentionnées plus haut. Les fonds fournis par
le PDME pour aider les activités de l'industrie devront
être remboursés s'ils ont permis de réaliser des ventes
d'exportation.

Publicité
Le ministère des Affaires extérieures publie deux fois
par mois un bulletin intitulé Canadexport, que les fabri-cants et les gens d'affaires peuvent se procurer gra-tuitement au Canada. Publié dans les deux langues,
ce bulletin contient les plus récentes Informations sur
les débouchés offerts à l'exportation, les foires com-
merciales et les missions de gens d'affaires. Pour
s'abonner à Canadexport, téléphoner sans frais au



centre des publications info Export (1-800-267-8488), ou
écrire à l'adresse suivante:

CanadExport (BTC)
Ministère des Affaires extérieures
Immeuble Lester B. Pearson
125, promenade Sussex
Ottawa (Ontario)
K1A OG2

Les gens d'affaires et les fabricants auraient aussi tout
intérêt à lire la brochure du ministère intitulée : Aux
futurs exportateurs ... Ce document contient des ren-
seignements utiles sur l'évaluation et la recherche des
débouchés, et sur les spécialistes capables d'aider les
exportateurs. En outre, les annexes comportent un glos-
saire des termes du commerce d'exportation et une
liste de contrôle des visites et des expositions commer-
ciales organisées dans les pays d'outre-mer. Pour obte-
nir un exemplaire de ce document, communiquer avec
l'organisme suivant :

Info Export (BTCE)
Ministère des Affaires extérieures
125, promenade Sussex
Ottawa (Ontario)
K1A OG2
Ligne téléphonique (sans frais) : 1-800-267-8376
Ottawa : 993-6435

On trouvera également des renseignements utiles dans
une autre publication du ministère intitulée Délégués
commerciaux du Canada à l'étranger. Il s'agit d'un
répertoire de toutes les missions canadiennes à l'étran-
ger, précisant leurs responsabilités commerciales et
touristiques. On y trouve le nom des chefs de mission
et celui de chacun des délégués directement responsa-
bles du commerce, de l'économie et du tourisme. Les
personnes Intéressées peuvent communiquer directe-
ment avec la division commerciale de la mission
concernée.

Bureaux internationaux
Les bureaux internationaux de commerce du ministère
des Affaires extérieures jouent un rôle important dans
l'élaboration des relations commerciales et des straté-
gies de commercialisation à l'exportation. En plus de
donner de l'information sur le commerce et les rela-
tions économiques du Canada avec les autres pays et
regions, ils constituent une source centrale de rensei-
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gnements sur les réseaux de distribution et les mar-
chés, ainsi que sur les conditions d'accès au marché
(tarifs, règlements sanitaires, permis d'importation,
normes régissant les produits, etc.). Ces bureaux peu-
vent également fournir un certain nombre de publica-
tions émanant des ministères et des médias. Pour tout
renseignement sur des questions précises touchant à
l'exportation au Japon, on communiquera avec l'orga-
nisme suivant :

Direction de l'expansion du commerce au Japon
(PNJ)
Bureau de l'Asie et du Pacifique-Nord
Ministère des Affaires extérieures
125, promenade Sussex
Ottawa (Ontario)
K1A OG2
Tél. : (613) 995-8985
Télex : 053-3745
Télécopieur : Dex 4100 (613) 996-928819103

Dex 3500 (613) 996-9510
Rapicom 1500 (613) 996-6906

Centre du commerce d'exportation
Le Centre du commerce d'exportation, administré par le
ministère de l'Expansion industrielle régionale (MEIR),
peut donner une foule de renseignements sur les pro-
grammes du Gouvernement du Canada qui touchent les
entreprises. Demander au téléphoniste le numéro
suivant, à frais virés:

(613) 995-5771
Le Centre du commerce d'exportation est situé à
l'adresse suivante:

Niveau 01 (zone centrale)
235, rue Queen
Ottawa (Ontario)
K1A OH5



IX. EXPRESSIONS ET
TERMES JAPONAIS

Nombres (SUJI)
1 Ichi
2 Ni
3 San
4 Shi
5 Go
6 Roku
7 Shichi
8 Hachi
9 Kyu

10 Ju
11 Ju-ichi
20 Niju

100 Kyaku

Jours de la semaine (YOBI)
Dimanche Nichi-yobi
Lundi Getsu-yobi
Mardi Ka-yobi
Mercredi Sui-yobi
Jeudi Moku-yobi
Vendredi Kin-yobi
Samedi Do-yobi
Mois (TSUKI)
Janvier Ichi-gatsu
Février Ni-gatsu
Mars San-gatsu
Avril Shi-gatsu
Mai Go-gatsu
Juin Roku-gatsu
Juillet Shichi-gatsu
Août Hachi-gatsu
Septembre Ku-gatsu
Octobre Ju-gatsu
Novembre Juichi-gatsu
Décembre Juni-gatsu
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Expressions (HYOGEN)
Bonjour (le matin)
Bonjour (pendant la

journée)
Bonsoir
Bonne nuit
Au revoir
Parlez-vous anglais?
Je ne comprends pas
Oui
Compris
Non
Merci
La Bourse
Bureau d'informations

touristiques
Commerce, industrie,

artisanat
Service compris
Payer
Taverne
Pourboire
Sortie de secours
Note/Facture
Magasin
Blanchisserie
Hier
Aujourd'hui
Demain
Aide
Combien cela coûte-t-il?
Où sont les toilettes?
Où est le bureau de poste?

