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VETEMENT

RAPPORT PROVISOIRE

ETUDE DES DEBOUCHES COMMERCIAUX MONDIAUX

Le présent document a pour but de communiquer des données sur les marchés
mondiaux obtenues des ambassades, consulats et missions commerciales du Canada
dans le monde entier & propos des VETEME N T S pour hommes, femmes et
enfants. Cette étude offre aux fabricants canadiens de vétements, qui sont
actuellement présents sur des marchés d’exportation, une occasion de prendre de
I’expansion ou de s’implanter sur de nouveaux marchés. Elle offre aussi aux
nouveaux exportateurs la possibilité d’analyser les débouchés mondiaux afin de
cibler de nouveaux marchés. Elle permet également aux entreprises canadiennes du
secteur du vétement de mieux comprendre certains sujets, comme [‘accés aux
marchés, les canaux de distribution, les réglementations sur le change, les droits de
douane, les méthodes publicitaires, en plus de leur donner le nom d ‘agents ou
d’associations ainsi que de détaillants et de boutiques, etc. Si vous souhaitez
formuler des observations ou des suggestions relativement a la présente publication,
veuillez les faire parvenir a Affaires étrangéres et Commerce international, Secrétariat
de la liaison sectorielle (TOS), 125, promenade Sussex, Ottawa (Ontario), K1A 0G2,

ou, par télécopieur, au (613) 943-8820.
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ETUDE DES DEBOUCHES COMMERCIAUX MONDIAUX
ATLANTA - SECTEUR DU VETEMENT

DEBOUCHES

Apercu du territoire

Les responsabilités du Consulat général du Canada a Atlanta s’étendent a la Géorgie, a la Floride, a
la Caroline du Nord, a la Caroline du Sud, au Tennessee, a I’Alabama, au Mississippi, @ Porto Rico
et aux iles Vierges américaines. Figurent parmi les principales agglomérations urbaines de ce
territoire Atlanta, Miami-Fort Lauderdale, Tampa-St. Petersburg, Orlando et Charlotte.

Importance approximative du marché du vétement

En 1993, le Bureau du recensement des Etats-Unis (U.S. Bureau of the Census) a établi des
projections selon lesquelles le Sud-Est du pays représentait 16,6 p. 100 de toutes les ventes au
détail aux Etats-Unis. En 1992, la demande totale de vé&tements pour hommes et garcgons,
exception faite des sous-vétements et des vétements de nuit, s’élevait & 19 523,2 millions de
dollars américains. La demande totale de vétements d’extérieur pour femmes atteignait

21 950 millions de dollars, tandis que, s’agissant des vétements d’extérieur pour jeunes filles et
enfants, cette demande totale se chiffrait & 3 982 millions de dollars. De février 1992 a février
1993, la fluctuation en pourcentage du volume des ventes au détail (+ 7,4 p. 100) a représenté la
plus forte augmentation aux Etats-Unis.

Description des débouchés qui s’offrent aux fabricants canadiens

On observe un regain d’intérét envers les vétements d’origine canadienne de la part d’acheteurs
américains sensibles au prix, en raison de la dépréciation du dollar canadien par rapport a la devise
américaine, dépréciation de |'ordre de 15 p. 100 a certaines périodes.

Marques de commerce de créateur ou marques des distributeurs
Jusqu’a une date récente, les marques de commerce des créateurs étaient plus recherchées que les

marques des distributeurs. Les consommateurs connaissent mieux les noms de marque parce que
les fabricants ont recouru efficacement a8 des campagnes publicitaires massives en vue de
distinguer leur produit «griffé» afin de répondre aux golts de marchés cibles précis, par exemple,
celui des membres de la génération du baby-boom.

Toutefois, du fait de la récession de 1991-1992, les consommateurs sont devenus de plus en plus
sensibles au prix et attachent davantage d’importance au rapport qualité-prix. Les ventes au détail
des magasins a rayons ont chuté, tandis que celles des chaines de magasins de rabais, des
magasins d’usine et des maisons de vente par correspondance se sont, au contraire, raffermies.

Connaissance des tendances de la mode

Les acheteurs se renseignent sur les tendances de la mode en lisant divers magazines qui
s'intéressent & ce secteur, notamment : Vogue, GQ, Cosmopolitan et Seventeen, pour ne nommer
que ceux-la. Les sociétés de vente par correspondance, comme J. Crew, L.L. Bean et Eddie Bauer
publient également, tous les trimestres, des catalogues qui «donnent le ton», lesquels sont envoyés
a des millions de foyers aux Etats-Unis.



Prise en compte des saisons

A I’exception de la Floride, le climat du Sud-Est, en hiver, ressemble beaucoup a celui que connait
I’Ouest canadien du milieu a Ia fin de I'automne. La Floride, de par son climat semi-tropical,
constitue un marché distinct et nécessite des vétements différents de ceux qu’on propose au
consommateur dans le reste de la région. Les tissus Y sont plus légers et les couleurs, plus claires.

Dépenses des consommateurs

Le style des vétements qu’on achéte dans le Sud-Est est 2 la fois décontracté et chic, selon la
catégorie professionnelle et le mode de vie des consommateurs. Dans le marché d’aujourd’hui, ou le
prix revét une importance décisive, les consommateurs recherchent des vétements de marque, de
prix plutdt élevé, mais ils n’achétent pas nécessairement chez les détaillants haut de gamme (p. ex.,
les magasins spécialisés et/ou les magasins a rayons, etc.). Certaines grandes surfaces, par
exemple, Wal-Mart, vont poursuivre leur expansion, alors que d’autres, comme K-Mart et

J.C. Penney, vont réaménager leurs programmes, diversifier leurs Produits en accroissant la part
des vétements de marque et relever la qualité des vétements qu’ils vont proposer aux
consommateurs. [Source : Sporting Goods Manufacturers Association (SGMA) Federation, dans une
annonce faite le jeudi 4 février 1993 au SUPER SHOW, a Atlanta.]

Pratiqgues de commercialisation des concurrents

-

pour le compte de grandes chaines comme Wal-Mart, J.C. Penney et Sears. Les vétements
canadiens n’appartiennent pas a cette catégorie.

Les entreprises canadiennes font concurrence a des sociétés américaines pour s’implanter sur des

marchés plus petits, c’est-a-dire des créneaux spécialisés. La qualité, la ponctualité des livraisons et
le service aprés-vente constituent des critéres décisifs de réussite.

Possibilités de confection a facon

Les magasins a rayons font de plus en plus appel & un systéme d’achat désigné sous le nom de
«matrice», qui limite le nombre de leurs grands fournisseurs. En raison du fort volume demandé par
les magasins a rayons, des concessions qu'ils exigent en matiére de prix, de livraison et de
paiement, et du fait de la «technologie de réaction rapide» nécessaire si on veut leur dispenser le
ils attendent, il est extrémement difficile d’étre admis dans le groupe trié sur le volet de
leurs fournisseurs établis. C’est pourquoi il est plus judicieux d’orienter les efforts des fournisseurs
vers les magasins spécialisés indépendants.

PRINCIPAUX ACHETEURS

Acheteurs importants

De fagon générale, les agglomérations métropolitaines cibles comportent une conjugaison des
différents types de milieux de vente au détail :

{2 Les centres commerciaux : structurés autour de grands magasins a rayons, et comportant
des magasins indépendants et d’autres magasins appartenant & des chaines spécialisées.



2; Les boutigues : elles sont habituellement situées a |'extérieur des centres commerciaux,
dans un cadre qui réunit des magasins haut de gamme dans un ou plus d’un secteur donné.

3: Les avenues touristigues : on s’y spécialise dans les produits ethniques, les bibelots et les

: souvenirs.

4, Les centres commerciaux plus petits et dispersés : ces centres répondent aux besoins des

consommateurs des environs.

Acheteurs de vétements

A e

15 Les magasins indépendants de vente au détail : ces derniers demeurent plus nombreux que
tout autre type de point de vente de vétements. lls appartiennent habituellement a une
famille et sont exploités par elle.

2 Les chaines de magasins spécialisés : série de points de vente qui se spécialisent dans un
seul type ou gamme de produits ou d'articles. D’ordinaire, ces magasins relévent d’un siege
social.

31 Les grands magasins a rayons : ils vendent un large éventail de marchandises. Le plus

souvent, il existe une hiérarchie des acheteurs et des contraintes strictes sur le plan des
politiques d’achat. Un grand nombre de ces grands magasins ne font leurs achats que dans
un petit nombre de grands marchés métropolitains, mais certains d’entre eux font preuve
d’une plus grande souplesse et permettent 3 leurs acheteurs de se familiariser avec les
gammes de produits qui sont proposées.

4. Les grandes chaines de magasins de rabais : certaines de ces chaines figurent maintenant
parmi les plus importantes entreprises de vente au détail aux Etats-Unis. Elles mettent
I'accent sur une marge bénéficiaire trés faible, ce qu’elles compensent par un volume de
ventes élevé.

