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Priorité a I’ environnement

Les alliances stratégiques : I’idée fait son chemin

Votre entreprise reléve du secteur de
I’environnemnent et vous vous intéres-
sez au marché américain?

Alors peut-étre participez-vous déja
aux alliances stratégiques mises de
I’avant par Affaires Extérieures et
Commerce Extérieur Canada (AECEC),
en concertation avec Industrie, Scien-
ces et Technologie (ISTC) et Investis-
sement Canada (IC).

En bref, cette initiative vise a susciter
etfaciliter le développement d’ententes
entre sociétés canadiennes et américai-
nes. La Direction de la promotion du
commerce et du tourisme (UTO), en-

courage la formation d’alliances straté- .

giques entre des entreprises canadien-
nes, possédant une technologie €prou-
vée, et des firmes américaines déja ac-
tives sur un créneau recherché. La Di-
rection de la promotion du commerce et
de ’investissement (UTT), quant a elle,
met P’accent sur la promotion des in-
vestissements américains au Canada.
Une des fagons les plus efficaces d’atti-
rer ces investisseurs, c’est de les aider a
identifier un partenaire canadien. Ainsi,
bien que chacune des activités de ces
deux Directions ait son orientation pro-
pre, leurs cibles d’intérét se recoupent

dISTCover

connaltre un prodult ou un procede um- -
quc en vue d une cession de licence sur

un ,,monde; a Otre ,fenetres

souvent et des interventions conjointes
sur le terrain, comme c’est souvent le
cas, bénéficient aux deux parties.

Dans un premier temps, les responsa-
bles de I’opération ont décidé de miser
surle secteur de I’environnement, plus
particulierement le traitement des eaux
usées et la gestion et 1’élimination des
déchets solides/toxiques. Ce choix se
fonde sur un double avantage : en effet,
il s’agit d’un marché a forte croissance
— selon les chiffres de 1’Organisation
pour la coopération économique et le
développement (OCDE) pour 1990 —
ce secteur a entrainé des déboursés de
81 milliards aux Etats Unis seulement,
soit prés de 40% des dépenses mon-
diales, tandis qu’on prévoit un taux de
croissance annuelle aux environs
de 4,5%.

Il y a quelques mois, une série de six
séminaires a travers le Canada a permis
derejoindre 253 sociétés actives dans le
domaine et de les sensibiliser aux exi-
gences comme aux possibilités de ce
marché. La deuxiéme étape s’amorce
fin octobre et se poursuivra au cours de
I’hiver, avec des tables rondes dans
certaines villes américaines, mettanten
présence d’éventuels partenaires pré-
sélectionnés des deux cotés de la fron-
tiere. Ces tables rondes peuvent étre
suivies de rencontres individuelles en-
tre firmes participantes.

Si votre entreprise posséde une tech-
nologie novatrice et reconnue dans le
secteur des eaux ou dans celui de la
gestion des déchets solides/toxiques,
ou si vous cherchez un alli€¢ américain
qui ait une technologie complémen-
taire, ou si enfin vous vous sentez préta
attaquer un plus vaste marché, il se
pourrait que ce programme soit pour
vous. Pour en savoir davantage, com-
muniquez soit avec Donald Marsan,
UTO (613) 991-9478, ou Régis
Beauchesne, UTI (613) 993-6577. Ces
deux Directions font partie duministére
des Affaires Extérieures et de Commerce
Extérieur Canada (EACEC).
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