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Japon :

Nagoya

emandez aux Canadiens quels

sont les trois grands centres. éco-

nomiques du Japon, et la plupart
mentionneront Tokyo en premier, cela va
de soi. Certains placeront Osaka, qui se
trouve au cceur de la région de Kansai et
la deuxiéme ville la plus peuplée du pays,
au deuxiéme rang. Mais quelle ville occupe
alors la troisiéme position? La plupart
seront sans doute surpris d’apprendre que
froisiéme gra omé

le défi

Nagoya se situe au centre de la région de
Chubu, plaque tournante de la fabrication
de produits de haute technologie, ob se
trouvent les siéges de grandes sociétés indus-
trielles comme Toyota Motor Corporation,
de fabricants affiliés comme Denso et
Aishin Seiki, et du leader de |'aérospatiale
Kawasaki Heavy Industries, sans compter
de nombreux autres fabricants non affiliés
des industries de |'automobile, de I'aéro-

tia des

canadienne au Pérou : %
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Le secteur agricole de I’'Inde
est en plein essor

L’Inde est la quatriéme économie au monde
par son PIB en parité de pouvoir d’achat.
Aussi, les débouchés sont-ils abondants
pour les entreprises canadiennes dans cette
économie diversifiée, en particulier dans
les domaines de I'agriculture et de I'agro-

alimentaire. En 2001, la valeur des expor-
tations agricoles canadiennes & destination
de I'lnde a dépassé 200 millions de dollars,
chiffre qui représente environ le tiers de
foutes nos ventes a ce pays.

voir page 7 — Le secteur










Réseau de contacts : la clé du succes a 1’échelle mondiale

Il na jamais été aussi crucial d'établir et d'entretenir de
solides relations commerciales que cela l'est actuellement
dans le contexte de la mondialisation des marchés. Cette
évidence n'a pas échappé a la vigilance des femmes
entrepreneures canadiennes dont les stratégies pour se
lancer sur les marchés mondiaux mettent I'accent sur
I'établissement de relations solides grace aux réseaux
qu’elles ont constitués.

Ce supplément annuel est le troisi€me ou nous mettons en
vedette des femmes d'affaires canadiennes qui se sont
lancées sur le marché international. Dans ce numéro, vous
allez découvrir un nouveau groupe de femmes
entrepreneures de partout au pays, oeuvrant dans des
secteurs trés variés, de I'exploitation marbriére a l'industrie
brassicole. Qu'il s'agisse d'exportatrices expérimentées ou
de nouvelles-venues sur les marchés mondiaux, ces
femmes ont toutes la méme conviction : « Si vous essayez
de faire des affaires sans avoir de réseau de relations, vous
ne pourrez pas tirer plelnement parti de votre potennel de
croissance et de succes. »

Comment s’y prennent-elles? Elles se constituent des
réseaux formels et informels, tant au Canada qu‘a I'étranger.
Un certain nombre, comme Debra Donovan, présidente et
directrice générale de Scotia Slate Products Ltd., participent
aux activités des associations de leur secteur. D'autres,
comme Fiona Webster Mourant, présidente de Manrex Ltd.,
entreprise de Winnipeg, participent en outre aux activités
d'organismes et de comités dans la collectivité. Pour MmMe
Mourant : « La constitution de réseaux est non seulement
rentable, mais elle permet en outre d‘avoir une perspective
plus large du milieu. »

Pour Kazuko Komatsu, présidente et directrice générale
de Pacific Brewing Co., de la Colombie-Britannique, et pour
Rose, presndente de Creative Esthetics Dental Lab de

IMle-du- Prlnce-Edouard leur expérience comme membres

des comités consultatifs gouvernementaux sur le
commerce s'est avérée trés propice a établir des contacts.

L'assistance & des foires commerciales, l'accés aux
ressources fournies par le gouvernement et la
participation aux programmes axés sur l'exportation
comme les missions commerciales sont des moyens
parmi d'autres utilisés par les femmes exportatrices pour
pouvoir cibler les bons marchés internationaux et pour
pouvoir entrer en contact avec les bonnes personnes sur
ces marchés. Selon Sydney Ryan, vice-présidente, vents
et marketing international de Telelink, entreprise de Terre-
Neuve, le Service des délégués commerciaux

« excelle a apparier exportateurs et clients possibles », en
particulier dans le cas d'entreprises oeuvrant dans des
domaines non traditionnels qui pourraient avoir plus de
difficultés a trouver les bons partenaires a I’'étranger.