B3 La vente par correspondance : cette catégorie comprend a la fois les maisons de vente par
correspondance proprement dites et les magasins de détail qui font aussi appel a un service
de vente par correspondance. La vente directe au consommateur au moyen de catalogues
constitue une forme spécialisée de vente au détail et de distribution qui connait une
croissance rapide aux Etats-Unis. Leur popularité s’explique, dans une large mesure, par la
commodité que représente le fait de «faire ses achats depuis chez soi».

6. Les réseaux de télé-achat : Une nouvelle tendance est apparue, laquelle consiste a vendre
des biens au moyen de la télévision. Des entreprises peuvent ainsi vendre davantage en une
heure que si leur produit était présenté dans un magasin. De grands magasins a rayons
envisagent maintenant de proposer leurs produits au consommateur par le biais de la
télévision. Les magasins Macy's ont annoncé le lancement de leur propre réseau de
télé-achat sur une chaine de céblodistribution en ondes 24 h sur 24.

SOURCES D’APPROVISIONNEMENT

Pourcentage des vétements de production nationale par rapport aux importations

En 1991, les producteurs américains représentaient environ 66,4 p. 100 du marché du vétement
aux Etats-Unis. Les fabricants étrangers détenaient donc une part de marché s'élevant a

33,6 p. 100. Les livraisons des producteurs canadiens n’atteignaient que 1,2 p. 100 de cette
derniére proportion, soit environ 0,4 p. 100 de la demande nationale de vétements sur le marché
américain. ‘



Les cing sources étrangeres de vétements les plus importantes sont : Hong Kong (15 p. 100), Ia

(4,2 p. 100). Les importations conjuguées du Canada et dy Mexique ne s’élevaient en moyenne

qu’'a 4,9 p. 100, en 1991. (Source : Département américain du Commerce, Bureau du recensement,
Administration du commerce international.]

Importations récentes de vétements

Des vétements importés de nouveaux pays producteurs commencent 3 faire leur apparition en
Floride. Les foires/salons du vétement a Miami attirent maintenant une quantité importante de
vétements produits dans les pays des Antilles de méme que des centaines d’acheteurs étrangers, en
provenance des Antilles et de I’Amérique latine.

[Source : Richard Gould, Southern Apparel Exhibitors.]

ACTIVITES DE PROMOTION

Foires commerciales
Loires commerciales

La saison de vente des vétements varie d’un marché a I'autre. Il se tient de cing a six foires
par année dans le cas des vétements pour femmes. On en compte habituellement de deux 3 trois en

importante période de I"année, du point de vue du volume des ventes au détail. Les marchandises
réservées aux foires du début de I'automne sont habituellement livrables en juin et juillet, pour
vente en juillet et ao(t. A cette période de I’année, il fait encore trés chaud dans certaines régions
du pays, particuliérement dans le Sud-Est. Les marchandises doivent donc étre adaptées a ce
climat. Les couleurs devraient étre foncées pour donner une impression d’automne, mais une
grande partie des stocks arrivant a cette période de I'année devraient étre légers. Les gammes de
vétements de sports coordonnés sont fréquemment présentées en totalité aux foires du début de
I'automne; toutefois, les livraisons s’étalent de juin a septembre. Les acheteurs doivent réserver dés
I"automne les marchandises offertes & des conditions incitatives afin d’obtenir des prix avantageux.



Dates des foires et saisons visées

Date des foires Saison visée Livraison
Mars, avril Début de I’automne Juin, juillet
Mai, juin Fin'de |'automne Aodt, sept.

et hiver
Aot Fétes/croisiéres Octobre, nov.
Oct., novembre Printemps Jan, fév., mars
Janvier Printemps, été Avril, mai

La ville d’Atlanta constitue le principal centre de tenue de foires commerciales du vétement, dans le
Sud-Est. En outre, il existe d'autres foires commerciales et salons plus petits, de dimension
régionale, par exemple, a Charlotte, en Caroline du Nord et & Miami, en Floride, qui attirent des
acheteurs de la région. La plupart des acheteurs qui assistent a des foires commerciales
représentent de petits magasins indépendants de vétements spécialisés, lesquels sont situés dans la
région desservie par chaque centre de foires commerciales.

Les foires internationales

Les foires commerciales du Sud-Est visent une clientele régionale, a I'exception de celles qui se
tiennent au Miami Merchandise Mart. En raison du climat semi-tropical de la région, certains types
de vétements proviennent des Antilles. Ces importations sont commercialisées a la foire de Miami.

Publicité

Bureau News, publication spécialisée mensuelle du Bureau of Wholesales Sales Representatives,
comporte des publicités a I'intention ou en provenance de représentants; on y trouve également les
dates des foires commerciales et des listes de vétements pour femmes, hommes et enfants.

Avant d’exposer dans le cadre d’une foire commerciale, il peut se révéler trés utile, de faire des
annonces par courrier direct et d’envoyer des invitations. Cela constitue un moyen d’attirer les
acheteurs vers les stands ou les salles d’exposition de |'exposant. Une photo de dimension carte
postale illustrant la gamme de produits et donnant des informations sur les coordonnées du
représentant ou un dépliant contenant des informations sur I’entreprise et des photographies de la
gamme de produits constituent des instruments publicitaires efficaces.

CONTEXTE COMMERCIAL
Méthodes de commercialisation et de distribution

L'industrie du vétement comprend divers intervenants : le fabricant, le représentant, |'importateur et
le détaillant. Le fabricant produit et livre sa marchandise aux détaillants et/ou aux importateurs. Il
commercialise sa production vers les détaillants au moyen de foires commerciales régionales, de
représentants indépendants ou de visites qu'il rend lui-méme aux éventuels clients. Dans certains
cas, le fabricant commercialise directement sa production & |’échelle du consommateur par
I'intermédiaire de magasins de vente au détail qu’il posséde et exploite.

Figurent parmi les éléments d'une commercialisation réussie le repérage de représentants bien
qualifiés, la prise en compte des besoins des détaillants, de méme que la persévérance et un
engagement a long terme envers la compréhension et I’expansion du marché.



approbation de crédit du fabricant, et/ou de 3 Promptitude des paiements de sa
commission. Lorsqu’on commercialise un produit dans une nouvelle région, il est essentiel de
présenter des échantillons, dans toute Ia mesure du possible.,

L'importateur importe, stock, commercialise et livre les biens au détaillant.

les détaillants des liens de Partenariat beaucoup plus étroits, qui prennent la forme d’un meilleur
contréle du mouvement des stocks afin de réduire les frais liés 2 Ia Possession de stocks trop
abondants ou qui s’écoulent lentement. L’approfondissement du partenariat améne également
fabricants et détaillants a oeuvrer de concert en ce qui 2 trait au marchandisage en magasin, 2 la
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d'affacturage regroupent les clients, ce qui a pour effet de réduire les exigences liées au volume de
chacune des entreprises participantes.

Réglementation relative aux importations

Les chapitres 61 et 62 de I’Accord de libre-échange entre le Canada et les Etats-Unis énumérent les
taux de droit applicables aux vétements importés (on trouvera ces deux chapitres a I’Annexe K). Il
faut qu’un vétement soit produit aux Etats-Unis ou au Canada a part’ de tissus produits aux
Etats-Unis ou au Canada pour étre admissible aux dispositions de I'Accord. Un pays, en
I'occurrence le Canada, doit déclarer si ses produits ont été ou non fabriqués entiérement par le
méme pays ou par plusieurs pays.

Bien que les Etats-Unis n’aient pas établi de contingent en ce qui concerne les importations de
vétements en provenance du Canada, les importations canadiennes n’en sont pas moins assujetties
au contingent tarifaire.

Prés de 75 p. 100 des exportations canadiennes sont écoulées sur le marché américain. Gréace a
I’Accord de libre-échange (ALE), le Canada bénéficie d’un accés en franchise a son plus important

marché, ce qui a d'importantes retombées pour |I'économie canadienne. [Source : Accord de libre-
échange entre le Canada et les Etats-Unis.]

Exigences linquistiques

Toutes les affaires se font en anglais dans le Sud-Est des Etats-Unis.

Nouveaux débouchés

Le secteur du vétement offre de nombreuses possibilités de concession de licence. La plus récente

est désignée sous le nom de «concession réciproque de licence», ce qui signifie la conjugaison d'au
moins deux marques de commerce. C’est le cas, par exemple, d’un tee-shirt représentant le diable

de Tasmanie (de la société Warner Brothers) portant I'uniforme des Buffalo Bills, équipe de football
américain.

