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SRT de Montréal se branche 'au lucratif marché
des telecommunlcatlpns d’Afrique du Sud

Il y a & peine deux ans, SR Télécom Inc. ( SRT) relevawlefdeﬁ ddmieitre e en place un résecu de télécommunications
dans les campagnes de Uancienne région du Transvaal, pour les élections historiques d’Afrique du Sud. Aujourd’hui,
UAfrique du Sud est pour la SRT (deux fois récipiendaire du Prix d’excellence & Pexportation canadienne) un marché

d’exportation en pleine croissance.

Le fabricant d’équipement de com-
munication voix et données sans fil,
de Saint-Laurent (prés de Mont-
réal), est une entreprise relative-
ment petite (environ 1 000 em-
ployés) dans le monde des télécom-
munications.

Aide gouvernementale

Comme tel, SRT ne disposait pas au
début de ressources suffisantes
pour cibler seule le marché sud-
africain. Cependant, grace a l'aide
du Programme de coopération
industrielle de ’'ACDI, 1a SRT a pu
envoyer sur place un expert tech-
nique pour jeter les fondations de
cet important projet ainsi que
d’autres projets.

« I’aide de "ACDI nous a égale-
ment permis d’entreprendre une
étude de faisabilité et de mettre sur
pied des programmes de formation
dans la région », a précisé le vice-
président de la SRT, M. Mike Morris,
a son retour d’'un récent voyage d’af-
faires en Afrique du Sud.

Il faut dire que les délégués com-
merciaux, tant a Ottawa qu’en

Afrique du Sud, y sont également
pour beaucoup, de dire M.
Mark Lusignan, directeur des rela-
tions gouvernementales de la SRT.

«Nous sommes trés satisfaits »
souligne M. Lusignan. Non seule-
ment ils nous ont mis en rapport
avec des personnes clés, mais ils
nous ont également aidés a
rehausser notre profil, et du méme
coup celui de tous les fournisseurs

" canadiens. »

« Les agents commerciaux cana-
diens, ajoute M. Morris, se sont mis
en quatre pour nous et nous ont
soutenus et appuyés dans tous nos
efforts. »

Conditions du marché

Un tel appui est d’autant plus
nécessaire sur un marché ou les
clients sont trés exigeants sur le
plan technique.

« Les entreprises de télécommu-
nications sud-africaines ont effec-
tivement des exigences treés
rigoureuses », souligne M. Morris.
Elles vous obligent & soumettre vos
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produits & de nombreux essais

avant de vous accréditer comme
fournisseur. »

D’apres M. Morris, ce processus
peut étre long. Avant d’entrer sur
le marché, les entreprises cana-

diennes devraient donc bien con-

naitre les exigences.

I1 recommande de ne rien né-
gliger.

Percée en Afrique du Sud

SRT avait étudié le marché sud-
africain avant 'embargo. Ce n’est
toutefois qu’a la fin de 1993 qu’elle
a appris que la Commission élec-
torale indépendante, .chargée d’or-
ganiser les élections sud-africaines
en 1994, voulait faire installer des
lignes téléphoniques a chacun des
9 000 bureaux de vote qu’elle
prévoyait mettre sur pied.

SRT s’est alors adressée au ser-
vice public de télécommunications,
Telkom SA, pour lui proposer de

lui fournir des systémes point-

multipoint a accés multiple par
répartition dans le temps.

Dans les mois qui ont précédé les
élections, SRT a travaillé en étroite
collaboration avec ses partenaires
sud-africains, Telkom SA et Plessey
Tellumat.

En dépit des délais serrés et de
I'éloignement de certains des bu-
reaux de vote, la contribution de
SRT aux élections historiques a été,
somme toute, un véritable succes.

Apres les élections, 'équipement a

Voir page 4 — S.R. Télécom
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Nouvelles commerciales

Le consuﬁaﬁ encourage les exporiateurs du Canada atlantique

(Suite de la page 1)

et d’affaires pour présenter des
acheteurs et des partenaires stra-
tégiques potentiels & des Afirmes
canadiennes; :

* des missions NEEF (Nouveaux
exportateurs aux Etats frontaliers)
congues pour mieux préparer les
sociétés a exporter;

* la participation a des foires
commerciales;

* la collecte et la diffusion d'in-
formations commerciales et de ren-
seignements sur les marchés dans
des secteurs particuliers;

* Yencouragement des alliances
stratégiques, de la recherche com-
mune, du transfert de technologie et
de l'investissement dans les secteurs
de haute technicité; et

* une aide et des conseils per-
sonnalisés en matiére de commer-
cialisation.