Où puis-je trouver un
docteur?

Douanes
Aéroport
Bagages
Informations
Portier
Billet
Vol
Arrivée
Départ

Ohayo gozaimasu

Kon-nichlwa
Konbanwa
Oyasuminasai
Sayonara
Eigo ga wakarimasuka?
Wakarimasen
ee
hai
lie
Domo arigato
Shoken Torihiki Jo

Kanko Annai Sho

Boeki, Sangyo, Kogel
Saabisu komi
Harau
Pabu
Chippu
Hijo-guchi
Kanjo/Chekku
Depaato
Sentakuya
Kino
Kyo
Ashita
Tasukete kudasai
Ikura desuka?
Toire wa doko desuka?
Yubin-kyoku wa doko

desuka?

Oisha-san wa doko
desuka?

Zeikan
Kuko
Tenimotsu
Annal-sho
Pota
Kippu
Furaito
Tochaku
Shuppatsu
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Délégation du Québec
Kojimachi Hiraoka Building, Fifth Floor
1-3 Kojimachi Chiyoda-ku
Tokyo 102, Japon
Tél. : 011-81-03-239-5137
Télex : J23842 (TOKEBEC)
Télécopieur: 011-81-03-239-5140

Autres renseignements
Banques canadiennes
Banque de Montréal
Banque de Nouvelle-Écosse
Banque de commerce canadienne

impériale
Banque nationale du Canada
Banque royale du Canada
Banque Toronto-Dominion
Principales lignes aériennes à Tokyo
Air Canada
Air France
Air India
Alitalia
British Airways
CAAC
Canadian Airlines International Ltd.
Cathay Pacific
China Airlines
Garuda
Japan Airlines
KLM
Korean Airlines
Lufthansa
MAS
Northwest
Pan American
Philippine Airlines
Quantas
Singapore Airlines
Swiss Air
United Airlines
Principales lignes aériennes à Osaka

CAlIl
Cathay Pacific
Japan Airlines
United Airlines

Tél.: 03-211-8884
Tél.: 03-213-2766

Tél. 03-595-1531
Tél. 03-292-6361
Tél. 03-595-1251
Tél. : 03-214-4485

Tél. : 03-586-3891
Tél.: 03-475-1511
Tél: 03-214-1981
Tél. : 03-580-2181
Tél.: 03-214-4161
Tél.: 03-234-5363
Tél.: 03-281-7426
Tél. 03-504-1531
Tél. 03-436-1661
Tél. 03-593-1181
Tél. 03-747-1111
Tél. : 03-216-0771
Tél.: 03-211-3311
Tél.: 03-580-2111
Tél. 03-503-5961
Tél.: 03-433-8151
Tél. :03-240-8888
Tél. 03-593-2421
Tél.: 03-212-1351
Tél. 03-213-3431
Tél. 03-212-1016
Tél.: 03-213-4511

Tél.: 06-346-5591
Tél.: 06-245-6731
Tél. 06-201-1231
Tél.: 06-271-5951



Tél. :03-581-9126
Tél.: 03-213-6926

Tél.: 03-234-1111
Tél. 03-580-2311
Tél. :03-349-0111
Tél.: 03-504-1111
Tél.: 03-344-0111
Tél. 03-265-1111
Tél. 03-582-0111
Tél.: 03-211-5211
Tél.: 03-497-0111
Tél.: 03-581-4511
Tél.: 03-432-1111

Tél. 06-244-1111
Tél. 06-941-1111
Tél. 06-941-2661
Tél.: 06-773-1111
Tél. : 06-448-1121

ida
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Consul général
Consulat général du Japon
Toronto-Dominion Centre
Suite 1803
P.O. Box 10
Toronto (Ontario)
M5K lA1
Téléphone : (416) 363-7038
Consul général
Consulat général du Japon
730-215 Garry Street
Credit Union Central Plaza
Winnipeg (Manitoba)
R3C 3P3
Téléphone : (204) 943-5554
Consul général
Consulat du Japon
Suite 2480, ManuLife Place
10180 101st Street
Edmonton (Alberta)
T5J 3S4
Téléphone: (403) 422-3752
JETRO-Bureau de Toronto
Suite 700, Brittanica House
151 Bloor Street West
Toronto (Ontarlo)
MSS 1T7
Téléphone : (416) 962-5050
JETRO-Bureau de Vancouver
Suite 660, World Trade Centre
999 Canada Place
Vancouver (Colombie-Britannique)
V6C 3E1
Téléphone : (604) 684-4174
JETRO-Bureau de Montréal
16, rue Fundy, Niveau F
B.P. 589
Place Bonaventure
Montréal (Québec)
H5A 1C5
Téléphone: (514) 861-4554