Le siége du Collegiate Licensing, qui met en marché les marques de plus de 150 colléges, se trouve
3 Atlanta. Il existe plusieurs équipes de sport des ligues majeures et mineures : les Dolphins de
Miami, les Buccaneers de Tampa Bay et les Falcons d’Atlanta (football américain); les Hornets de
Charlotte, le Heat de Miami, le Magic d’Orlando et les Hawks d’Atlanta (basketball); les Marlins de
Floride et les Braves d’Atlanta (baseball) et, enfin, le Lightning de Tampa Bay et les Knights
d’Atlanta (hockey). Etant donné qu’Atlanta accueillera le Super Bowl en janvier 1994 et les Jeux
olympiques en 1996, on prévoit de nombreuses possibilités nouvelles de vétements produits gréce
3 une concession de licence. Le Super Show, qui se tient 3 Atlanta, en Géorgie, constitue la plus
importante foire commerciale au monde, en ce qui concerne les vétements de sport. On estime
qu’en 1992, la valeur totale des vétements de sports fabriqués gréce a une concession de licence
et vendus aux Etats-Unis a atteint 20 milliards de dollars.

Le Sud-Est offre beaucoup de possibilités d’exploiter les marques de commerce de grandes
sociétés : Coca-Cola, Philip Morris (cigarettes Marlboro), Elvis Presley, le réseau de radiodiffusion
Turner (Hanna-Barbera; les Pierres a feu, Tom et Jerry), Disney World (Magic Kingdom, Epcot
Center et studios de la MGM), studios de la société Universal, et Sea World.




Pratiques d’ordre juridique

Le fabricant devrait conclure un contrat avec son représentant, lequel contrat définit les droits et
obligations des deux parties en ce qui a trait & la commercialisation et a la vente de ses produits
dans le territoire délimité. (On trouvera un contrat type a I’Annexe |).

Recommandations destinées au secteur du vétement

1. La commercialisation auprés des magasins a rayons, de méme que le service aprés-vente, font
I'objet d’une apre concurrence, reposent sur les marques et exigent une technologie de pointe dans
de nombreux cas. C’est pourquoi les fabricants qui font leur entrée sur le marché ont intérét a
concentrer leurs efforts sur les magasins indépendants et sur les petites chaines de magasins
spécialisés.

2. Il importe que les fabricants s’engagent a long terme et soient disposés a investir du temps et
des ressources afin de comprendre les exigences du marché.

3. Le perfectionnement des techniques permet au secteur du vétement d’évoluer progressivement
et de faire plusieurs livraisons aux détaillants au cours d'une année. Pour le fabricant, cela suppose
la production d’une plus grande quantité de marchandises avant qu’elles ne soient vendues.

4. Il est recommandé de disposer de représentants aux Etats-Unis lorsqu’on commercialise des
vétements. Selon qu’il souhaite s’implanter progressivement sur le marché ou s'imposer d’emblée
comme étant une entreprise importante, le fabricant peut soit embaucher un représentant régional
ou louer une salle permanente dans un centre d’exposition de vétements.

5. Avant d’embaucher un représentant, les fabricants devraient prendre des dispositions en vue de :
se rendre dans le Sud-Est afin de rendre visite & des détaillants. lis pourront ainsi recueillir les
observations des acheteurs et évaluer personnellement les exigences liées a une activité

commerciale dans la région.

6. Il est recommandé de s’abonner a des publications spécialisées qui suivent les tendances du
marché et publient des articles sur les foires commerciales régionales et les centres d’exposition.

7. Il importe que les fabricants puissent donner aux représentants et détaillants éventuels
I’ass_:urance que leurs commandes seront livrées et facturées de la méme fagon que si elles avaient
été passées auprés de fournisseurs nationaux.

8. Les moyens les plus efficaces de s’assurer de la satisfaction de la clientéle, ce qui entrainera une
augmentation progressive du montant des commandes, consistent a se conformer aux normes
américaines en ce qui concerne les tailles, et a respecter les engagements pris sur le plan de la

qualité et de la livraison. Il importe aussi que le fabricant fasse des visites de suivi aupreés de ses
détaillants clients.



PERSONNES-RESSOURCES

Association des agents dans le secteur du vétement

On trouvera a I’Annexe J une liste des personnes-ressources en ce qui concerne les foires
commerciales du vétement dans le Sud-Est. On obtiendra une autre liste de personnes-ressources

en consultant I’édition de 1993 de National Trade and Professional Associations of the United
States, publié par Columbia Books, Inc. (202) 898-0662.

Coordonnées du Consulat général du Canada

Suite 400 South Tower

One CNN Center

Atlanta, Georgia 30303-2705, U.S.A.
Tél. : (404) 577-6810/577-1512
Téléc. : (404) 524-5046
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ETUDE DES DEBOUCHES COMMERCIAUX MONDIAUX
CHICAGO - SECTEUR DU VETEMENT

DEBOUCHES

Apercu du territoire

L'lllinois, le Missouri et le Wisconsin, qui comptent au total une por-!lation de plus de 23 millions de
personnes, relévent du Consulat général du Canada & Chicago. Grace & son réseau perfectionné de
transports terrestres, navals ou aériens, Chicago fait office de plaque tournante des transports vers
16 Etats du Midwest. Chicago est le centre commercial, industriel et financier de cette région.
L"aéroport international O’Hare, de Chicago, est le plus important du monde, pour ce qui est du
nombre de vols pour le transport de passagers et de marchandises. Avantage supplémentaire pour
les fabricants canadiens de biens de consommation, Chicago est également la capitale américaine
des foires commerciales. McCormick Place accueille de grandes foires internationales de biens de
consommation; quant au Mart Centre, il constitue le plus grand et le plus actif des centres d’achat
en gros de vétements au monde. Il constitue donc un endroit se prétant idéalement au repérage de
distributeurs et de personnes-ressources dans le domaine de la vente au détail.

Importance approximative du marché du vétement

Ce marché enregistre des ventes au détail de vétements pour un montant de 33,3 milliards de
dollars, ce qui place Chicago au troisiéme rang a I’échelle nationale.

Description des débouchés qui s’offrent aux fabricants canadiens

On peut dire que les godts des consommateurs du Midwest, en ce qui a trait au vétement, sont :
divers. Compte tenu du climat, il existe des débouchés pour tous les types de vétements et, comme
dans la plupart des marchés, les acheteurs recherchent les meilleurs produits possibles des points

de vue de la qualité, de I’élégance de la coupe et de la compétitivité des prix. En ce moment, on

observe des débouchés pour les articles suivants : complets, robes, vétements d’extérieur,

vétements de sport, fourrures, la chaussure (au sens large) et les vétements pour enfants, créneau

qui prend de plus en plus d’importance. Le Marché du Midwest peut absorber toutes les gammes de
prix.

Importance des noms de marque

Dans la gamme des vétements de prix moyen ou plus élevé, les noms de marque ont de
I'importance. Toutefois, du fait du caractére conservateur du consommateur du Midwest, ce sont
les vétements de grande qualité a prix modéré qui connaissent le plus de succeés.

PRINCIPAUX ACHETEURS ¢

Les grandes chaines de magasins 2 rayons qui ont des bureaux d’achat ou leur siége social dans
cette région sont :
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Sears Roebuck Company, Inc.
Carson Pirie Scott & Company
Nordstrom (acheteurs résidents)
Madigans

Montgomery Ward & Company
Mark Shale

Spiegels

Une des meilleures possibilités qui s’offrent aux fabricants canadiens de vétements tient a
I'existence d’un grand nombre de représentants au Chicago Apparel Centre. Ces installations, ou se
trouvent les bureaux des représentants dans ce secteur d’activité, ont une superficie de 6 millions
de pieds carrés. Elles font I'objet de plus de 3 millions de visites de la part d’acheteurs chaque
année. Des détaillants venus de 45 Etats assistent aux 5 salons du vétement pour femmes et
enfants, aux 4 foires du vétements pour hommes et gargons, aux 2 salons de la mariée et aux

2 foires de la chaussure qui se tiennent chaque année.

Listes a la disposition des fabricants canadiens de vétements

Le Consulat général a Chicago tient une base de données sur les détaillants, acheteurs et
représentants dans le secteur des vétements pour hommes, femmes et enfants. Le Consulat peut
également repérer des représentants clés du secteur du vétement et obtenir des rendez-vous avec
eux.

Exigences linquistiques

Toutes les affaires dans la région relevant de la mission de Chicago se traitent en anglais. |l est
fortement recommandé que les fabricants canadiens de vétement tiennent compte de ce facteur
lorsqu’ils mettent au point une stratégie de commercialisation aux Etats-Unis.

Publications spécialisées et périodigues de mode destinés aux consommateurs

Les acheteurs des magasins de détail, de fagon générale, sont abonnés aux principales publications
spécialisées américaines, comme Women ‘s Wear Daily, Daily News Record, Menswear Retailing,
Outerwear, et aux publications de la profession portant sur les vétements spécialisés. Dans
I'ensemble, les consommateurs s’abonnent aux grands magazines américains, par exemple, Vogue,
GQ, Details, etc.