Tout aussi essentiel pour qui veut réussir sur le marché
mondial est la nécessité de faire un suivi auprés des
personnes avec lesquelles un contact a été établi et de
développer des relations solides. « Notre entreprise
dépend principalement des relations que nous
entretenons », explique Caroline Maria, présidente de
Cinemaria, entreprise de production télévisuelle de
Montréal. « Il ne faut pas négliger de faire des efforts
soutenus, persévérants et tenaces pour pouvoir ouvrir de
nouvelles portes et établir de nouvelles relations, méme
si l'activité de I'entreprise vous occupe déja énormément. »
Dans bien des cas, ces efforts débouchent sur des
amitiés solides. Comme I'a découvert Fiona Webster
Mourant, les liens que I'on crée avec les personnes avec
lesquelies on entre en contact sur les marchés
internationaux peuvent étre trés spéciaux. « Nous
sommes devenus des amis, pas seulement des
partenaires commerciaux, et cette dimension personnelle
est un aspect trés intéressant et trés gratifiant. »

Comment créer un réseau international solide

1. Assister réguliérement aux foires
commerciales internationales. Les foires

faire écono

3. Tirer parti des ressources rendues
disponibles par le gouvernement. Le Délégue
comme .‘vutu(‘l (www.infoexport.gc. S
s et de |' numt en vous

s activités prévues da

d efforts pour mettre sur pied un site Web efficace. « I
erdre de vue que le profil de
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Description de I'entreprise :
Comme concepteurs et fabricants de
dessous pour mamans et futures
mamans (dont des strings pour
femmes enceintes et soutiens-gorge
d‘allaitement en tissus motif Iéopard),
la P.-D.G., M™Me Kathryn From, et sa
présidente, MMe Shery Leeder,
considérent que I'exportation est le
moteur qui tire Bravado! Designs Inc.
Leur derniére trouvaille : un pyjama
pour mamans qui allaitent, offert dans
différents coloris et styles tous aussi
jolis les uns que les autres et qui
feront rougir toutes celles qui portent
encore un vieux T-shirt pour faire
dodo! La société s'est initie a
I'exportation sur le marché américain.
Elle se propose d'étendre son activité
sur d'autres marchés, dont I'Europe

Stratégie d'exportation :

La stratégie de Bravado! Designs se
résume en deux mots : pénétration
systématique des marchés étrangers.
« Nous nous concentrons sur les
marchés sur lesquels nous savons
que nos produits vont bien se vendre »
affirme M™Me From. Plus précisément,
la stratégie de I'entreprise comprend :

= L‘ouverture au Royaume-Uni d’un
bureau comme tremplin vers les
autres marchés d’Europe.

B [a formation d'alliances
stratégiques avec des entreprises
comparables qui fabriquent des
produits semblables sur des
marchés potentiels.

B> La recherche de bons distributeurs
qui sont fiables et qui sont
enthousiastes vis-a-vis du produit.

L'entreprise a par ailleurs mis au point
« 'expérience Bravado! ». Comme le
souligne M™e From : « N'importe qui
peut créer un produit, mais nous,
nous offrons de |'appui-marketing et
un excellent service aprés-vente. Et
pour nous assurer de pouvoir maintenir
la qualité de nos produits et services
partout dans le monde, nous ne

Mme Shery Leeder

(a gauche), Présidente
Mme Kathryn From

(a droite), Directrice générale
Bravado! Designs Inc.
Toronto (Ontario)

Tél. : (416) 466-8652 poste 102

Numéro sans frais :
1-800-590-7802

(E.-U. et Canada)

Téléc. : (416) 466-8666

Courriel :
kathryn@bravadodesigns.com
Site Web :
www.bravadodesigns.com
Année de fondation : 1992
Nombre d'employés : 22
Ventes a |'exportation : 85 %
Années d'expérience dans
I'exportation : 7