au Canada



Nissho-lwai Canada Limited
Suite 1506, 150 King Street West
P.O. Box 106
Toronto (Ontario)
M5J 1J9
Téléphone : (416) 977-8182
Sumitomo (Canada) Limited
Suite 1710, 1 First Canadian Place
Box 258
Toronto (Ontario)
M5X 1C8
Téléphone : (416) 860-3800

Bureaux du ministère de l'Expansion
industrielle régionale
Ceux qui n'ont jamais fait affaires à l'étranger peuvent
communiquer avec un agent commercial d'un des
bureaux régionaux du ministère de l'Expansion indus-
trielle régionale dont voici les adresses :
Terre-Neuve et
Labrador
Parsons Building
P.O. Box 8950
90 O'Leary Avenue
Saint-Jean (Terre-Neuve)
AIB 3R9
Tél. : (709) 772-4053
Télex: 017-4749
Nouvelle-Écosse
P.O. Box 940, Station M
1496 Lower Water Street
Halifax (Nouvelle-Écosse)
B3J 2V9
Tél. : (902) 426-2018
Télex : 019-22525
Nouveau-Brunswick
C.P. 1210
Place Assomption
770, rue Main
Moncton (Nouveau-

Brunswick)
E1C 8P9
Tél. : (506) 857-6400
Télex : 014-2200

Île-du-Prince-Édouard
P.O. Box 1115
Confederation Court Mal
Suite 400, 134 Kent Street
Charlottetown

(Île-du-Prince-Édouard)
C1A 7M8
Tél. : (902) 566-7400
Télex: 014-44129
Québec
Tour de la Bourse
800, place Victoria
12® étage
C.P. 247
Montréal (Québec)
H4Z 1 E8
Tél. : (514) 283-8185

1-800-361-5367
Télex : 055-60768

Ontario
Dominion Public Buling
1 Front Street West
Toronto (Ontario)
M5J 1A4
Tél. : (416) 973-5000
Télex : 065-24378



tentaii iower iv
1101-1055 Dunsmuir Street
Vancouver (Colombie-

Britannique)
V7X 1 K8
Tél. : (604) 666-0434
Télex : 04-51191
Numéro d'appel gratuit:
1-800-663-0433
Territoires du Nord-Ouest
P.O. Bag 6100
Precambrian Building
Yellowknife
(Territoires du Nord-Ouest)
Y1A 10
Tél. : (403) 920-8568
Yukon
108 Lambert Street
Suite 301
Whitehorse (Yukon)
Y1A 1Z2
Tél. : (403) 668-4655

pour l'expansion des



Région de l'Atlantique
Société pour l'expansion des exportations
Suite 1003
Toronto-Dominion Bank Building
1791 Barrington Street
Halifax (Nouvelle-Écosse)
83J 3L1
Tél. : (902) 429-0426
Télex : 019-21502
Région du Québec
Société pour l'expansion des exportations
Bureau 2724, 800, place Victoria
C.P. 124
Tour de la Bourse
Montréal (Québec)
H4Z 1C3
Tel. : (514) 878-1881
Télécopieur: (514) 878-9891
Région de l'Ontario
Société pour l'expansion des exportations
Suite 810
National Bank Building
150 York Street
Toronto (Ontario)
M5H 335
Tél. : (416) 364-0135
Télex: 06-22166
Télécopieur: (416) 862-1267
Bureau de district de London
Société pour l'expansion des exportations
451 Talbot Street, Suite 303
London (Ontario)
N6A 5C9
Tél. : (519) 679-6523
Télécopieur: (519) 679-4483
Bureau de district du Manitoba et de la Saskatchewan
Société pour l'expansion des exportations
330 Portage Avenue, Suite 707
Winnipeg (Manitoba)
R3 OC4
Tél. : (204) 943-3938
Télécopieur: (204) 983-2187



Région des Prairies et du Nord
Société pour l'expansion des exportations
Bow Valley Square 1il,
Suite 2140
255 5th Avenue S.W.
Calgary (Alberta)
T2P 3G6
Tél. : (403) 294-0928
Télécopieur: (403) 294-1133
Colombie-Britannique et région du Yukon
Société pour l'expansion des exportations
Suite 1030
One Bentall Centre
505 Burrard Street
Vancouver (Colombie-Britannique)
V7X 1M5
Tél. : (604) 688-8658
Télécopieur : (604) 688-3710
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