Associations professionnelles dans le secteur du vétement

Men’s Wear Retailers of America (Washington, D.C.)
Illinois Retail Merchants Association (Chicago)

National Bridal Market Association (Chicago)

IBG/Clothiers (The Alliance) (Chicago)

Apparel Centre Tenants Association (Chicago)
International Formalwear Association (Chicago)
International Association of Clothing Designers (New York)
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ACTIVITES DE PROMOTION

Initiatives actuelles de la mission et principales foires commerciales

hommes.

CONTEXTE COMMERCIAL

Méthodes de commerecialisation et de distribution les plus appréciées

Bon nombre des fabricants de vétements qui vendent leur production dans cette région ont recours
a des représentants. Toutefois, certaines gammes se vendent directement 3 I’occasion de foires

commerciales ou par I’entremise d’acheteurs travaillant pour le compte de magasins de vente au
détail.

Pratiques financiéres

Tous les prix devraient étre indiqués en dollars américains et comprendre tous les frais de livraison a
destination, par exemple, le transport, les droits de douane et les frais de courtage en douane.

Réglementation relative aux importations

Il n"existe pas, a I'heure actuelle, de réglementation relative aux importations qui aurait des
répercussions défavorables a I'importation de produits canadiens du secteur du vétement dans le
territoire relevant de la mission de Chicago. Cela dit, il convient de s’enquérir des réglements des
douanes américaines lorsqu’on participe & des foires commerciales ou lorsqu‘on envoie un produit
qui n'est pas destiné a étre vendu, mais plutét & étre présenté, puis retourné au Canada.

Coordonnées du Consulat général du Canada

Canadian Consulate General - Chicago

Two Prudential Plaza

180 North Stetson Avenue, Suite 2400

Chicago, lllinois 60601

Tél. : (312) 616-1860, téléc. : (312) 616-1877
Personne-ressource : Karen Willhite, agent commercial
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ETUDE DES DEBOUCHES COMMERCIAUX MONDIAUX
DALLAS - SECTEUR DU VETEMENT

DEBOUCHES

Apercu du territoire

Le Consulat général du Canada a Dallas s’occupe d’un territoire composé des Etats suivants :
Texas, Arkansas, Kansas, Louisiane, Oklahoma et Nouveau-Mexique. La population de ces six Etats
dépasse 33 millions de personnes; sa croissance a représenté 14 p. 100 de |'accroissement de la
population de tout le pays au cours des douze derniéres années, et cette progression se poursuit a
un rythme constant.

Importance approximative du marché du vétement

On estime que le secteur du vétement, aux Etats-Unis, génére des ventes au détail d’'un montant de
148 milliards de dollars pour I’habillement de 253 millions d’Américains. Des ventes en gros d’une
valeur approximative de 3 milliards de dollars se font au Dallas International Apparel Mart, qui se
tient tous les ans. Ce marché représente quelque 15 p. 100 de I’ensemble du marché américain.

Description des débouchés qui s’offrent aux fabricants canadiens

Les créneaux repérés pour le territoire relevant du Consulat sont les suivants : vétements pour
femmes et enfants (du milieu au haut de gamme), vétements d’entrainement et de sport,
accessoires, vétements pour hommes et vétements de type «western». On observe une forte
demande dans ces catégories.

Les godts des consommateurs du Sud-Ouest pourraient se comparer a ceux qu’on trouve au
Canada, bien qu’il ne faille pas perdre de vue le fait que les tissus sont plus légers en raison des
différences de climat entre le Canada et cette région sous-tropicale. Le territoire offre donc des
débouchés pour la plupart des types de vétements de grande qualité, 3 condition que les prix, la
conception et la commercialisation soient compétitifs.

Les entreprises canadiennes qui ont réussi & bien commercialiser leurs gammes de produits dans le
Sud-Ouest fabriquent des articles de mode dans une fourchette de prix allant de «modérés» a
«passablement élevés». Ce marché est particuliérement indiqué pour les fabricants canadiens a
Cause de |'accent qui y est mis sur les produits de haut de gamme et les articles de mode de
qualité. Pour ce qui est du vétement pour dames, on peut énumérer les catégories suivantes :
vétements de sport, tenues de croisiére, vétements de bain, prét-a-porter, robes de ville (tenues de
jour et vétements de soirée), cuirs et vétements de daim, fourrures et vétements de mariée, de
méme que divers accessoires de mode.

Pour les hommes, les vétements fagon tailleur, les tenues de sport et les vétements de style
«western» prédominent sur ce marché.

Il importe de faire remarquer que 80 p. 100 des détaillants se consacrent aux vétements de style
«western» et que de 60 a 70 p. 100 des fabricants de cette catégorie de vétements se trouvent

dans le Sud-Ouest.

La catégorie des vétements pour enfants mérite également d’étre étudiée. De nombreux acheteurs
du Mexique souhaitent se procurer ce type de vétements pour leurs magasins. Cette situation
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pourrait offrir & certains fabricants canadiens de vatements pour enfants une occasion intéressante
d’exploiter de nouveaux débouchés dans le Sud-Ouest et au Mexique.

Les fabricants canadiens qui s’intéressent aux vétements de prix élevés (articles et accessoires de

mode et de luxe) sont limités a une poignée de magasins et de boutiques, comme Nieman Marcus,
Dillards, Foley's, Lester Melnick, the Gazebo, Tootsie’s, etc. :

Le secteur canadien du vétement bénéficie d’une excellente image de marque et il est réputé pour la
qualité, la conception et les prix compétitifs de ses produits; il est trés bien accepté dans le
Sud-Ouest.

Importance des noms de marque

Sur ce marché, les noms de marque sont tres importants dans le cas des produits de prix
abordables, du milieu jusqu’au haut de gamme. En ce qui concerne les vétements destinés au grand
public, le prix constitue généralement le critére déterminant. Il est important de souligner que le

Sud-Ouest est réputé pour ses nombreux magasins d’usine et magasins de rabais clandestins
vendant des vétements pour hommes, femmes et enfants.

Publications spécialisées et périodigues de mode destinés aux consommateurs

Les acheteurs de vétements destinés 2 la vente au détail sont généralement abonnés aux grandes
publications américaines, comme Women’s Wear Daily (WWD) et a des publications de la
profession portant sur des vétements spécialisés. En ragle générale, les consommateurs lisent les

magazines américains de mode suivants : Vogue, Mademoiselle, Glamour, Elle, GQ, Esquire,
Playboy, Rolling Stone et Texas Monthly.

Dépenses des consommateurs et types d’habillement

Les types de vétements portés dans le Sud-Ouest vont du décontracté au trés chic (avec un accent
sur le tape-a-I'oeil, c’est-a-dire, les paillettes, le satin, la dentelle et les accessoires). On peut
commercialiser des articles dont le prix varie entre la moyenne et la catégorie supérieure. Les
consommateurs d’ici sont extrémement sensibles a la mode. On peut trouver un marché pour les
vétements décontractés «chic» et pour le «chic» d’une élégance tapageuse.

Pratiques de commercialisation

Les pratiques de commercialisation sur ce marché étant les mémes que dans I’ensemble des
Etats-Unis, cette question est a“-ordée dans I'apergu général du marché américain du vétement.

Possibilités de confection 2 facon/de fabrication de vétements destinés 3 porter la marque du
distributeur

———

Les possibilités de confection a fagon ou de fabrication de vétements destinés 3 porter la marque du

distributeur se limitent surtout aux grands détaillants, dans ce territoire; on trouvera leur nom dans
la section «Principaux acheteurs».
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Exigences linguistiques

Toutes les transactions commerciales se font en anglais, méme si une connaissance de |’espagnol
peut se révéler utile.

Possibilités de coentreprises

Le Consulat général du Canada a Dallas se fera un plaisir d’'offrir son aide a tout fabricant canadien
de vétements a la recherche de possibilités de créer une coentreprise dans cette région. Cela dit,
I’expérience incite a considérer que le Sud-Ouest ne se préte pas particulierement bien a ce type
d’activité.

PERSONNES-RESSOURCES

Associations d’agents dans le secteur du vétement

Les associations d'agents suivantes ont leur siége dans le Sud-Ouest :

The Texas Retailer’s Association
The Fashion Group International
Naturally Texas Association (programme de commercialisation de vétements et de textiles)

Association d’importateurs dans le secteur du vétement

Il n’existe pas, dans le Sud-Ouest, d'association d'importateurs qui concerne expressément le
secteur du vétement.

Coordonnées du Consulat général

Canadian Consulate General

750 N. St. Paul Street, Suite 1700

Dallas, Texas, U.S.A. 75201

Tél. : (214) 922-9806, téléc. : (214) 922-9815

Foires commerciales internationales

Les acheteurs des magasins de vente au détail assistent habituellement aux grandes foires
commerciales qui se tiennent aux Etats-Unis et aux salons organisés a Dallas, Los Angeles,
Chicago, New York et Atlanta. (Nota : trés peu d’acheteurs provenant de ce territoire assistent
des foires a I’extérieur des Etats-Unis. Seule une poignée d’entre eux assistent aux salons de
Montréal et de Toronto.)