Des mesures pour contrer laloi
Helms-Burton des Etats-Unis

(Suite de la page 1)
les intéréts canadiéns, notamment
TALENA. » -

« Le Canada souscrit & l'objectif

des Etats-Unis, & savoir l'amélio-
ration de la situation des droits de

¢ gouvernement plus représentatif a
Cuba, a affirmé M. Axworthy. Mais
! comme il nous semble que la loi
Helms-Burton n’est pas la bonne
approche, nous collaborons avec
d’autres pays pour soutenir les
principes du droit international. »
La loi Helms-Burton autorise
les poursuites judiciaires devant
_les tribunaux américains contre
les sociétés du Canada et d’autres
pays qui sont réputées se livrer
au « trafic » de biens que Cuba a

par le biais du processus de

1a pérsonne et I'instauration d’un.

Secteurs prometteurs

Parmi les secteurs offrant des possi-
bilités aux sociétés du Canada atlan-
tique, mentionnons le logiciel, les télé-
communications, la géomatique, les
soins de santé/médicaux, la biotech-
nologie, les produits et les services
environnementaux, la technologie
océanique et divers sous-secteurs de
services.

La priorité est aussi donnée a des
secteurs traditionnels comme les
biens de consommation, les produits
forestiers ainsi que le poisson et les
fruits de mer.

En utilisant le programme et en
maintenant un réseautage perma-
nent avec les organismes de déve-
loppement commercial et économique
de la Nouvelle-Angleterre, les agents
du consulat ont notamment obtenu
les résultats suivants en 1995

ébnﬁsqués 4 des nationaux des

‘Etats-Unis. Elle prévoit égale- |
ment des restrictions & l'admis-

sion temporalre aux Etats-Unis
des cadres et actionnaires majo-
ritaires de ces sociétés, ainsi que
de leurs comjoints et enfants
mineurs.

Le Canada s’est vivement objee-
té aux dispositions de la loi Helms-
Burton sur les réclamations et sur
les restrictions a l'admission de
Canadiens. . .-

" De plus, parallélement a ses
consultations aux . termes de
PALENA, le Canada a collaboré
avec d'autres pays pour faire échec
& cette loi américaine au sein d’or-
ganisations reglonales et multi-
latérales. -

A la recherche de debouches exterleurs" N

38 sociétés du Canada atlantique
ont.participé & 4 initiatives de for-
mation de partenariats stratégiques,
et 274 sociétés ont participé a
10 missions NEEF. De plus, le con-
sulat a organisé 10 visites de prise
de contact avec le Canada atlantique
(couvrant chaque province au moins
deux fois), et la moitié des 1 056 gens
d’affaires qui ont visité le consulat
venaient du Canada atlantique.

Tourisme
Voici certains des points saillants en
1995 :

* 21 initiatives axées sur l'in-
dustrie des voyages ont permis & plus
de 160 partenaires canadiens de com-
muniquer avec plus de 6 000 influen-
ceurs et instigateurs de voyages;

* 14 journalistes/photographes ont
visité le Canada atlantique. Les
quelque 40 articles publiés jusqu’a
maintenant ont une valeur rédaction-
nelle de plus de 500 000 $ et une
valeur publicitaire de plus de 2 mil-
lions de $;

* 100 exposants du Canada atlan-
tique ont présenté leurs produits a
5 grandes foires de la consommation,
qui ont attiré plus de 133 000 con-
sommateurs; et

* plus d'un million de résidents de
la Nouvelle-Angleterre ont visité le
Canada en 1995 (plus de 10 % de tous
les visiteurs américains au Canada),
générant 300 millions de $ en recettes
touristiques.

Renseignements

Pour obtenir plus de renseigne-
ments sur ces initiatives et sur
d’autres activités liées au com-
merce entre le Canada et la
Nouvelle-Angleterre, communiquer
avec le consulat général du Ca-
nada, Three Copley Place, Suite
400, Boston, MA 02116; tél.: (617)
262-3760, fax : (617) 262-3415,

' Assurez-vous d’étre inscrit dans la banque de données du réseau WIN |

’ Exports si vous voulez faire' connaitie 1é savoir-faire de  votre entreprise |
p

| aux acheteurs etrangers Télécopiez votre demande sur- papler a en-tfte

} au 1- 800 667-3802 ou au (613) 944-1078. ] "
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