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Sommaire 
Le Canada est l’un des plus grands producteurs de vin de glace au monde, un créneau de marché des produits 
de base dont les revenus annuels sont estimés à six milliards de dollars canadiens. 

• Les ventes canadiennes représentent une part importante du marché mondial des vins de glace, tout 
comme celles des États-Unis, de l’Allemagne et de l’Autriche. 

• Environ 75 % de la production du Canada provient des établissements vinicoles ontariens. 

Les ventes sont principalement à destination de la Chine et des États-Unis – qui comptent chacun pour 35 % 
du total – et vers huit autres pays d’Europe et d’Asie, qui représentent l’essentiel du 30 % restant. 

• Le marché mondial des vins de glace devrait croître de 5,3 % par année de 2020 à 2026. 
• La demande de vin de glace a augmenté ces dernières années en raison de la découverte de nouveaux 

« accords mets-vins », de même que de l’évolution des préférences de consommateurs, 
particulièrement sur les marchés asiatiques comme la Chine, la Corée du Sud et le Japon. 

Le Canada est bien placé pour réaliser des ventes sur le marché des vins de glace dans l’avenir. 
• Ces perspectives prometteuses sont attribuables à de multiples facteurs, dont le climat canadien et les 

risques à long terme posés au secteur par les changements climatiques et le réchauffement planétaire, 
qui pourraient en fin de compte bénéficier à l’industrie vinicole canadienne. 

• Les substituts potentiels sont une menace pour les producteurs de vin de glace du pays, mais la 
concurrence demeure faible pour le moment. Par conséquent, si les producteurs canadiens se taillent 
sans tarder une place avantageuse sur le marché, l’avenir pourrait s’annoncer prospère. 

Le présent rapport décrit les établissements vinicoles au Canada, particulièrement les producteurs de vin de 
glace. Il présente un sommaire des ventes, des exportations et des importations, le nombre d’établissements et 
d’emplois dans l’industrie vinicole en général, et surtout la situation actuelle du secteur canadien du vin de glace 
et ses perspectives. 
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Perspectives de l’industrie vinicole 
Les ventes mondiales du secteur des vins ont généré environ 407 milliards de dollars canadiens en 2020 et 
devraient connaître une croissance soutenue jusqu’en 20271. Les revenus annuels du Canada sont d’à peu près 
560 millions de dollars, soit environ 1 % du marché mondial. Le pays est donc un joueur relativement petit parmi 
les producteurs de vin, mais il domine le créneau du vin de glace (qui représente moins de 2 % du marché 
global)2. C’est une des raisons pour lesquelles le Canada est considéré comme un marché vinicole à forte 
croissance pour les années à venir, avec une croissance annuelle projetée de plus de 3 % de 2020 à 2027. 

Plus particulièrement, on prévoit une croissance du segment des « vins de dessert ». En effet, le rapport Global 
Wine Industry (2020) prévoit un taux de croissance annuelle composé (TCAC) moyen d’environ 3 % pour ce 
segment – croissance alimentée par la demande aux États-Unis, au Canada, au Japon, en Chine et en Europe. La 
taille combinée de ces marchés régionaux s’élève à 55 milliards de dollars (2020), et devrait atteindre 
66 milliards d’ici 2027. 

La Chine demeurera un des marchés à plus forte croissance en ce qui a trait aux ventes, au côté de l’Australie, 
l’Inde et la Corée du Sud. Le marché de l’Asie-Pacifique devrait atteindre 78 milliards de dollars d’ici 2027, et le 
TCAC pour Amérique latine dépassera les 4 % d’ici 2027, ce qui en fait un marché attrayant. 

Sur une note positive pour le Canada, il existe peu de producteurs à l’échelle mondiale en raison des conditions 
climatiques particulières qui sont requises pour produire de ce type de vin. Les conséquences 
environnementales potentielles des changements climatiques devraient bénéficier aux producteurs canadiens 
de vin de glace. Comme il s’agit d’un produit à créneau, la marge bénéficiaire par unité de production est élevée. 
Par exemple, le prix moyen du vin en Amérique du Nord est de 15 à 20 $ pour une bouteille de 750 ml3, tandis 
que le vin de glace se vend de 50 à 150 $ pour une bouteille de 375 ml4. 