CONTEXTE COMMERCIAL

Méthodes de commercialisation et de distribution les plus appréciées

La plupart des fabricants de vétements qui vendent sur ce territoire font affaires avec des
représentants ou avec une salle d’exposition bien établie & New York. Certaines gammes de
Produits, cependant, se vendent par catalogues ou directement, soit a I’occasion de foires
commerciales, soit & la faveur de rencontres sur rendez-vous avec des acheteurs travaillants pour le
compte de magasins.
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Taux de commission types et modalités de paiement

Pratiques financiéres

Tous les prix devraient étre indiqués en dollars américains pour Ia marchandise en gros, (produit
livré a une destination américaine, le Prix comprenant tous les droits de douane et les frais de
courtage en douane).

Réglementation relative aux importations

Il n"existe pas de barriéres régionales entravant la vente de vétements de fabrication canadienne
dans le Sud-Ouest.

SOURCES D’APPROVISIONNEMENT

Pourcentage des vétements de fabrication nationale comparativement aux importations

Les chiffres correspondant 3 ce territoire sont les mémes que pour I'ensemble des Etats-Unis.

Profil des fabricants locaux
0TI des tapricants locaux

Voici une liste partielle de fabricants de vétements ayant leur siége dans le Sud-Ouest :

Victor Costa (vétements pour femmes/haut de gamme)

Haggar (vétements pour hommes)

Sunny South/Jo Hardin (vétements pour femmes)

Justin Boots (vétements de style «western»)

Wrangler (vétements de style «western»/jeans et tee-shirts)
Hairston Roberson (vétements haut de gamme de style «western» pour femmes)
Howard Wolf (vétements professionnels pour dames/prix moyens)
Todd Oldham (vétements pour femmes/haut de gamme)

Dallas Handbag

Watters & Watters (vétements de mariée)

Martha’s Miniatures (vétements pour enfants)

pour futures mariées, vétements de Sport et de style «western»).

ACTIVITES DE PROMOTION

Initiatives prises par le Consulat sur ce territoire
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Le Consulat canadien encourage vivement les entreprises canadiennes a assister aux foires
commerciales du Dallas Mart.

En ce qui concerne le secteur du vétement, ces foires (Dallas Apparel Mart Shows) suivent
habituellement le calendrier suivant :

Femmes et enfants : janvier, mars, mai (mariée), juin, aoQt et octobre.
Hommes, garcons et
style «western» : janvier, mars, juillet et septembre.

On trouvera ci-dessous le nom de personnes avec lesquelles les fabricants canadiens peuvent
communiquer pour obtenir de plus amples renseignements sur le Dallas Apparel Mart :

Mode pour enfants et femmes & Dallas : Communiquer avec Jim Gray, Vice-président de la location
a bail (Vice President of Leasing), Dallas Apparel Mart, 2100 Stemmons Freeway, Dallas, Texas,
75207, tél. : (214) 879-8336, téléc. : (214) 655-6238.

Salon de la mariée de Dallas : Communiquer avec Marsha B. Timson, Director of Industry
Development, Dallas Market Centre, 2300 Stemmons Freeway, Suite 5G51, Dallas, Texas 75207,
tél. : (214) 819-8192, téléc. : (214) 638-7221.

Mode pour hommes et gargons, et accessoires pour femmes : Communiquer avec Debbie Francis,
Vice President Leasing, 2300 Stemmons Freeway, Suite 5G51, tél. : (214) 879-8197, téléc. :
(214) 638-7221.

PRINCIPAUX ACHETEURS
Les principaux magasins a rayons dans le territoire relevant de la mission sont les suivants :

Nieman Marcus

Foley’s

Dillards

J.C. Penney

Maison Blanche

AAFES (Army Airforce Exchange Service/situé au Dallas Apparel Mart)
Walmart

Sam’s

Principaux magasins spécialisés:

Lester Melnick (vétements pour dames/haut de gamme)
Tootsie’s (vétements pour dames/haut de gamme)

Accente (vétements, accessoires et chaussures pour dames)
County Seat (jeans et tee-shirts)

The Men’s Warehouse (vétements pour hommes a prix moyens)
Just Add Water (vétements de plage pour femmes)
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Listes a la disposition des fabricants canadiens de vétements

Le Consulat général a Dallas a des listes de magasins 3 rayons dans la région du Texas, en plus de
tenir sa propre liste de détaillants de vétements pour hommes, femmes et enfants dans le territoire
relevant du Consulat, liste contenant des informations sur les détaillants dy Sud-Ouest, le nombre

Coordonnées du Consulat général
==—=—==11112eS du Lonsulat général

St. Paul Place, Suite 1700

750 N. St. Paul Street

Dallas, Texas 75201-3281

U.S.A. (courrier recommandsé);

75201-9990 (correspondance-réponse d’affaires)
Tél. : (214) 922-9806

Téléc. : (214) 922-9815
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ETUDE DES DEBOUCHES COMMERCIAUX MONDIAUX
LOS ANGELES - SECTEUR DU VETEMENT

DEBOUCHES

Apercu du territoire'

Le Consulat général du Canada a Los Angeles dessert les Etats suivants : Californie, Utah, Nevada
et Arizona.

Les Californiens, dont le nombre dépasse approximativement les 25 millions, font principalement
leurs achats dans de grands centres commerciaux régionaux; il yen aa 15 ou 20 minutes de
voiture de quelque endroit que ce soit dans la région. Les grandes villes dignes d’intérét a l'intérieur
du territoire sont San Francisco, Salt Lake City (Utah), Los Angeles et ses nombreuses agglomé-
rations environnantes, San Diego, Las Vegas (Nevada), Phoenix et Tucson (Arizona).

Importance du marché du vétement

Les ventes au détail de vétements sur ce territoire s’élevaient a plus de 22 milliards de dollars, en
1992,

Description des débouchés qui s’offrent aux fabricants canadiens

Le marché de la Californie représente une des deux grandes capitales de la mode aux Etats-Unis; de
ce fait, il est en train de devenir un point d’attraction des nouvelles tendances de la mode.

Le California Mart, situé en plein coeur de Los Angeles, constitue le plus grand centre d’exposition
de vétements en gros au monde. Il est ouvert 52 semaines par année et abrite des salles
d’exposition d’entreprises, les représentants de fabricants de diverses gammes de produits, des
bureaux d’achat, ainsi que les bureaux de grandes associations et publications de la profession.
Toutes ces personnes et ces services sont regroupés dans un seul édifice de 13 étages offrant

3 millions de pieds carrés de surface d’exposition. Le California Market a attiré en 1992 plus de
100 000 acheteurs. Le Mart a généré des ventes en gros d’un montant estimatif de 7 milliards de
dollars en 1992. Cet édifice offre a ses locataires un acceés aux pays de la région du Pacifique et il
attire toutes les semaines des acheteurs de Corée, du Japon et de Singapour.

En raison de I’ampleur du marché, on peut commercialiser & peu prés n’'importe quel type de
mMarchandise & I'intérieur du territoire, a condition que son prix puisse soutenir la concurrence des
biens importés ou fabriqués sur place. Les fabricants de vétements de sport, de robes, de
vétements d’extérieur en cuir, de fourrures et de complets facon tailleur pour hommes ont connu du
succes sur le marché californien. Les débouchés qui s’offrent aux produits de mode a prix élevé ou
aux articles de luxe se limitent & des marchés circonscrits ou régionaux, par exemple, ceux de
Beverly Hills, Newport Beach, La Jolla et Scottsdale (Arizona).

lmgortance des noms de marque

Les noms de marque ont une importance extréme sur ce marché et toutes les grandes chaines, sans
éxception, axent la promotion de leurs marchandises sur les noms de marque populaires. Outre les
grands périodiques, comme Womenswear Daily, Daily News Record, etc., il existe une publication
californienne intitulée California Apparel News, qui est une des principales publications exergant
une influence sur les acheteurs travaillant pour le compte des détaillants. En plus des grands
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magazines de mode diffusés 3 I'échelle nationale, les consommateurs de notre région lisent L.A.

Magazine et le Paim Springs Magazine, qui présentent toujours la mode visant le marché de la cote
ouest,.

Dépenses des consommateurs et type d’habillement

Les ventes au détail de vétements, dans notre région, ont une valeur supérieure 3 22 milliards de
dollars. On porte principalement des vétements habillés et décontractés, un fort accent étant mis
sur le caractére décontracté; les tissus légers prédominent a cause du climat de notre territoire, qui
est un peu plus chaud que la moyenne nationale.

Possibilités de confection a facon

Le Sud de la Californie et, en particulier, Los Angeles constitue un grand centre de fabrication de
vétements. On compte dans la région des centaines de petits ateliers a facon, qui travaillent pour
un grand nombre des grands fabricants répartis dans I'ensemble de I"Ouest américain.