Marchés d’exportation :
Etats-Unis, Royaume-Uni,
Europe, Moyen-Orient et Asie

« L'exportation est vraiment la seule facon dont une entreprise
a créneau comme la nétre peut fonctionner et grossir. »

développons que quelques marchés
a la fois. »

Stratégie de résautage :

Mmes From et Leeder participent
régulierement a des foires
commerciales : « Cela nous donne
I'occasion de rencontrer de nouveaux
clients et de voir nos clients
existants. » L'une et l'autre ont
construit leur propre réseau d'appuis
personnels et professionnels vers
lesquels elles peuvent se tourner
pour obtenir des conseils. « Les
réseaux sont importants ... ils se
construisent au fil des rencontres, de
maniére informelle. Mous avons
nous-mémes taillé notre place, en
établissant des relations dans bon
nombre d'industries. »

Pour certains marchés, MMes From et
Leeder ont été trés heureuses de
pouvoir compter sur les services
d'Exportation et Développement
Canada (EDCQ). « Nous faisions affaire
avec un distributeur avec qui nous
avions bien des probléemes et qui, a
la fin, a refusé de nous rembourser
une grosse somme qu'il nous devait.
Heureusement, parce que nous
avions une assurance drace a EDC,
qui couvrait 90 % de notre perte,
nous avons pu trouver une solution
et nous tirer d'affaire. »

Principal avantage :

« Il est indispensable de comprendre
ce qui se passe sur les marchés sur
lesquels vous exportez. Parce que
nous sommes situés au Canada,
nous ne pouvons pas visiter nos
clients étrangers régulierement pour
évaluer, par nous-memes, la
dynamique du marcheé. C'est
pourquoi nous avons ouvert un
bureau au Royaume-Uni. C'est un
investissement! »

Meilleur souvenir :
Mme From est particulierement
satisfaite de son bureau au

Royaume-Uni. Ouvert il y @ un an
seulement, il est passé de six
comptes a cent vingt! Cependant, en
dépit des succés au Royaume-Uni,
Rathryn maintiens que « chaque
moment d'exportation est un
moment important. »

Conseils aux exportateurs :
La recherche figure au haut de la liste
des priorités de M™e From. « \Jous ne
pouvez pas larguer vos produits sur
un marché, quelque part dans le
monde, sans savoir ce qui s'y passe!
\Joici quelques questions que vous
devez obligatoirement vous poser

= Qui sont vos principaux
concurrents et que proposent-ils a
leur clients?

P> Quels sont vos niveaux de prix?
B> Ou les gens achétent-ils?

P Quelle est I'image de produits
semblables sur le marché que
vous voulez conqueérir?

Projets d'avenir :

L'entreprise, dont les ventes
s'approchent de cing millions de
dollars, vient de franchir un cap et doit
développer son infrastructure. « Mous
voulons grandir, et bien le faire, sans
rien laisser au hasard. Pour ce qui est
de I'exportation, nous entendons
intensifier notre activité au Royaume-
Uni, puis systématiquement partir a la
conquéte de I'Europel Et puis, il nous
reste encore un énorme potentiel a
exploiter aux Etats-Unis! »

Honneurs :

Mmes From et Leeder se sont
récemment mérité le prix
d'’Entrepreneure de I'année — volet
Exportation, présenté par EDC. « Cela
confirme que nous ne sommes pas
que cette « entreprise sympa », mais
que nous sommes en train de faire
quelque chose de bien en
construisant une entreprise solide. »

Q CanadExport Supplément






Description de lI'entreprise :
Chef’s Hat Inc. est une entreprise
qui a été créée a partir d'une idée
brillante — fournir des toques
jetables plus |égéres que le papier
(elles sont fabriquées en viscose,
un matériau qui laisse passer |air)
et pouvant étre portées jusqu’a

15 jours. La toque est offerte en
modele réglable, grace au Velcro
cousu sur le bandeau intérieur.
Offrant confort et durabilité, les
toques n‘ont pas besoin d'étre
agrafées, collées ou brochées. Ce
produit original a donné naissance a
Chef's Hat Inc. qui, depuis six ans,
approvisionne les chaines hoteliéres
et les entreprises de distribution
internationales non seulement en
toques, mais aussi en cravates,
vestes, tabliers et pantalons

de cuisiniers.