Établissements vinicoles canadiens 
Selon Statistique Canada, le code à six chiffres du Système de classification des industries de l’Amérique du Nord 
(SCIAN) pour les établissements vinicoles s’applique aux établissements dont l’activité principale consiste à 
fabriquer du vin ou de l’eau-de-vie à partir de raisins ou d’autres fruits, c’est-à-dire à cultiver du raisin et à 
fabriquer du vin; à fabriquer du vin avec du raisin ou d’autres fruits achetés; à mélanger des vins; ou à distiller de 
l’eau-de-vie ». Quelques exemples de produits : 

• vins (avec ou sans alcool, fait à base de raisins, de baies ou d’autres fruits); 
• eau-de-vie (y compris faite à base de fruits); 
• vins issus de la méthode champenoise et autres vins mousseux; 
• vins panachés; 
• cidres alcoolisés5. 

Cette liste inclut implicitement le vin de glace. 

Quelques chiffres sur l’industrie : 
• Le Canada comptait 746 établissements vinicoles en 2019, et dont la plupart avaient un effectif de moins 

de 100 employés. 
• Leurs revenus totalisaient 558 millions de dollars, et leurs revenus avant impôt, 231 millions. 
• Près des deux tiers étaient rentables (63,5 %). 
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Sur le plan commercial, le Canada est importateur net de vins, ce qui n’est pas surprenant vu l’avantage 
comparatif dont disposent de nombreux pays. Le climat du Canada est l'une des raisons pour lesquelles il occupe 
une place modeste sur le marché mondial, mais il lui procure un avantage pour la production de vin de glace. 
Dans l’ensemble, le Canada affiche toutefois un déficit commercial important dans le secteur des vins. Voici un 
aperçu des activités commerciales du secteur vinicole du Canada en 2019 : 

• Les exportations totalisaient 204 millions de dollars. 
• Les importations totalisaient 2,8 milliards de dollars. 

 

Vin de glace 
Le vin de glace entre dans la catégorie des vins de dessert et des vins fortifiés, qui comprend aussi le porto, le 
xérès et le vin de Madère. Le vin de glace est un vin sucré fait de raisins gelés en vigne. Le vin de glace 
authentique requiert un climat froid, qui permet de récolter les raisins pendant qu’ils sont gelés, plutôt que de 
les congeler commercialement. 

Les vins de glace canadiens sont généralement haut de gamme et coûteux à produire, et ce, essentiellement 
pour deux raisons : 
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1. Il faut de quatre à cinq fois plus de raisins pour produire le vin de glace que pour le vin ordinaire, et 
ceux-ci sont généralement cueillis à la main, ce qui nécessite beaucoup de travail. Parce qu’on laisse 
geler les vignes, elles produisent naturellement moins; il y a donc moins de vin en circulation, ce qui le 
rend plus rare et précieux et contribue à rehausser son prestige et son prix. 

2. La distribution de boissons alcoolisées au Canada est étroitement surveillée du début à la fin de la 
chaîne d’approvisionnement, ce qui en fait un secteur fragmenté. Dans presque toutes les provinces 
canadiennes, la distribution et la vente d’alcool sont entièrement gérées par une autorité provinciale 
comme la Régie des alcools de l’Ontario (LCBO). Des lois de l’époque de la prohibition permettent 
aussi à certains gouvernements et régies des alcools provinciaux de restreindre la livraison de vin 
d’une province à l’autre. Il est interdit à de nombreux établissements vinicoles de distribuer leurs 
produits à l’extérieur de leur province. Par exemple, une vinerie de Colombie-Britannique ne peut pas 
livrer directement du vin à un client de l’Ontario. Ces limites et barrières au commerce interprovincial 
freinent l’expansion des entreprises et font augmenter le coût unitaire. 