ACTIVITES DE PROMOTION

Foires commerciales
=TE€S commerciales

M.A.G.I.C., qui constitue la plus importante foire commerciale de vétements pour hommes aux

CONTEXTE COMMERCIAL

Personnes-ressources pour les ventes

relevant de notre mission.

Exigences linguistiques

Toutes les affaires a I'intérieur de notre territoire se traitent en anglais; cela dit, I'espagnol y
représente la deuxiéme langue en importance,

Taux de commission
—<4X dé commission
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Les taux de commission payables aux agents sur place s’élévent a 10 p. 100 du prix de gros.

Agents sur place

Il est nécessaire de recruter un agent sur place qui vous représentera sur ce marché. Les détaillants
tiennent a avoir le nom d’une personne qui puisse leur venir en aide a tout moment.

Monnaie

Il est important d’indiquer tous les prix en dollars américains, prix comprenant tous les droits de
douane applicables.

Coentreprises

Le Consulat général du Canada compte une division de I'investissement, ol deux agents se feront
un plaisir d’offrir leurs services a tout fabricant canadien a la recherche de possibilités d'établir une
coentreprise avec une société située sur ce territoire.

Coordonnées du Consulat général du Canada

300 South Grand Avenue, 10th Floor
California Plaza

Los Angeles, California 90071, U.S.A.
Tél. : (213) 687-7432

Téléc. : (213) 620-8827




PRINCIPAUX MAGASINS A RAYONS - ANNEXE A
ARIZONA

The Broadway Southwest

4000 Fiesta Mall Mesa,

Arizona 85202

Tél. : (602) 835-4500, Téléc. : (602) 835-4582

Capin Mercantile Corp.

P.O. Box 1849

60 N. Nelson Avenue

Nogales, Arizona 85628

Tél. : (602) 761-2400, Téléc. : (602) 761-2401

Dillard’s Southwest

9809 N. Metro Pkwy. W. 3rd Floor

Phoenix, Arizona 85051

Tél. : (602) 678-2000, Téléc. : (602) 678-2201

Femina

2574 E. Camelback Road

Phoenix, Arizona 85016

Tél. : (602) 957-0021, Téléc. : (602) 955-9558

Mills Touche, Inc.

2466 E. Camelback Road

Phoenix, Arizona 85016 :

Tél. : (602) 955-8160, Téléc. : (602) 955-4594

Switzer’s Inc.

25 E. Adams Street
Phoenix, Arizona 85004
Tél. : (602) 252-6161

Capriccio

6166 N. Scottsdale Road
Scottsdale, Arizona 85253
Tél. : (602) 991-1900

Arizona Mail Order Co., Inc.

P.O. Box 27800

3740 E. 34th Street

Tucson, Arizona 85726

Tél. : (602) 745-4500, Téléc. : (602) 790-5648

Cele Peterson’s

3601 E. Broadway
Tucson, Arizona 85716
Tél. : (602) 323-9413



Marine Corps Exchange

Marine Corps Air Station

Yuma, Arizona 85369

Tél. : (602) 726-3138, Téléc. : (602) 344-1902

SUD DE LA CALIFORNIE

The Clothestime Inc.

5325 E. Hunter Avenue

Anaheim, CA 92807

Tél. : (714) 779-5881, Téléc. : (714) 779-2032

Hinshaw’s Dept. Stores Inc.

1201 S. Baldwin Avenue

Arcadia, CA 91007

Tél. : (818) 446-4681, Téléc. : (818) 446-4265

Alaia Boutique

313 N. Rodeo Drive
Beverly Hills, CA 90210
Tél. : (310) 275-7313

The Alan Austin Co.
9533 Brighton Way
Beverly Hills, CA 90210
Tél. : (310) 275-1171

George Cibaud Boutique
350 N. Canon Drive
Beverly Hills, CA 90210
Tél. : (310) 276-7015

Boston Stores

1010 E. Sandhill
Carson, CA 90746
Tél. : (213) 774-3310

Nordstrom

3333 Bristol Street

Costa Mesa, CA 92646

Tél. : (714) 549-8300, Téléc. : (714) 850-3789

Nordstrom

270 E. Via Rancho Pkwy.

Escondido, CA 92025

Tél. : (619) 740-0170, Téléc. : (619) 740-9132

Womans World Shops Inc.
1166 Fesler Street El Cajon, CA 92020
Tél. : (619) 449-9970, Téléc. : (619) 562-4719



Frederick’s of Hollywood, Inc.

6608 Hollywood Bivd.
Hollywood, CA 90028
Tél. : (213) 466-5151

The Broadway Dept. Stores
3880 N. Mission Road
Los Angeles, CA 90031

Tél. : (213) 227-2000, Téléc.

Contempo Casuals
5433 W. Jefferson Blvd.
Los Angeles, CA 90016

Tél. : (213) 936-2131, Téléc. :

I. Magnin Wilshire
3050 Wilshire Blvd.
Los Angeles, CA 90010

Tél. : (213) 382-6161, Téléc.

Robinson’s
600 W. Seventh Street
Los Angeles, CA 90017

Tél. : (213) 488-5522, Téléc. :

The May Co.
6160 Laurel Canyon Blvd.
No Hollywood, CA 91606

Tél. : (818) 508-5526, Téléc.

Miller’s Outpost
2501 E. Guasti Road
Ontario, CA 91761

Tél. : (714) 988-6431, Téléc.

Harris’ Department Store
300 N. "E" Street
San Bernardino, CA 92416

Tél. : (714) 889-0444, Téléc.

Bullocks

2800 N. Main Street
Santa Ana, CA 92701
Tél. : (714) 547-7211

: (213) 227-2774

(213) 937-8758

: (213) 380-7875

(213) 488-7844

: (818) 509-4465

: (714) 988-5664

: (714) 889-8956
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BUREAUX D’ACHAT DE VETEMENTS A LOS ANGELES - ANNEXE B

A Network Buying Service
110 E. 9th Street

Suite A983

Los Angeles, CA 90079
(213) 627-5200

Adrian in California

124 E. Olympic Blvd.
Suite 646

Los Angeles, CA 90079
(213) 746-5230

Arkin/California Buying Office
206 E. 9th Street

2nd Floor

Los Angeles, CA 90079
(213) 624-9714

Barbara Fields Buying Office
110 E. 9th Street

Suite C747

Los Angeles, CA 90079
(214) 627-6474

Biederman, Jan

117 W. 9th Street
Suite 1101

Los Angeles, CA 90079
(213) 623-5735

Deborah Gorra - Large Sizes (Grandes tailles)
110 E. 9th Street

Suite B924

Los Angeles, CA 90079

(213) 627-1239

Directives West

849 S. Broadway

Suite 630

Los Angeles, CA 90079
(213) 627-5921

Eve Sherwood - New Store
Opening Service

110 E. 9th Street

Suite A632

Los Angeles, CA 90079
(213) 612-0205
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Fern Wagner Buying Service
117 W. 9th Street

Suite 826

Los Angeles, CA 90079
(213) 627-1845

Frederick Atkins, Inc.
110 E. 9th Street

Suite B913

Los Angeles, CA 90079
(213) 628-0882

Judy Bernhard Buying Office
110 E. 9th Street Suite C685
Los Angeles, CA 90079
(213) 627-8900

Kline, Marshall Buying Service
110 E. 9th Street Suite B489
Los Angeles, CA 90079
(213) 689-1269

L.A. Buys

110 9th Street Suite C967
Los Angeles, CA 90079
(213) 627-0456

Large Sizes Off-Price

110 E. 9th Street Suite B924
Los Angeles, CA 90079
(213) 627-1239

Market Trends

112 E. 9th Street Suite 406
Los Angeles, CA 90079
(213) 622-9829

Myrtle Higa Buying/Consultant Service

112 W. 9th Street Suite 405
Los Angeles, CA 90079
(213) 623-3755

Weinstein Wholesale
Buying Service/Off Price
110 E. 9th Street

Suite A964

Los Angeles, CA 90079
(213) 623-3977
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ETUDE DES DEBOUCHES COMMERCIAUX MONDIAUX
MINNEAPOLIS - SECTEUR DU VETEMENT

DEBOUCHES

Apercu du territoire

Le Consulat général du Canada a Minneapolis dessert les Etats suivants : Minnesota, Jowa, Dakota
du Nord, Dakota du Sud, Nebraska et Montana. Cette région est Communément désignée sous le
nom d’Upper Midwest (Midwest du Nord), dont le Principal centre de distribution est situé 3

Importance approximative du marché du vétement

Ce marché représente environ 5 P. 100 de I'ensemble dy marché américain.

