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L’Afrzqué“ @»ﬁ@ffort vaut la peine

par Elizabeth Gammel - \S:‘ .‘\\~

Chaque année, les pays afri
importent pour prés de 100 milli¥ds de
dollars de biens et de services, dont une
partie valant 1,5 milliard de dollars
provient du Canada. Or, nous pouvons
fairemieux;et,avec dutemps,de1’éner-
gie et de I’argent, nos exportateurs
pourraient élargir leur part du marché
africain.

Les exportations vers I’Afrique

L’Afrique représente, pour notre in-
dustrie des services, un bon marché :
preés d’un demi milliard de dollars par
an. Nos principales sociétés d’ingéni-
erie y sont représentées, notamment
dans les secteurs énergétiques (hy-
droélectricité, pétrole et gaz), et dans
les domaines de 1’eau, des foréts, des
transports et des télécommunications.

On trouve aussi, dans cette foulée,
plusieurs de nos entreprises de con-
struction. D’autre part, les bureaux de
consultationspécialisés dans’enseigne-
ment, la formation gestionnelle et la
technologie des ordinateurs font égale-
mentdes progrés sur le marché africain.

Nous exportons 2 partir de toutes les
régions du Canada vers 51 pays d’Afri-
que. En téte viennent I’Algérie et le
Maroc, qui occupent respectivement la
27¢ et la 43¢ place parmi nos clients du
monde entier.

Nos exportations de produits tirés de
nos ressources naturelles (bois, pois-
son, soufre, blé) sont stables; et nous
vendons quantité d’articles contenant
une valeur ajoutée (hélicopteres, loco-
motives, équipements d’exploitationdu
pétrole et du gaz, équipements miniers
et énergétiques; systemes de télécom-
munication et ordinateurs). Mais nous
devons lutter contre une forte concur-
rence pour maintenir ou élargir notre
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part du marché africain.
La concurrence sur le marché
africain: les atouts et les avan-
tages du Canada

Laconcurrence internationale ne sera
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pas moins vive en Afrique que partout
ailleurs. Disons cependantque les défis
liés au marché africain existent aussi
bien pour nos concurrents — Etats-
Unis, Japon, Allemagne de 1’Ouest,
France, Italie et Royaume-Uni — que
pour le Canada.

L’exportateur canadien a effective-
ment des avantages caractéristiques sur
ses rivaux. Notre gouvernement a su
forger, dans un grand nombre de pays
africains, un capital de bonne volonté 2
notre égard, en participant au Sommet
francophone et a Afrique 2000; en
préconisant I’annulation des dettes; et
en soignant son prestige au sein du

Commonwealth etdans d’autres organi-_

sations internationales.
Les contrats des banques de
développement

Nos biens et nos services — notam-
ment ceux qui font notre force (voir ci-
dessus) — sont trés renommés dans
chaque pays africain comme parmi les
agences de développement interna-
Par exemple, des sociétés ca-
nadiennes ont obtenu, malgré la con-
currence, des contrats de travaux qui
leur ont rapporté, en 1988-1989, plus de
41 millions de dollars US de la Banque
mondiale seulement.

Compte tenu d’un minimum de fi-
nancement privilégié€ pour les exporta-
tions canadiennes en Afrique, rien ne
vaut les contrats destinés aux projets de
développement si nous voulons acquérir
de I’expérience et renforcer notre posi-
tion sur ce marché. Pas moins de 7
milliards en nouveaux projets sont
approuvés chaque année, pour I’ Afri-
que, par la Banque mondiale et 1a Ban-
que africaine de développement. Etnos
entreprises peuvent soumissionner pour
ces projets au méme titre que nos con-
currents étrangers.

Lebilinguisme canadien : un atout
important

AT’égard des contratset des débouchés
offertsen Afrique, nos exportateurs sont
en concurrence avec des sociétés eu-
ropéennes et américaines qui dominent
depuis longtemps les échanges avec ce
continent. Or, nous sommes bien pergus
des Africains parce que nous pouvons
remplacer leurs partenaires tradition-
nels dans les technologies de pointe
formulées en frangais et en anglais. Le
Japon est en train d’élargir sa présence
en Afrique; et cela, malgré les
différences linguistiques et culturelles.
Or, nos sociétés peuvent tourner ces

différences a leur avantage en établis- .
sant des projets de coopération fondés |

sur les compétences canadiennes et le
financement japonais.

“Nos sociétés doivent étre
bien préparées et étre
‘prétes a exporter’.”

Comment vaincre la concurrence

Malgré ces avantages, il n’est pas
facile d’exporter en Afrique. Nos so-
ciétés doivent étre bien préparées et étre
“prétes dexporter”. Lesentreprises qui
réussissent sont souvent celles qui ont
déja exporté. A I'égard de la concur-
rence, le produit ou le service qu’elles
offrent présente un avantage qui peut
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