 

L’avantage du Canada 
Le Canada et l’Allemagne sont les plus grands producteurs de vin de glace au monde. Au Canada, 75 % du vin de 
glace est produit en Ontario. La demande de vin de glace a augmenté en raison de la découverte de nouveaux « 
accords mets-vins », ainsi que de l’évolution des préférences de consommateurs de divers marchés régionaux. 
Le vin de glace est produit uniquement dans une poignée de pays où le mercure descend immanquablement 
sous le point de congélation en hiver. Dans certains pays comme le Canada, l’Allemagne, l’Autriche et les États-
Unis, il est interdit de qualifier de vin de glace un vin de dessert si les raisins ont été congelés commercialement. 
Cela donne au Canada un avantage concurrentiel puisque les températures sont assez élevées en période de 
végétation pour que les raisins mûrissent, et assez basses pour qu’ils gèlent naturellement en hiver. Ainsi, les 
produits canadiens peuvent être classés et désignés comme authentiques vins de glace, une désignation prisée. 

Marchés cibles des producteurs canadiens 
À l’heure actuelle, plus de 60 % du vin de glace est exporté en Asie. Le vin et le vin de glace y ont beaucoup 
gagné en popularité, particulièrement en Chine, en Corée du Sud et au Japon. La Chine, avec la montée de sa 
classe moyenne et la demande croissante de vin dans ses villes secondaires émergentes, est devenue le principal 
marché d’exportation du vin de glace canadien en 2018 – les ventes y ont totalisé 8 millions dollars, soit un peu 
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plus que les ventes aux États-Unis, pays qui produit aussi du vin de glace et peut donc répondre partiellement à 
sa demande intérieure. 

Par opposition, la Chine commence à peine à produire du vin à grande échelle, et le segment du vin de glace y 
demeure inexploité. De 2012 à 2017, 131 produits du vin ont été lancés en Chine, mais aucun vin de glace. Il y a 
là une occasion à saisir pour les producteurs canadiens de vin de glace, s’ils veulent maintenir leur position et 
accroître leurs ventes aux consommateurs chinois sans avoir à percer de nouveaux marchés. 

La Corée du Sud est un autre marché d’exportation prometteur. En 2015, l’Accord de libre-échange Canada-
Corée est entré en vigueur et a supprimé les tarifs douaniers de 15 % imposés aux importations de vin de glace 
canadien. Bien que le vin canadien y demeure peu connu, la Corée du Sud est un marché à créneaux pour 
l’alcool haut de gamme, notamment les spiritueux et eaux-de-vie. Lorsque les Sud-Coréens voyagent pour 
rendre visite à quelqu’un, ils apportent habituellement un cadeau, qu’ils achètent parfois dans les boutiques 
hors taxes des aéroports. Dans une région où les biens contrefaits pullulent, acheter dans une boutique hors 
taxes est considéré comme une garantie d’authenticité. 

Pour des raisons semblables, le Japon est aussi un marché potentiel pour le vin de glace. Les boutiques hors 
taxes sont un gage de qualité et apaisent les craintes de biens contrefaits. Les consommateurs japonais 
apprécient les produits artisanaux de qualité, et avant la COVID-19, des dizaines de milliers de touristes japonais 
visitaient chaque année la vinerie Inniskillin. Cette demande des touristes permet de croire que le Japon pourrait 
constituer un marché fiable pour les exportateurs canadiens. 

Les États-Unis, le Royaume-Uni, les Pays-Bas et l’Allemagne recèlent aussi d’importants débouchés sur la scène 
de l’exportation. Les États-Unis occupent la deuxième place avec plus du tiers des exportations canadiennes de 
vin de glace, et les pays européens comptent parmi les dix principaux marchés. Les États-Unis et l’Allemagne 
sont particulièrement prometteurs puisque les exportateurs y ont déjà des relations établies, et les vins de 
dessert ne peuvent pas y être étiquetés comme vins de glace si les raisins ont été congelés commercialement. 
Comme l’Allemagne est aussi un des principaux producteurs de vin de glace, ce marché est très compétitif pour 
les producteurs canadiens. L’Allemagne jouit aussi d’un riche historique et d’une réputation bien établie dans le 
domaine du vin, en particulier le riesling, ce qui pourrait nuire à l’expansion des producteurs canadiens sur ce 
marché. 