Description des débouchés qui s’offrent aux fabricants Canadiens
p ———<=x lapricants canadiens

donc des débouchés pour la plupart des types de vétements, 3 condi
et la commercialisation soient compétitifs. 1l convient de faire remarquer, en Particulier, que parmi
les exportateurs canadiens qui ont connu dy succes sur ce Marché, on peut mentionner les
fabricants de vétements d’extérieur de mode de prix modérés, de bottes d’hiver (articles de mode et
de travail), de fourrures, de vétements facon tailleur pour hom
dames et de robes de prix modérés, et de divers accessoires d
produits de prix élevés ou de mode raffinés ainsi que pour les

' IS, notamment 3 New York, a Dallas,

tion que les prix, Ia conception

caractéristiques.

Importance des noms de marque

gamme. En ce qui concerne les vétements destinés ay grand public
le critére déterminant.

PublicatioMCia'iSées et péric diques de mode destinés aux consommateurs

————=0llSommateurs
Les acheteurs de vétements destinés a la vente au détaj
publications américaines, comme Women 's Wear Daily WWD), Dairy News Rec
publications de la profession portant sur des vétements Spécialisés. En régle gé
consommateurs lisent les magazines américaing de mode, dont Vogue, Ga
devrait étre traité dans I'apercu général dy marché américain.)
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Prise en compte des saisons

Il existe dans cette région un marché pour des vétements pour toutes les saisons; il convient de
mettre |’accent sur les vétements d’automne et d’hiver, en raison du climat.

Dépenses des consommateurs et type d’habillement

Dans cette région, on porte des vétements de type élégant ou décontracté; on accorde la
préférence aux articles de mode relativement conservateurs et de prix modéré. Les consommateurs,
ici, sont trés sensibles au rapport qualité-prix et ils ont tendance, de maniére générale, & dépenser
pour se procurer des articles pratiques plutdt que de luxe.

Pratiques de commercialisation

Les pratiques de commercialisation sur ce marché sont les mémes que dans I’ensemble des
Etats-Unis.

Possibilités de confection & facon

Les possibilités de confection & fagon se limitent, dans une large mesure, aux grands détaillants
implantés sur ce territoire et énumérés dans la section «Principaux acheteurs».

PRINCIPAUX ACHETEURS

Principaux détaillants, bureaux d’achat, maisons de vente par correspondance

Voici les principaux magasins & rayons qui se trouvent sur ce marché :
Division des magasins a rayons de la Dayton Hudson Corp. (Minneapolis, au Minnesota;
61 magasins; noms des magasins : «Dayton’s», «Hudson’s» et «Marshall Field's»)
Yonker’s (Des Moines, en lowa; 56 magasins)
Herberger’s (St. Cloud, au Minnesota; 37 magasins)
Von Maur (Davenport, en lowa; 11 magasins)

Les principales chaines de magasins spécialisés sont :
Maurice’s (Div. de AMCENA) (Duluth, au Minnesota; plus de 500 magasins, vétements de
mode a prix populaires pour jeunes adolescents et jeunes hommes)
Wilson’s (Minneapolis, au Minnesota; plus de 500 magasins; articles en cuir dont les prix
vont de populaires @ modérés)
Braun’s (Minneapolis, au Minnesota; 160 magasins; vétements de sport de style «modéré»
pour jeunes filles de taille «petite»)
Seifert’s (Cedar Rapids, en lowa; 150 magasins; vétements de sport de style «modéré»
pour jeunes filles)
Vanity, Inc. (Fargo, au Dakota du Nord; 125 magasins; vétements de style modéré pour

jeunes adolescents)
Buckle, Inc. (Kearney, au Nebraska; 104 magasins; vétements de sport décontractés pour

jeunes hommes et pour dames)
Pinstripe Petites (Minneapolis, au Minnesota; 35 magasins; vétements de sport de style

«modéré» pour jeunes filles de taille «petite»)



Austad’s (Sioux Falls, au Dakota dy Sud : vétements, équipement et accessoires pour le

Cabela’s (Sidney, au Nebraska : vétements, équipement et accessoires pour la chasse et les
activités d’extérieur)

Figurent parmi les bureaux d’achat :

Northwest Buyers and Jobbers (Minneapolis, au Minnesots : vétements de style «modéré»
pour hommes et gargons)

Mid-States Buying Group (St. Paul, au Minnesota : vétements et équipement pour
I"agriculture et les activités d’extérieur)

Listes a la disposition des fabricants canadiens de vétements
~=—=anadiens de vétements

SOURCES D’APPROVISIONNEMENT

Pourcentage des vétements de fabrication nationale com arativement aux importations

(Elément abordé dans I’apergu national)

Profil des fabricants locaux
=21l des Tapricants locaux

Y a que peu de fabricants c!e vétements dont le siége social se trouve dans le Nord du Midwest.
Ceux qui y sont implantés fabriquent avant tout des vétements d’extérieur

Source actuelle des importations

(Elément abordé dans I'apergu national)

Importations récentes ventilées par catégorie

(Elément abordé dans I'apercu national)

ACTIVITES DE PROMOTION

Initiatives en cours du Consulat et principales foires Commerciales

Le Consulat général du Canada a Minneapolis organise une activité de re

dans le secteur du vétement (Apparel Rep Locator), qui Pérage de représentants

se tient chaque année en janvier,
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parallélement a la semaine de promotion de la Northwest Salesmen’s Association et du Upper
Midwest Men’s Apparel Club. Cette manifestation vise avant tout a aider les fabricants canadiens
de vétements de mode de prix variant entre modérés et élevés pour hommes, femmes et enfants a
trouver de bons agents qui s’occuperont de ce territoire. De plus, le Consulat général participe a la
promotion de Canada Mode (a New York) auprés des acheteurs locaux.

Foires commerciales internationales

Les acheteurs travaillant pour le compte des détaillants du Nord du Midwest assistent
traditionnellement aux grandes foires nationales aux Etats-Unis et aux salons & New York, Dallas,
Chicago, Los Angeles et Atlanta. Trés peu d’acheteurs de notre territoire assistent a des foires a
I"étranger.

CONTEXTE COMMERCIAL

Méthodes de commercialisation et de distribution les plus appréciées

La plupart des fabricants de vétements qui vendent sur ce territoire font affaire avec des
représentants ou avec une salle d’exposition bien établie 8 New York. Certaines gammes de
produits, cependant, se vendent par catalogues ou directement, soit a I’occasion de foires
commerciales, soit a la faveur de rencontres sur rendez-vous avec des acheteurs travaillant pour le
compte de magasins.

Taux de commission types et modalités de paiement

De maniére générale, le taux de commission varie entre 3 et 10 p. 100, la limite supérieure étant
ordinairement demandée lorsqu’il faut lancer une nouvelle gamme de produits sur ce territoire. Si le
volume des ventes enregistre une augmentation sensible (c.-a-d. sur une période de plusieurs
années et grace a 'obtention du statut de «nom de marque»), le taux de la commission baisse
parfois.

Les conditions dépendent du type de commerce au détail auquel le fabricant vend; toutefois, on
utilise souvent le systéme du prix «net». On offre parfois un pourcentage de remise en cas de
Paiement rapide. Chaque magasin peut avoir une préférence pour une fagon de faire ou une autre.

Pratiques financiéres

Tous les prix devraient étre indiqués en dollars américains pour la marchandise en gros, produit livré
a une destination américaine, le prix comprenant tous les droits de douane et les frais de courtage
en douane).

Réglementation relative aux importations

Il n’existe pas de barriéres régionales entravant la vente de vétements de fabrication canadienne sur
Ce marché.

Exigences linguistiques

Sur notre territoire, toutes les affaires se traitent en anglais.



Possibilités d’établir une coentreprise
—==——to T e1ablir une coentreprise

Le Consulat général se fera un plaisir d’oeuvrer de concert a
la possibilité d’établir une coentreprise. Cela dit, le marché du Nord du Midwest n‘est pas

secteur.

Personnes-ressources
— o TTESs0Urces

Associations d’agents dans le secteur du vétement

Les associations d’agents énumérées ci-
relevant de la mission de Minneapolis :

(Minneapolis : vétements et équi ement de ski
activités d’extérieur) Uhp e ski et pour

Northwest Western Wear and Equipment Travellers Association

: (Minneapolis : vé ements
de style «western») ( P t

Association des importateurs dans le secteur du vétement

du vétement.

Coordonnées du Consulat général

Canadian Consulate General

701-4th Avenue South, Suite 900

Minneapolis, Minnesota 55415-1899

Tél. : (612) 333-4641, téléc. - (612) 332-4061
Personne-ressource : Mme Dana Boyle, agent commercial
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ETUDE DES DEBOUCHES COMMERCIAUX MONDIAUX
NEW YORK - SECTEUR DU VETEMENT

DEBOUCHES

Apercu du territoire

Les responsabilités du Consulat général du Canada & New York s’étendent au New Jersey, au
Connecticut, au sud de I’'Etat de New York et aux Bermudes. Le marché de I"agglomération
métropolitaine de New York constitue la plaque tournante du secteur du vétement et définit les
tendances de la mode pour I’ensemble des Etats-Unis, voire pour une grande partie du monde
occidental. New York est le centre financier des Etats-Unis et I’'une des plus importantes places
financiéres du monde. La ville abrite le siége social de la majorité des plus grandes sociétés du
monde ainsi que les bureaux centraux d’achat de nombreuses entreprises nationales. En outre, elle
demeure le centre de I'importation et de la vente en Amérique du Nord. Le territoire relevant de la
mission de New York a une population de 26 millions de personnes.