Stratégie d'exportation :
L'entreprise maintient une présence
sur le marché en prenant part a des
congres annuels de chefs-cuisiniers,
dont Hostex au Canada, et a des
salons aux Etats-Unis, en Europe et
a Hong Kongd. En relancant
systématiquement les contacts
établis lors de ces manifestations et
en leur remettant des échantillons
gratuits de nos produits, trois
personnes sur cing passent une
commande. « La distribution
d‘échantillons est colteuse, mais
nous permet de recruter de
nombreux clients, car nous leur
permettons de faire I'essai de nos
produits et d'en apprécier la qualite,
et suscitons du méme coup leur
intérét. Mous avons par ailleurs
consacré du temps et des efforts a
produire une brochure et a créer un
site Web, deux outils importants
pour nous faire mieux connaitre a
|'étranger. »

La fondatrice de I'entreprise, M™Me
Fabienne Buzon lit CanadExport

Mme Fabienne Buzon
Présidente

Chef’s Hat Inc.

Edmonton (Alberta)

Tél. : (780) 420-6710
Numéro sans frais :
1-866-243-3428

Téléc. : (780) 420-6722
Courriel :
fabienne@chefs-hat.com

Site Web :
www.chefs-hat.com

Année de fondation : 1996
Nombre d’employés : 12
Ventes a |'exportation : 80 %

Années d'expérience dans
I'exportation : 4

Marchés d’exportation :
Etats-Unis, Europe, Asie

« Les missions commerciales et les congrés auxquels nous participons

nous permettent de garder le contact avec nos clients internationaux. »

pour s'informer des derniéres
nouvelles sur les salons, les
missions commerciales et les
condrés les plus récents dans
I'industrie. Elle juge utiles les
coordonnées de la personne a
contacter pour s‘inscrire aux
manifestations, et s'en remet au
contenu de la revue pour trouver de
nouveaux marchés et connaitre les
meilleurs moyens de parvenir a les
conqueérir.

Stratégie de résautage :
L'exportation s'est tout simplement
imposée a Chef’s Hat Inc. En raison
de la nature méme de l'industrie de
la restauration, les chefs-cuisiniers
tendent a migrer vers d'autres villes
du Canada et d'autres pays pour faire
connaitre leur talent culinaire, et
quand ils ont décidé de s'établir
ailleurs, I'entreprise en a fait tout
autant. « Quand les clients que nous
avions au Canada ont décideé de
s'implanter aux Etats-Unis, nous
avons simplement livré nos produits
dans ce pays. »

Relations avec les clients :

« Bien sdr, nous essayons toujours
de mettre un nom sur un visage,
mais nous n‘avons pas toujours
I'occasion de rencontrer en
personne nos clients sur une base
réguliere. C'est pourquoi, il est
important pour nous d'assister aux
congrés ordanisés par l'industrie, de
maniére a rester en contact avec
eux et a obtenir, du méme coup, de
nouvelles commandes. Nous, c'est-
a-dire Claude, mon époux et
associé, ou moi, contactons nos
plus gros clients sur une base
réguliere. Nous nous faisons un
devoir d'établir des relations
personnelles plutét que d'entretenir
avec nos clients une simple relation
d‘affaires. |l est cependant
impossible de procéder ainsi avec

chacun de nos clients. Mous leur
adressons donc de nombreux
courriels pour leur laisser savoir que
nous sommes la pour eux. »

Plus grand défi :

« Notre plus grand défi a été de
convaincre nos clients potentiels
des avantages de la toque en
viscose, mais une fois qu'ils les ont
bien compris, il a été facile de leur
vendre le produit. »

Principal avantage : « Lors de
notre premiére tentative d’exportation,
la fermeté du dollar américain était
un avantage incontestable, mais
c'est aussi le volume des
exportations que nous pouvions
réaliser en pénétrant le marché
américain qui était intéressant. »

Conseils aux exportateurs :
Pour rivaliser sur la scéne mondiale,
The Chef’s Hat Inc. a dG maintenir
une présence sur Internet.