Facteurs determinants pour l’industrie 
Marché canadien 
Quatre facteurs déterminants pour l’industrie ont une incidence sur les vignobles, les établissements vinicoles et 
la vente au détail sur le marché intérieur. 

1. Revenu disponible par habitant. Un revenu par habitant plus élevé permet aux consommateurs 
d’augmenter leurs achats de produits non essentiels comme le vin et d’autres boissons alcoolisées. 

2. Adultes de 20 à 64 ans. Au Canada, ce groupe d’âge englobe la majorité de la population en âge de 
consommer des boissons alcoolisées et compte pour la plus grande part des ventes de l’industrie. 
Toutefois, on s’attend à une diminution du nombre d’adultes dans cette catégorie, ce qui pourrait poser 
un risque à long terme pour les ventes sur le marché intérieur. 

3. Consommation d’alcool par habitant. L’accroissement de la consommation de vin se traduit par une 
augmentation des ventes, mais les consommateurs se tournent vers des produits haut de gamme et plus 
dispendieux, comme le vin de glace. Cela pourrait mener à une diminution des achats de vin sur le plan 
du volume, mais à une hausse des ventes de vin de glace.  

4. Dépenses en santé par habitant. Alors que les consommateurs deviennent plus soucieux de leur santé, 
la consommation d’alcool pourrait diminuer. Il a été démonté que boire du vin en petite quantité peut 
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être bénéfique pour la santé, ce qui pourrait compenser partiellement ce risque. Le vin de glace se 
trouve en concurrence avec le porto et les autres vins sucrés que les personnes aînées se plaisent 
souvent à déguster en petite quantité. 

Marchés d’exportations 
Quatre facteurs influant sur les exportations peuvent aussi impacter le marché mondial du vin. 

1. Dépenses mondiales de consommation. L’augmentation des dépenses de consommation mène à une 
consommation accrue de produits non essentiels comme le vin, et peut faire en sorte que les produits 
peu coûteux soient délaissés au profit de biens plus chers comme le vin de glace. 

2. Produit intérieur brut (PIB) de la Chine continentale. En Chine, les produits du vin, dont le vin de glace, 
ont gagné en popularité chez les jeunes consommateurs et la classe moyenne émergente, dont le 
pouvoir d’achat a augmenté. 

3. PIB des pays du BRIC (Brésil, Russie, Inde, Chine). Bien que l’industrie du vin demeure relativement 
modeste en Chine et en Russie6, ces marchés ont connu une croissance exponentielle de 2014 à 2019. 
Comme la Chine, l’Inde et Brésil ont vu leurs tendances de consommation évoluer, ce qui a donné lieu à 
un accroissement de la consommation de vin accompagnant la montée de la classe moyenne. Le Brésil 
peut facilement s’approvisionner auprès de ses voisins, comme l’Argentine et le Chili, dont l’industrie 
vinicole est importante et dynamique. 

4. Adultes de 35 à 64 ans. Ce groupe d’âge jouit en moyenne d’un plus grand pouvoir d’achat, et ses 
membres sont plus susceptibles de consommer du vin régulièrement. À l’échelle mondiale, ce groupe 
est appelé à grossir, mais à une vitesse plus lente dans les prochaines années. 

 

Une concurrence vive et croissante dans le secteur du vin 
Le Canada compte sept grands producteurs de vin de glace : 

• Inniskillin 
• Pillitteri Estates 
• Pelee Island 
• Peller Estates 
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• Kittling Ridge 
• Reif Estate 
• Jackson Triggs 

Ils se font principalement concurrence sur le plan du goût, de la qualité, de la distribution, de la gamme de 
produits, du prix, de la marque et de la réputation.  

