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Échanger et investir en Afrique du Nord 

L a pluie et le temps frais n'ont pas 
réussi à ternir l'accueil que les membres 

d'une délégation commerciale canadienne 
ont reçu à leur descente d'avion en 
décembre dernier, alors qu'ils venaient 
de toucher le sol maghrébin. La mission, 
qui comportait des arrêts en Algérie, en 
Tunisie et en Libye, avait été organisée 
par le Conseil de commerce canado-
arabe (CCCA) en réponse aux demandes 
venant d'un certain nombre de membres 
qui estimaient qu'une telle visite était 
souhaitable. Le CCCA fait la promotion 
des intérêts commerciaux du Canada 
au Moyen-Orient et en Afrique du 
Nord depuis 20 ans. 

Ces dernières années, le Canada a 

observé une croissance soutenue des 

occasions d'affaires en Afrique du Nord. 

L'an dernier, le Canada a exporté pour 

environ 560 millions de dollars dans les 

trois pays ciblés par la mission. 

La délégation canadienne à Tripoli avec Jacques 
premier debout à partir de la gauche). 

Hugh O'Donnell, vice-président 

exécutif, Corporation commerciale 

canadienne (CCC), Dwain Lingenfelter, 

président-directeur général du CCCA, 

et Sandra LeBlanc, vice-présidente du 

CCCA, dirigeaient la mission. Ils étaient 

accompagnés par les cadres supérieurs 

d'une vingtaine d'entreprises cana-

diennes représentant plusieurs secteurs 

clés, notamment les secteurs du pétrole 

et du gaz, de l'agriculture et de 

l'agroalimentaire, des technologies 

de l'information et des communications, 

et de la formation et de l'éducation. 
« Le Maghreb offre aux entreprises 

canadiennes une foule d'occasions 

intéressantes sur les plans du commerce 

et de l'investissement, explique 

M. O'Donnell. On a dans cette région, 

une haute estime pour ce que les 

entreprises canadiennes ont à offrir. » 

Cette impression est partagée par 
M. Lingenfelter : « On note dans la 

région un désir de faire affaire avec les 

Canadiens parce qu'ils ont la réputation 

d'être compétents dans les domaines 

intéressant la région. En fait, nous 

sommes rentrés au pays avec beaucoup 

plus d'occasions d'affaires pour les 

entreprises canadiennes que ce que 

nous avions escompté. » 
Ces occasions d'affaires sont 

particulièrement intéressantes car elles 
ont trait aux besoins d'infrastructure 

pour l'exploitation du pétrole et du gaz, 

Simard, ambassadeur du Canada en Libye (le 

y compris la technologie des pipelines 

et les systèmes de technologie de 

l'information, et à l'amélioration de 

l'infrastructure générale dans les secteurs 

des soins de santé et des transports. 

MM. O'Donnell et Lingenfelter ont 

souligné l'important travail fait par le 

personnel du ministère des Affaires 

étrangères et du Commerce international, 

les Manufacturiers et Exportateurs du 

Canada, et, en particulier, le personnel 

des ambassades et des chambres de 

commerce locales, qui a été déterminant 

pour le succès de la mission. 

Le programme prévoyait des occa-

sions, pour les membres de la mission 

canadienne, de créer des liens avec des 

chefs d'entreprise et des fonctionnaires 

locaux, de participer à des tables 

rondes et d'avoir des rencontres privées 

avec des partenaires commerciaux 

possibles. Les participants ont été invités 

à des réunions comme la Conférence 

des investisseurs arabes, tenue à Alger, 

à la Journée de l'Entreprise, tenue à 

Sousse, en Tunisie, et au « Marché », 

organisé par le Conseil de l'inves-

tissement étranger de la Libye. 
Devant le succès de cette mission 

au Maghreb, le CCCA envisage 
d'organiser une mission au Moyen-
Orient ce printemps. Pour plus de 
renseignements, communiquez 

avec Michel Fairfield, CCC, tél. : 
(613) 947-9662.* 