P> « Je tiens a rappeler aux jeunes
entreprises qui s‘apprétent a
s‘attaquer & de nouveaux
marchés étrangers que leur
image est trés importante. Nous
avons constaté que les
Américains préférent négocier
avec de grandes sociétés, et
c’est cette image que nous
véhiculons sur Internet. »

Projets d'avenir :

« Comme nous avons commence a
exporter nos produits vers I'Europe
en 2001, nous prévoyons que nos
ventes dans cette partie du monde
augmenteront au cours de I'année
qui vient. Idéalement, nous
souhaiterions ouvrir une succursale
en Europe et une autre aux Etats-
Unis, ce qui nous permettrait de
desservir plus rapidement nos clients
dans chacun de ces marchés, tout
en réduisant nos codts. »

Description de I'entreprise :
Bénéficiant de la certification selon
la norme ISO 9001, Manrex Ltd.
fabrique et vend des systémes de
distribution de médicaments « tout
en un » aux pharmacies du marché
de détail, aux centres de soins
infirmiers, aux hopitaux et aux
centres de soins communautaires.
En 1991, M™e Mourant et son frére,
John Webster Jr., ont acheté
I'entreprise mise sur pied par leur
pére en 1973 et ils I'exploitent depuis.

La gamme de produits est vaste;
elle englobe notamment les
installations pour entreposer et
ordaniser les médicaments, des
produits pour I'emballage, des
chariots de distribution, ainsi que
des systémes de consignation et de
conservation des dossiers. En
raison de leur efficacité et des
économies de temps qu'ils
permettent au personnel infirmier
de réaliser par rapport a leur cout,
ces produits sont trés populaires
dans les milieux infirmiers et auprés
des pharmaciens partout dans le
monde. « Notre objectif est de
darantir que le bon médicament

est administré dans la quantité
voulue au patient approprié au
moment approprié. »

Stratégie d'exportation:
Compte tenu de la petite taille du
marché canadien, I'exportation
occupe une place de choix dans la
stratégie de croissance de Manrex.
« Quand on compare la population
du Canada (31.4 millions
d'habitants) a celle de I'Europe
(817 millions d’habitants), il devient
judicieux de se tourner vers
I'exportation. » Plus d'un demi-million
de bénéficiaires de soins infirmiers
dans le monde sont des utilisateurs
des solutions et des produits
novateurs offerts par Manrex.

Mme Fiona
Webster Mourant
Présidente

Manrex Ltd.

Winnipeg (Manitoba)

Tél. : (204) 453-6247,
(U.5. and Canada)

Téléc. : (204) 453-6350
Courriel :
frnourant@manrex.com

Site Web :
www.manrex.com

Année de fondation : 1973
Ventes a l'exportation : 30 %

Années d’expérience dans
I'exportation : 20+

Marchés d'exportation :
Andleterre, Irlande, France,
Espaane, Allemaane, Afrique
du Sud, Malte, Etats-Unis

« Une fois que I'on a fait les préparatifs nécessaires, il faut oser
faire le saut dans I'inconnu et commencer a exporter. »

Pour établir des contacts et glaner
de I'information sur les nouveaux
marchés possibles, la stratégie
appliquée par |'entreprise a consisté
a assister aux foires sur les produits
pharmaceutiques. « Un des facteurs
déterminants de notre expansion a
I'échelle internationale a été
|'établissement de liens avec des
personnes connaissant bien le
marché et le systéme de soins de
santé dans le pays ciblé et partageant
nos principes de déontologie. »

Stratégie de résautage :

Mme Mourant est active dans les
associations de pharmaciens et
d'infirmiéres; elle est membre du
Board of the Health Care Products
Association, du Manitoba, et du
Women's Enterprise Centre, de
Winnipeg, ainsi que de Women
Business Owners, du Manitoba. Elle
coopére édalement aux travaux du
Business Council of Manitoba et
siége a plusieurs comités de
quartier. « Il est important de
participer aux activités de la
collectivité, de les appuyer et de se
faire connaitre d’'un grand nombre
de gens. »

Meilleur souvenir :

« Les liens que |'on développe sont
trés spéciaux. Comme c’était un
aspect important pour nous, nous
nous sommes faits des amis, pas
juste des partenaires commerciaux.
Cette dimension personnelle est un
aspect trés intéressant et trés
aratifiant de notre activité. »