Les producteurs canadiens pourraient peiner à soutenir la concurrence en ce qui a trait aux prix, puisque leurs 
produits sont relativement chers, et ainsi perdre des parts de marché au profit des producteurs américains et 
allemands. Au Canada, les limites et barrières au commerce et au marketing interprovincial du vin freinent 
l’expansion et nuisent à la compétitivité des établissements vinicoles, ce qui s’ajoute aux difficultés posées par 
les prix sur les marchés d’exportation où la concurrence est vive. 

En outre, la marque et la réputation du Canada dans le domaine du vin ne sont pas aussi bien établies que celles 
de pays comme l’Allemagne, qui jouit d’une réputation pluricentenaire, et les États-Unis, où la Californie et 
d’autres États sont devenus des géants du vin dans les cinquante dernières années. Par opposition, c’est 
seulement dans les trente dernières années que l’industrie vinicole canadienne s’est fait connaître pour ses vins 
de glace. L’Europe a aussi son propre marché des vins de dessert, établi depuis des siècles. Il sera nécessaire de 
mener une campagne pour faire connaître les avantages des vins canadiens aux acheteurs et aux 
consommateurs afin que les producteurs et exportateurs du Canada se taillent une place sur le marché 
international. 

Coûts de production potentiellement élevés 
Les achats d’intrants sont la dépense la plus importante des fabricants et producteurs de vin; ils équivalaient à 
46 % des revenus du secteur en 2019. Les raisins constituent la plus grande part des achats, suivis des bouteilles 
de vin. 

Les raisins de haute qualité sont essentiels pour produire des vins de qualité. Divers facteurs influent sur la 
qualité, y compris les conditions météo et les techniques agricoles. 

Les coûts des achats fluctuent d’une année à l’autre, selon les prix des raisins, qui dépendent eux-mêmes des 
rendements des cultures. Beaucoup de fabricants de vin cultivent leurs propres raisins pour éviter d’importantes 
dépenses d’approvisionnement. De même, certains s’occupent aussi de la mise en bouteille, ce qui réduit 
considérablement les coûts. L’intégration verticale des chaînes d’approvisionnements peut être difficile pour les 
fabricants et producteurs de petite et de moyenne taille, mais l’établissement d’alliances stratégiques et de 
consortiums peut leur permettre de partager et de réduire les coûts au moyen de commandes groupées, de 
réductions et de coûts de production regroupés (p. ex., pour la mise en bouteille). Selon les données de 
Statistique Canada, les deux tiers des établissements vinicoles sont rentables, ce qui laisse croire que les 
producteurs de vins de glace sont à la hauteur de ces défis. 

Pouvoir d’achat élevé dans l’industrie du vin 
Les producteurs de vin doivent avoir accès à des commerces de détail et de gros où vendre leurs produits. Ces 
commerces, ainsi que les bars et les restaurants, sont une source de revenus essentielle pour eux. Les acheteurs 
des commerces de détail goûtent généralement les vins eux-mêmes et demandent des quantités importantes 
pour garnir leurs tablettes. Il peut être coûteux en argent et en temps d’attirer les fournisseurs, particulièrement 
pour les petits joueurs, car il est souvent difficile de livrer les volumes considérables dont ils ont besoin. Les 
contraintes à la distribution et au commerce du vin entre provinces font en sorte qu’il est difficile pour les 
établissements vinicoles de prendre de l’expansion, et donc de passer des commandes groupées, malgré la 
demande exprimée par les distributeurs. 



