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Les relations commerciales entre le Canada
¢f la France ont connu une saine crois-
sance ces derniéres années, les exporta-
tlons canadiennes vers ce pays ayant
aiigmenté de 40 % de 1994 a 1995. En
96, elles ont atteint 1,67 milliard §,
faisant de la France le troisieme client du

anada en Europe et le sixieme dans le
monde. Les investissements des deux cotés
lAtlantique ont en outre connu un ac-
croissement significatif au cours des dix
mieres années.

renforcement du partenariat commercial
3euxiéme marché de 'Union européenne
(}JE) et quatrieme économie du monde, la
France avere une excellente téte de pont
4 partir de laquelle les entreprises cana-
iennes peuvent exploiter les occasions
qu offre l'expansion de I'union économique
e politique de Europe.
La mondialisation et I'évolution vers un
marché européen unique aidant, la France
devient également un marché plus ouvert
et accessible.
Alin de soutenir cette voie commerciale
avantageuse, le Canada et la France se sont
t}’ailleurs engagés & améliorer leur coopé-

Iialion mutuelle et a intensifier leurs activi-
t€s communes. Doubler le volume des

changes entre les deux pays d'ici I'an

CanadExport

Plan d’action Canada—France :

2000 est d’ailleurs 'un des objectifs établis
dans la « Déclaration de partenariat renforcé »,
signée par les deux premiers ministres en

janvier 1997.

Les secteurs dés de la stratégie de croissance
des échanges
Le Plan d’action Canada-France suggere
aux entreprises et investisseurs canadiens
sept secteurs stratégiques offrant le meil-
leur potentiel de croissance et les plus
grandes possibilités de partenariat pour la
période 1997-2002. 11 présente aussi les
objectifs du gouvernement canadien en ce
qui concerne ces sept secteurs que voici :
¢ les télécommunications et les technolo-
gies de l'information : Parmi les chefs de
file dans la libéralisation du secteur des

télécommunications, 1a France demeure un

marché trés concurrentiel dans les do-
maines de haute spécialisation. Le marché
francais offre des occasions d'investisse-
ments considérables ainsi qu'une possibilité
de partenariats stratégiques, de transferts
de technologie et de coopération en
recherche et développement (R-D). Des
occasions prometteuses existent entres
autres dans les domaines des communica-
tions mobiles, de l'intégration de l'informa-
tique et de la téléphonie, des applications
multimédia et des matériels et logiciels

des liens qui favorisent la croissance

vest dans le cadre de la stratégie canadienne de Pyomotion du commerce international que le Ministere des Affaires étrangeres ef du
o Commerce international (MAECD) a récemment publi¢ le Plan d'action Canada-France, un document qui permettra aux exportateurs

el investisseurs canadiens de se familiariser avec le marché frangais et certains de ces secteurs prometteurs.

pour Internet. Dans le cadre de la
stratégie de croissance des échanges
France-Canada, le Canada compte dou-
bler la valeur de ses exportations de pro-
duits de télécommunications (actuelle-
ment de 30 millions $ par an), faire pas-
ser sa part actuelle du marché du logiciel
de 1 % a environ 5 %, et appuyer des
partenariats stratégiques, notamment
pour le développement de nouveaux
produits et services.

¢ Tagriculture et 'agroalimentaire : La

France est le deuxiéme producteur et ex-
portateur mondial de produits agricoles et
agroalimentaires (derriére les Etats-Unis) et
le chef de file dans la transformation des ali-
ments. A ce titre, I'économie francaise
présente une complémentarité naturelle a
celle du Canada, lui-méme grand produc-
teur et exportateur d'ingrédients agricoles.
Les entreprises francaises et canadiennes de
l'agroalimentaire comprennent dailleurs de
plus en plus 4 quel point leurs systemes de
production sont liés et leurs marchés res-
pectifs, attrayants. Cette prise de conscience
favorise léclosion d'allianices stratégiques et
de coentreprises, y compris de « partenariats
promotionnels » {avec des chaines de res-
taurants et de supermarchés par exemple).

Voir page 11— Plan d’action anada—mee

A lu recherche de débouchés exieneursb

Assurez-vous d’étre inscrit dans la banque de données du réseau WIN Exports quef
les délégués commerciaux a I'étranger utilisent pour. promouvou' e savoir-faire de
votre entreprise aux acheteurs étrangers. Pour obtenir un formulalre yd_mscnptmn
télécopiez votre demande au 1-800-667-3802; ou teIephonez au
(613-944-4WIN a partir de la région de la capltale nauonale)
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