Conseils aux exportateurs :

= « Lors de la sélection d’'un
partenaire, il faut s’efforcer de
bien connaitre la personne, tant
du point de vue de ses qualités
professionnelles que de ses
qualités personnelles. Il est
souhaitable de choisir une
personne qui partage vos idées
et il faut entretenir une
communication réguliére, sous
la forme de téléconférences,
par exemple, car il n’est pas
possible de prendre I'avion
toutes les semaines. »

= « Ayez soin de prendre une
assurance pour Vos créances a
I'exportation, surtout si votre
entreprise est de petite taille. »

= « Une fois que vous avez fait les
préparatifs nécessaires, il faut
oser faire le saut dans I'inconnu
et commencer a exporter. Il est
impossible d‘avoir tout prévu et
tout réglé a I'avance; vous ferez
certainement des erreurs;
l'important est d’apprendre de
VoS erreurs. »

Projets d'avenir :

« Notre objectif permanent est de
faire connaitre la marque Manrex
comme un chef de file dans le
domaine des systémes de
distribution de médicaments. Mous
allons cibler plus particulierement le
créneau des soins aux personnes
adeées, catégorie démographique en
expansion partout dans le monde. De
plus en plus de gens devenant des
adeptes d'Internet, le monde rétrécit.
C'est excitant de recevoir des appels
de partout dans le monde. »

g CanadExport Suppilément



















Nouvelles régles pour les exportateurs

La certification

obligatoire chinoise !{‘

ments relatifs & une nouvelle
marque de certification obligatoire
des produits, la certification obligatoire
chinoise (CCC). Ces nouvelles régles, qui
doivent entrer en vigueur en mai
2003, couvrent 132 produits en
tout. A partir du 1er mai 2003,
la marque de certification obli-
gatoire devra étre nécessairement
obtenue pour ces produits avant détre
importés en Chine ou d’en étre exportés.

L a Chine a mis en place des régle-

La nouvelle marque remplace la CCEE
(symbole d'assurance qualité pour les pro-
duits faits en Chine) et la marque CCIB
(symbole d’assurance qualité pour les
produits importés). Le régime de la CCC
permettra de normaliser les réglements
techniques, les marques de certification et
les grilles tarifaires des produits chinois et

des produits importés. Ces modifica-
tions résultent de I'engagement pris
par la Chine de se conformer a |'Accord
de I'Organisation mondiale du commerce
sur les obstacles techniques au commerce.
Les entreprises canadiennes qui
exportent vers la Chine les produits
visés sont invitées a se préparer a
se conformer au nouveau systéme et
a prendre les mesures nécessaires
pour obtenir la marque CCC. Pour
obtenir une marque CCC, consulter le site
web du China Quality Certification Center :
www.cqc.com.cn/index-e.htm
En plus des colts de la demande, de
I'inspection des produits et des étiquettes,
les exportateurs devront également payer
les frais des inspections de travail et des
inspections annuelles. Les entreprises qui
demandent une marque CCC doivent
fournir a I'organe d'inspection une liste

BESURTANCHINE ET HONG KONG/CAP SUR LE JAPON

détaillée du matériel de production, de |"ou-
tillage d'essai et des principaux composants
des produits exportés vers la Chine.
L'administration de la certifico-
tion et de |"accréditation de la
République populaire de Chine
(CNCA), I'autorité chinoise
chargée de gérer le nouveau
systéme d'accréditation CCC, a
indiqué que des organes d'inspection
étrangers pourraient &tre chargés des inspec-
tions d'essai et des inspections de travail.
Pour plus de renseignements sur ces
modifications, communiquer avec M. Eric
Pelletier, délégué commercial, Direction
de la Chine et de la Mongolie, MAECI,
tl. : (613) 996-7177, courriel :
eric.pelletier@dfait-maeci.gc.ca ou
avec Pierre Pyun, délégué commercial,
ambassade du Canada a Beijing, tél. :
(011-86-10) 6532-3536, courriel :
pierre.pyun@dfait-maeci.gc.ca ¥
(Pour en savoir davantage sur les caté-
gories de produits visées par les nouveaux
réglements, consulter la version intégrale de
cet article & www.infoexport.gc.ca/
canadexport; cliquer sur la rubrique
« Pleins feux sur la Chine et Hong Kong ».)