 
Le vin de glace canadien : mûr pour la croissance mondiale – Juin 2021      9 
 

Les grands producteurs peuvent réaliser des économies d’échelle en offrant aux détaillants d’importantes 
quantités de vin à bas prix, ce qui leur procure un avantage. Ils profitent aussi du fait que le goût de leurs vins ne 
varie pas. En formant des alliances stratégiques, les producteurs de petite et de moyenne taille peuvent mieux 
soutenir la concurrence au pays et à l’international. En regroupant leurs produits et en les vendant en tant que 
groupe ou coopérative aux détaillants et aux grossistes, les petits producteurs s’assurent d’être en mesure de 
fournir les quantités nécessaires pour augmenter la distribution et faire en sorte que leurs vins se retrouvent sur 
de nouvelles tablettes. 

Risques éléves de substitution 
Étant donné que le prix du vin de glace est élevé par rapport aux substituts, comme la bière, le vin ordinaire et 
les boissons non alcoolisées, les niveaux de revenu disponible ont une grande incidence sur les dépenses 
personnelles en vins de glace. Ces derniers sont généralement consommés lors de grandes célébrations ou de 
rassemblements du temps des fêtes. Les vins de dessert et les mousseux d’Europe bien établis sont des 
substituts courants. Ces vins ont l’avantage d’avoir une marque reconnue associée à un long historique de 
fabrication du vin. 

Faible menace de concurrence émergente 
Les nouveaux venus sur le marché du vin de glace doivent faire l’acquisition de pressoirs à vin spécialisés, à la 
fois plus puissants et plus délicats que les pressoirs utilisés pour le vin ordinaire. Un producteur de vin qui 
voudrait ajouter le vin de glace à sa gamme de produits aurait à investir dans de nouveaux équipements 
spécialisés pour être en mesure de presser les raisins gelés. 

Les obstacles standards que doivent surmonter les nouveaux joueurs sont substantiels, y compris les coûts liés 
au terrain, à la main-d’œuvre et aux biens d’équipement. Une expertise en agronomie et en agroentreprise est 
aussi requise. 

La production à petite échelle est moins rentable que l’exploitation de grandes superficies agricoles par un 
important vignoble. La reconnaissance de la marque accroît aussi la demande, et les nouveaux joueurs peinent 
souvent à faire concurrence aux producteurs multinationaux bien établis. De plus, ces nouveaux venus doivent 
disposer de solides compétences en gestion financière, avoir une connaissance approfondie du secteur et établir 
des canaux de distribution au détail. À l’échelle mondiale, ils doivent avoir accès à une source fiable de grandes 
quantités de raisins de bonne qualité pour produire du vin de qualité de manière constante. 

Croissance et perspectives pour le secteur canadien du vin de glace 
Au sein du secteur canadien de la culture de fruits et de noix, la part de revenus attribuables aux raisins a connu 
une croissance stable au cours des deux dernières décennies et devrait dépasser 16 % (279 millions de dollars) 
du chiffre d’affaires global de l’industrie (1,7 milliard de dollars) en 2020. Une des principales causes de cette 
tendance est que les producteurs remplacent les variétés locales par des raisins hybrides français de meilleure 
qualité. Ces raisins sont de plus en plus utilisés pour faire du vin. La demande de raisins a augmenté 
parallèlement à la demande grandissante pour les vins canadiens. 

Les revenus de la vente au détail de vins canadiens totalisent environ 8 milliards de dollars. Ce chiffre est plus 
élevé que ceux mentionnés au paragraphe précédent parce qu’il inclut tout ce qui touche à la logistique, à la 
distribution et aux autres services suivant la livraison des produits par les établissements vinicoles. La demande 
croissante de vin peut être attribuée à ses bienfaits perçus pour la santé, à l’innovation en matière de saveurs et 
au développement des réseaux mondiaux de distribution. On s’attend à ce que l’évolution des goûts, les 
nouvelles préférences des consommateurs et la demande croissante pour de nouvelles saveurs, comme le 
riesling, alimentent la croissance de l’industrie vinicole canadienne. 
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Conséquences de la COVID-19 
À court terme, la COVID-19 représente un risque notable pour le secteur. Bien que les producteurs, les 
grossistes et les détaillants d’alcool aient été déclarés entreprises essentielles et aient poursuivi leurs activités 
durant la pandémie, l’industrie a subi des pertes importantes en raison des autres restrictions imposées par le 
gouvernement. Comme le vin de glace est plus fréquemment consommé lors de grands rassemblements, de 
célébrations et de festivités, la distanciation physique et les limites au nombre de personnes pouvant participer 
à des événements ont nui aux ventes de ce produit. 