Le service de promotion de tous les types de vétements et d’accessoires de fabrication canadienne
au Consulat général du Canada @ New York porte également le nom de CANADA APPAREL CENTRE
[CAC) (Centre du vétement canadien). Parmi les services de base qu'il dispense aux nouveaux
exportateurs canadiens, le Centre leur remet une trousse d’information compléte qui porte sur les
€léments suivants :

a) Publications spécialisées de la profession et de secteurs connexes

b) Points saillants du résumé du colloque : «Le marché américain : lignes directrices en matiére
d’exportation»

c) Liste des bureaux d’achat permanents a New York

d) Information sur les livraisons (T.1.B., carnet, SEE, etc.)

e) Liste des foires commerciales sur le vétement et les accessoires & New York.

f) Liste de contréle a I'intention des nouveaux exportateurs de vétements et d’accessoires

g) Organisations et associations de ce secteur d’activité

h) Sources d’information gratuite (bibliothéques, écoles de mode, etc.)

Importance approximative du marché du vétement

New York représente environ 60 p. 100 du pouvoir d’achat de vétements de |’ensemble du marché
américain.

.Descrigtion des débouchés qui s’offrent aux fabricants canadiens

Tout en étant un marché trés raffiné et hautement compétitif, ol les entreprises doivent soutenir
une concurrence d’ampleur mondiale, le marché de New York accueille volontiers, aussi, un produit
Novateur de bonne qualité de prix compétitifs et vigoureusement commercialisé.

Importance des noms de marque

Les noms de marque ont une grande importance sur ce marché.

Publications spécialisées et périodiques de mode destinés aux consommateurs



34

New York est le centre des périodiques, aux Etats-Unis. || existe une multitude de publications
spécialisées et de périodiques de mode destinés aux consommateurs; toute entreprise canadienne
souhaitant vendre sur ce marché devrait bien connaitre les publications spécialisées portant sur sa
gamme de produits.

excellent moyen de faire la promotion d’une entreprise au moyen de Iétablissement de rapports
avec les responsables de la rédaction et les journalistes, ainsi que par la publicité (voir la liste des
publications spécialisées disponible au CAC).

Dépenses des consommateurs et types d’habillement

On peut trouver tous les types d’habillement et toutes les gammes de prix, depuis les chaines de

magasins a prix modiques comme Caldor’s et K-Mart jusqu’aux magasins spécialisés de catégorie
luxe comme Bergdorf Goodman et Henri Bendel.

Pratiques en matiére de commercialisation

Cet élément est abordé dans I"apergu général du marché américain du vétement.

Possibilités de confection 3 facon

confection outre-mer. Le contréle de la qualité, la proximité géographique et les courtes séries
jouent tous le réle de facteurs incitatifs en ce sens.

PRINCIPAUX ACHETEURS

Principaux détaillants, bureaux d’achat et maisons de vente par corres ondance

La plupart des grands magasins a rayons et des grandes chaines ont leur siége social 3 New York,
ou y sont représentés par des bureaux d’achat permanents.

Figurent parmi les grands magasins a rayons : Abraham & Strauss; Bloomingdales; Stern’s; Lord &
Taylor; R.H. Macy & Co.; Saks Fifth Avenue; May Co.
Parmi les chaines de magasins spécialisés, on peut mentionner : Ann Ta

ylor; Barney’s New York;
Henri Bendel; Bergdorf Goodman; Brooks Brothers; Brooks Fashions; Ch %

arivari, etc.

On compte a New York plus de 100 bureaux d’achat, allant dy plus grand, qui e

; st établi depuis
longtemps, a savoir celui de I’Associated Merchandising Corporation (AMC) i e
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Listes a la disposition des fabricants canadiens de vétements

La trousse diffusée par le Canada Apparel Centre aux nouveaux exportateurs comprend des listes
de chaines de magasins a rayons et magasins spécialisés, ainsi que des bureaux d'achat, dans le
secteur des trois Etats (Connecticut, New York et New Jersey), ainsi que des listes de périodiques,
d’associations de la profession et d’autres personnes-ressources dans le milieu des affaires.

Exigences linguistiques

Toutes les affaires se traitent en anglais.

Source actuelle des importations

La plus forte proportion des importations de vétements aux Etats-Unis provient des «Quatre
Grands» (Chine, Hong Kong, Taiwan et Corée du Sud); environ la moitié des importations
américaines de vétements vient de ces quatre pays. Ces pays en développement, comptant une
abondante main-d’oeuvre bon marché, disposent d’un formidable avantage comparatif. Par ailleurs,
les vétements fabriqués au Canada, de maniére générale, sont de meilleure qualité et de prix plus
élevé; ils font donc concurrence a la production européenne.

Importations récentes ventilées par catégorie

Il conviendrait de s’adresser au département du Commerce des Etats-Unis pour obtenir des données
sur les importations récentes par catégorie. Cela dit, les ventes au détail aux Etats-Unis pour les
catégories suivantes atteignent les montants suivants :

1989 1990 1991
Tous les vétements 108,4 110,0 112,0
Vétements pour dames 58,0 56,6 59,4
Vétements pour hommes 31,7 3,7 32,3
Vétements pour gargons 10,3 10,7 11,0
Vétements pour fillettes 8,4 9,0 9,3

ACTIVITES DE PROMOTION

Initiatives en cours du Consulat et principales foires commerciales

Le service de promotion du secteur du vétement au Consulat général du Canada a New York porte
le nom de Canada Apparel Centre. Voici quelques éléments saillants du programme en cours
d’exécution :

- CANADA MODE : foire en sol du vétement pour dames de fabrication canadienne lancée par le
CAC; elle se tient deux fois par année & New York. Cette manifestation met en vedette plus de
30 entreprises canadiennes pendant une importante semaine de promotion et elle attire des
acheteurs travaillants pour le compte de détaillants ainsi que des journalistes de tout le territoire
américain.

- EUROSTYLE : cette foire commerciale de haut de gamme qui se tient 8 New York donne une
occasion de faire la promotion d’un groupe de 10 a 15 entreprises canadiennes de fabrication de
Vétements pour hommes.
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visites au Canada afin de présenter des détaillants et des acheteurs pour des maisons de vente par
correspondance a d’éventuels interlocuteurs dans le secteur canadien du vétement.

- APPAREL EXPORTER PROGRAM : |
vétements consiste & faire connaitre le marché américain 3 de nou

d’un colloque qui se tiendra pendant une importante Semaine de promotion a New York. Les
représentants des entreprises assisteront 3 des manifestations co
intervenants d’une importance cruciale Sur ce marché, dont des a
détaillants.

Foires commerciales internationales
——==tOmerciales internationales

Plus de 75 foires commerciales et salons du vétement et de
tous les ans, de I'énorme New York International Kigs Fashi
Convention Centre, ou eéxposent des centaines d’entreprise .

ces manifestations.

CONTEXTE COMMERCIAL

Méthodes de commercialisation et de distribution les p%

ncréte du marché et I'entretien

Les avantages de la vente directe résident dans la Connaissance co
d’exploit U produit auprés de |a personne qui

iter sa connaissance d
compte le plus, c’est-a-dire, le vendeur. Cela permet également 2

Avantages de I'agent : un bon agent a ses entrées auprés des 3
des détaillants et il dispose habituellement d’une salle d’expositi

permanence des acheteurs, y compris des acheteurs de I'extérieur de |4 ville qui
t assister & des sem qui se déplacent 3 New

York pour faire des achats e Semaines de promotio
: i Nn. Le désava
un agent, c’est qu’il entraine des codts supplémentaireg. Ntage du recours a

cheteurs travaillants pour le compte
on ou il peut s’occuper en
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compris d’éventuels agents, font de la participation a des foires commerciales un investissement
rentable.

Taux de commission types et modalités de paiement

La commission varie en fonction de |I'emplacement de la salle d’exposition, du volume des ventes,
de la gamme des prix, etc., et elle peut varier entre 5 et 20 p. 100. Il n’est pas inhabituel qu’un
agent exige des droits d’entrée a la salle d’exposition ou des droits mensuels de participation. Les
modalités de paiement sont en fonction du type de point de vente au détail auquel le fabricant vend
son produit.

Pratiques financiéres

L’acheteur américain doit pouvoir acheter de I’entreprise canadienne comme s’il s’agissait d'une
société américaine. Tous les prix doivent étre libellés en prix de gros au débarquement (produit livré
a une destination américaine, le prix comprenant tous les droits de douane et frais de courtage en
douane). Une entreprise canadienne qui fait affaire ici a tout in<ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>