Nagoya
— suite de la page 1

Avec un produit intérieur brut global de
plus de 600 milliards de dollars et un
revenu par habitant qui compte parmi les
plus élevés au monde, la région de Chubu
pourrait devenir membre du G7 si
c'était un pays indépendant.
Ces éléments positifs
sont toutefois masqués par
la déprime des prévisions
économiques qui émanent du
Japon. L'économie de Chubu a
réussi a reste stable dans la conjoncture
actuelle. Etant axé sur les industries de
I'automobile et de |'aérospatiale, ov la
concurrence est féroce, le secteur de la
fabrication a toujours do adopter des
pratiques de production @ haut rende-
ment et des structures organisationnelles
légeres.

Le marché agroalimentaire de
Chubu

On évalue le marché agroalimentaire de
la région & plus de 40 milliards de dollars
par année. La désintégration des sys-
témes traditionnels d'importation et de
distribution causée par la déréglemen-
tation du marché et la morosité de la
conjoncture offre aux exportateurs
canadiens de produits alimentaires

(aliments transformés, produits

de la mer et produits de

la viande, notamment)

d'excellents débouchés
dans le domaine des services
alimentaires et du détail.

Le marché des matériaux de

construction de Chubu

La région de Chubu représente environ 9 %
des mises en chantier de logements du
Japon, ce qui s'est traduit par 103 500 nou-
veaux domiciles en 2001. Ce chiffre est en
diminution de 4,7 % par rapport @ 2000,
mais il correspond a la tendance nationale.

Dans la région de Chubu, en particulier
dans la zone de Nagoya, les maisons &
charpente en bois représentent 12 % des
nouveaux logements, alors que la moyenne
nationale est de 10 % seulement.

Pour plus de renseignements sur
les débouchés offerts par la région de
Chubu, communiquer avec M. Charles
Gardner (secteur agroalimentaire), agent
commercial, consulat du Canada &
Nagoya, courriel : charles.gardner@
dfait-maeci.gc.ca ou avec M. Naoki
Makino (matériaux de construction), agent
commercial, courriel : naoki.makino@
dfait-maeci.gc.ca On peut également
joindre ces deux personnes par téléphone
a (011-81-52) 972-0450, par téléco-
pieur a (011-81-52) 972-0453 ou
par courrier électronique & nagoya@
dfait-maeci.gc. ca Sites web : www.
infoexport.gc.ca ou www.dfait-maeci.
ge.ca/ni-ka/ %

[On trouvera la version intégrale de cet article
a wwwiinfoexport.gc.ca/canadexport;
cliquer sur la rubrique « Cap sur le Japon ».)
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Haute technologie en haute altitude

La Semaine de la

technologie canadienne

au Peérou : une reussite

n novembre dernier, ‘ambassade
E dv Canada @ Lima organisait la

Semaine de la technologie
canadienne, mission multisectorielle
destinée a aider les entreprises cana-

diennes a trouver des partenaires au
Pérou.

Trente entreprises canadiennes représentant
cing secteurs de la fechnologie ont pris
part a cette mission; c'état la une des plus
importantes délégations canadiennes a
avoir participé & une mission technolo-
gique au Pérou. Les représentants des
firmes canadiennes ont fait dexcellents

exposés sur leurs produits et services, et
ont rencontré plusieurs distributeurs éven-
tuels ainsi que des clients clés.

Au cours de la méme semaine s'est égale-
ment tenue la premiére « table ronde sur la
connectivité », organisée par I'ambassade
canadienne et Industrie Canada. Cette
rencontre réunissait les principaux acteurs
du secteur de la connectivité du Pérou.
Plusieurs chefs d'entreprise et hauts fonction-
naires ont participé aux colloques sectoriels.
Le fait que plusieurs contrats pourraient
éventuellement étre conclus par les entre-
prises canadiennes, conjugué a la réussite
exceptionnelle de la table ronde, pourrait

servir de point de départ pour la création
d'un groupe de fravail informel Canada-
Pérou sur la connectivité — une initiative
qui pourrait ouvrir le marché péruvien &
ces entreprises.