Les vins de glace sont aussi vendus dans les bars et les restaurants, qui ont été fermés durant de longues 
périodes, ce qui a également freiné la consommation et les ventes. 

Cette tendance va de pair avec une diminution de l’œnotourisme et des visites de vineries. Ces dernières ont 
été fermées aux visiteurs durant la majeure partie de la pandémie, et beaucoup de restrictions sont imposées 
lorsque des visites ont lieu. Les restrictions des déplacements et des passages frontaliers ont aussi grandement 
fait diminuer les visites d’établissements vinicoles. 

Réponse aux répercussions économiques de la pandémie 
Le réchauffement climatique pourrait attirer de nouveaux joueurs sur le marché du vin de glace dans des pays 
nordiques comme la Russie, la Norvège, la Suède et le Danemark. À mesure que la production se répandra au 
Nord ou que des raisins congelés commercialement seront utilisés, la position de l’industrie vinicole canadienne 
pourrait se renforcer. Non seulement la concurrence sectorielle diminuera, mais l’industrie canadienne pourra 
prendre de l’expansion en produisant un large éventail de cépages qui ne peuvent pas être cultivés dans les 
climats plus frais. 

Quatre recommandations stratégiques pour les producteurs de vin 
de glace 
1. Augmenter le nombre de coopératives de production et de marketing et leur faire jouer un rôle accru : Les 
établissements vinicoles de petite et de moyenne taille pourraient établir des coopératives et d’autres 
partenariats pour prendre de l’expansion. L’organisation Wine Growers Ontario fournit de l’information, des 
analyses et des services aux parties prenantes de toute la chaîne d’approvisionnement, ce qui pourrait aider ces 
PME. Plus précisément, elle noue de solides partenariats avec les fournisseurs et travaille avec de multiples 
canaux de distribution pour bonifier l’offre et stimuler les ventes de vins produits en Ontario. Elle est aussi la 
voix de l’industrie et travaille avec les partenaires gouvernementaux dans le cadre des processus d’élaboration 
de politiques et de prise de décisions réglementaires. 

Ce sont là différents domaines où les PME peinent à faire face à la concurrence de la part des grands 
producteurs. Les coopératives et autres organisations semblables permettent aux producteurs canadiens de vin 
de glace d’accroître leur exposition aux canaux de distribution et aux débouchés commerciaux. Les vineries 
pourraient aussi faire équipe pour élaborer une stratégie visant à faciliter l’accès aux différentes occasions de 
financement sur les marchés étrangers. Ce faisant, ils obtiendraient du soutien de l’industrie vinicole en général 
et tireraient parti des programmes de financement qui soutiennent la croissance des exportations. 

Les producteurs de vin pourraient aussi tisser des partenariats combinant les vins de glace et d’autres produits 
agricoles ou de la mer. Les partenaires pourraient ainsi harmoniser leurs communications, organiser des 
activités promotionnelles conjointes et renforcer les canaux commerciaux avec les distributeurs. La promotion 
des différents « accords mets-vins de glace » en serait facilitée. 

Enfin, les producteurs canadiens peuvent chercher à forger des partenariats internationaux visant à faciliter les 
investissements et les relations avec les hôtels, les restaurants et les bars sur les marchés étrangers. 
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2. Accroître la notoriété de la marque : L’industrie doit renforcer la marque du Canada en tant que véritable 
pays producteur de vin afin de davantage développer et maintenir leur présence sur les marchés d’exportation. 
Cette approche devrait d’abord miser sur les produits canadiens qui ont bonne réputation, comme les vins de 
glace, plutôt que sur les vins traditionnels, domaine dans lequel le Canada peine à s’imposer face à l’excellente 
qualité et à la diversité des produits offerts par d’autres pays. La stratégie de marque doit être axée sur les 
créneaux et mettre de l’avant les produits canadiens reconnus pour leur qualité sur les marchés mondiaux, 
notamment les vins de glace. 

Se basant sur l’expérience de l’industrie au pays et à l’étranger, les producteurs canadiens estiment que les 
consommateurs d’ici connaissent mal les vins – et encore moins les vins de glace. Ils cherchent généralement en 
fonction du prix et de la couleur, et ne sauraient pas dire pourquoi tel ou tel vin est spécial et comment il est 
fabriqué. 

Le processus de sensibilisation passe majoritairement par le dialogue avec les consommateurs et les acheteurs 
internationaux au sujet des caractéristiques distinctives des vins canadiens sur les marchés mondiaux, et de 
l’histoire des établissements vinicoles et du processus unique de production du vin de glace. Il n’est pas 
nécessairement possible pour les PME de faire de la sensibilisation et d’avoir des employés sur le terrain à 
l’étranger, mais elles peuvent mettre à profit la réputation d’exportateurs de vin de glace à succès comme 
Arterra. Par exemple, la Vintners Quality Alliance pourrait soutenir les efforts du Canada pour asseoir sa 
réputation de marque en aidant à sensibiliser les consommateurs sur les marchés ciblés. 

3. Soutenir l’œnotourisme en Ontario et dans les autres provinces : Le soutien à l’œnotourisme en Ontario, en 
Colombie-Britannique et possiblement dans d’autres provinces comptant des régions vinicoles émergentes peut 
contribuer à diffuser les connaissances, à stimuler la demande et à établir une tarification et une stabilité 
favorisant la croissance des ventes à l’étranger. 

Les producteurs de vin de glace peuvent travailler avec l’Association de l’industrie touristique de l’Ontario pour 
créer, à l’intention des acheteurs, influenceurs et représentants des médias des marchés ciblés, des occasions de 
visiter des établissements vinicoles, de rencontrer des négociants en vin, de découvrir l’histoire des vineries et 
les processus de production de même que de visiter la région. Ces activités faciliteraient aussi le développement 
de la marque des vins de glace canadiens. 

4. Rendre les activités commerciales plus libres et équitables : Il demeure prioritaire de protéger et d’accroître 
l’accès équitable aux marchés mondiaux au moyen d’activités de promotion et d’échange d’information avec 
des joueurs de l’industrie et des organisations vinicoles internationales. L’Accord économique et commercial 
global Canada-Union européenne (AECG) soutient l’exportation de vin de glace dans de nouveaux marchés et 
des marchés existants d’Europe. L’Accord de Partenariat transpacifique global et progressiste (PTPGP) offre aux 
établissements vinicoles canadiens de nouveaux débouchés sur les marchés asiatiques pour accroître leurs 
exportations. Ensemble, ces régions constituent des marchés porteurs. Les producteurs de vin de glace doivent 
aussi être à l’affût des occasions liées aux accords de libre-échange en Amérique latine, où on prévoit une 
croissance des ventes de vins de dessert dans les années à venir. 

Enfin, les ressources fédérales, provinciales et diplomatiques peuvent aider les producteurs à accéder à des 
rapports sur des marchés mondiaux d’intérêt. Exportation et développement Canada (EDC) peut aussi 
contribuer à ces efforts en mobilisant son réseau et en faisant la promotion des exportations canadiennes 
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53nbspduring-the-forecast-period-2021-2026-with-top-countries-data (en anglais seulement) 
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6 Auparavant, la Russie importait son vin de la Géorgie et son eau-de-vie de l’Arménie, comme à l’époque de l’Union 
soviétique. Les tendances d’importation ont changé au cours de la dernière décennie en raison des tensions entre la Russie 
et la Géorgie. 
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quant à leur exactitude, leur actualité ou leur exhaustivité. EDC n’est pas responsable des pertes ou dommages 
occasionnés par des erreurs ou omissions. 
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