Pays & économie de marché, le Pérou
est en plein essor et présente un potentiel
considérable pour les entreprises cana-
diennes. Les conditions favorables accor-
dées aux investisseurs étrangers ont con-
tribué & créer un climat d’affaires dyna-
mique et ouvert, et la rigueur dont fait
preuve le gouvernement actuel en matiére
de gestion financiére fait en sorte que la
croissance de |'économie péruvienne est
parmi les plus rapides dans la région.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec Mme Katia Rivadeneyra,
agent commercial, ambassade du Canada
a lima, tél. : (011-511) 444-4015,
poste 3356, téléc. : (011-511) 444-
4347, courriel : katia.rivdeneyra
@dfait-maeci.gc.ca ou lima-td@
dfait-maeci.gc.ca internet : www.
infoexport.gc.ca/pe ¥

Le secteur agricole de I'Inde

— suite de la page 1

Apercu du marché

L'Inde est un gros importateur de produits
agricoles, notamment de légumineuses &
grains (pois verts et jaunes, pois chiches
et lentilles). Parmi les autres principaux
produits importés réguliérement, mention-
nons les huiles alimentaires, les noix<ajou
et autres noix, les fruits, la laine et la soie,
le bois et les produits ligneux, ainsi que le
coton brut. Quand la production nationale
est insuffisante, I'Inde importe aussi du blé,
du riz, du sucre et du coton.

Les catégories suivantes sont au nombre
de celles ov la croissance devrait s'accé-
lérer : jus de fruits, céréales, fruits frais,
confiseries, produits laitiers, boissons
alcoolisées et non alcoolisées, poissons et
fruits de mer, porc. |l existe également des
débouchés dans la mise en place d'infra-
structures pour la manutention, |'enireposage
et le transport de céréales en vrac, ainsi
que de chaines frigorifiques pour la con-
servation des cultures horticoles.

La plupart des grandes multinationales
alimentaires étant désormais implantées

en Inde, la demande d'aliments préts a
manger va en augmentant. Selon une
étude récente de McKinsey & Co., le
chiffre d'affaires du secteur indien de la
transformation des aliments devrait plus
que doubler d'ici @ 2005, pour passer
de son niveau actuel de 20 milliards de
dollars américains & plus de 50 milliards.

Suppression des obstacles a la
croissance

En 1991, I'ilnde a engagé des réformes
visant & réduire les droits de douane,
dont certains atteignaient jusqu’a 300 %,
de sorte qu'ils ne dépassaient pas 40 %
en 1998. Les taux de droits et de taxes
ont été simplifiés et abaissés considérable-
ment, et la roupie a été rendue partielle-
ment convertible. En outre, les réglements
et les mécanismes d'approbation — y
compris un bon nombre de restrictions &
I'importation — ont été éliminés ou
simplifiés, et certains secteurs ont été
ouverts & |'investissement étranger direct.
Le 1er avril 2001, toutes les restrictions

quantitatives encore en vigueur ont été
levées.

Pour plus de renseignements sur
I'lnde, y compris une information détaillée
sur les marchés, visiter le site web du
MAECI : www.dfait-maeci.gc.ca ou
communiquer avec :
® M. James Gilmour, délégué commercial,

Direction de I'Asie du Sud, MAECI,

tél. : (613) 944-1342, courriel :

james.gilmour@dfait-maeci.gc.ca
® M. Ram Gupta, conseiller principal

(Affaires commerciales), hautcommissariat

du Canada & New Delhi, courriel :

ram.gupta@dfait-maeci.gc.ca
® M. Apurva Mehta, conseiller (Affaires
commerciales), consulat du Canada &
Mumbai, courriel : mehta.apurva@
dfait-maeci.gc.ca
® M. Gurbans Sobti, conseiller (Affaires
commerciales), Bureau du haut-
commissariat du Canada & Chandigarh,
courriel : sobtichc@glide.net.in

® M. Blair Gowan, agent de dévelop-
pement des marchés, Agriculture et

Agroalimentaire Canada, tél. : (613)

759-7524, courriel : gowanb@

agr.gc.ca ¥
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