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Le Memque s’ajoute aux marchés d’ exportatmn
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Fermement posatwnnee aux Etats U
pare & percer le marche mexicain.

Basé a Cambridge (Ontario), ce fabri-
cant d’équipements automatisés des-
tinés a I'assemblage de petites piéces
.pour les.industries de I'automobile,
des appareils ménagers et de 1élec-
tronique exploite deux autres usines
au Canada ainsi que trois aux Etats -
Unis./ o
Comme le signale Paul Patterson,
" directeur des ventes et de la commer-
- cialisation chez ATS, « notre principal
marché et certains de nos meilleurs
clients (Delphi, Ford et Kelsey-Hayes)
se trouvent au sud de la frontiére. »

Qu'est-ce qui a donc incité cette
entreprise de 1 100 employés dont le
chiffre de ventes annuelles approche
les 200 millions de $, (85 % a l'expor-
tation), & s'intéresser au marché mexi-
cain? .

« Nous avons embauché un repré-
sentant commercial indépendant pour
prospecter au Mexique il y quelque

trois ans, explique M. Patterson, en -

partie pour profiter des nouveaux
débouchés qui ont été créés lorsque le
Mexique s'est joint au Canada et aux
Etats-Unis pour. former FAccord de
libre-échange nord-américain, ou
ALENA. »

- A cette époque, cependant, ATS .
était trop portée a développer ses -

exportations vers les marchés améri-
cain et européen, I'Allemagne en par-
ticulier, pour consacrer des efforts au
marché mexicain, du moins jusquen
novembre dernier..

Cest alors quwATS a participé a

I'Exposition canadienne de la -tech-
nologie, organisée & Mexico,

« J'ai passé une semaine A rencon-
trer une vingtaine dé clients poten-
tiels de toute la ville de Mexico, recon-’
nait M. Patterson, et je me suis rendu
compte des grandes possibilités que
présentait ce marché. »

Cest ainsi qu’ATS a ouvert un
bureau au Mexique. Comme l'explique
M. Patterson, « il semblait logique de
chercher a percer le marché de
TALENA dans le cadre de notre
stratégie de commercialisation, et
nous avons vite découvert que bon
nombre des multinationales euro-
péennes installées au Mexique sont
portées a g'approvisionner auprés des
pays membres de FALENA. »

M. Patterson a vu qu'il y avait aussi
d’autres avantages a faire des affaires
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¢ en frangais et en anglais par le ministére des Affaires étranpéres et du
Hes services de communication sur le commerce (BCT).

ite & V'adresse ci-dessous. Pour un chang
nes de délai.

tére des Affaires étrangéres et du Commerce international,
awa (Ontario) K1A 0G2.

d'adresse, renvoyez I'éti-

d’une entreprise de Cambridge

s, en Europe eten Extreme—Onent ATS Automation Tooling Systems Ine. se pre-

au Mexiqu'e‘

‘« Les sociétés canadiennes sont trés

bien accueillies ici. Par ailleurs, les
Mexicains aiment transiger avec le

Canada et ils possédent un sentiment '
d’indépendance -culturelle semblable’

au ndtre », d’'ajouter M. Patterson,

Outre la proximité relative du
Mexique, le fait que la plupart des
usines mexicaines ‘de - fabrication se
trouvent dans le fuséau horaire du
Centre constitue, d’aprés M. Patter-
son, un avantage pour les gens d’af-
' faires de 'Ontario.

Pour tout renseignement sur ATS

‘et ses produits, communiquer avec M.

Paul Patterson, directeur des ventes
et de la commercialisation pour ATS,
par téléphone, au (519) 653-6500, ou
par télécopieur, au (519) 653-6533.

ém;wml N

: L persevérance et 1a1de de la%s

M«En effet, 'ia somebé Walsh Aubo--'?
atlon Inc (WAD a obtenu, par :

de sécunte de 9,2 millions de_ $ US o
~-aux aéroports de La Paz. e's de
“Santa Cruz, en Bolivie. B
" Le client, lAdmmlstméiénl
Aeropuertos y Servicios Auxlha
a la Navegacion Aérea (AAS
est lorganisme bohwen%”eré
‘sable du transport aenen '
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Succes a Hong Kong d’un edlteur de Ioglclels d’Ottawa

La soctete Corel, qui conndit une croissance phénoménale, vient de lancer avec beaucoup de succeés la version chinoise

de son logwr,el de dessm CorelDRAW 6.

‘Aprés le lancement du prodult, en
février, au Centre des congrés de
Hong Kong, l'entreprise d'Ottawa

s'est associée a Microsoft le mois

dernier pour lancer la version chi-

‘noise simplifiée de Windows 95. Les
représentants.ont passé deux jours a
Beijing, un jour a Shanghai et un
jour & Guangzhou.

(Windows 95 est le systéme d'ex-
ploitation de Core]DRAW 6.)

De dire M. Mark Alberdingk-Thijm,
directeur des ventes et de la mise en
marché de Corel pour la région de
I'Asie-Pacifique, « Nous vendons nos
produits & Hong Kong depuis deux ou
trois ans déja et nous nous sentons
chez nous sur ce marché ou nous
prévoyons faire des ventes de 3 mil-

hons de $ cette année "
\ .

Produit unique _

Le produit de Corel, dans lequel sont
incorporés la police de caractéres chi-
nois et un module de dessin adapté au
marché chinois, a commencé a étre

livré a des distributeurs de la Chine’

continentale & la mi-février. )

La société Corel offre mamtenant
un soutien technigue pour la nouvelle
version chinoise grace & deux centres
de service spéciaux situés 'un & Hong
Kong et I'autre & Taipei.

M. Alberdingk-Thijm concede qu'« il
est un peu difficile de faire de nou-
velles percées en Chine parce que le
pu'atage est un. probléme de taille qm
n'y a pas encore été réglé ».

!

Comment réussir

. ‘Comment la société Corel est-elle par-
venue & g'installer & Hong Kong‘?'

De dj.re M. Alberd.ingk Thijm, « Nous
y travaillons en et;rmbe collaboration
avec un certain nombre de distribu-
teurs avec lesquels nous avons des
echanges prathuement tous lesj jours ».

I concede que « L’gntrepnse a
bénéficié d'un appui constant du
haut-commissariat du Canada a
Hong Kong ainsi que de ’ambassade
du Canada au Japon; nous nous
efforcons activement de percer le

,marche 1ucrat1f du Japon ».

.

Les eXportations sont synonymes
d’expansion :

La société Corel, dont 95 % du chiffre
d’affaires vient des exportations,
prévoit quen 1996 les ventes de ses
produits, traduits en 24 langues et
vendus dans 60 pays, atteindront de

500 2-600 millions de §.

Cest tout un exploif pour une
société qui n'existe que depms dix ans
et qui emp101e actuellement environ

"1 400 personnes — 700 au siége social

d’Ottawa, 700 & I'usine américaine de

T'Utah, et prés de 100 en Irlande. .

D’aprés M. Alberdingk-Thijm, « La
société doit ses succes a sa per-
sévérance et & I'excellence de ses rap-
ports avec le ministére des Affaires
étrangeres et du Commerce interna-
tional ». ’

Pour plus d’information -sur la
société Corel ou sur ses produits,
pri¢re de communiquer avec M. Mark
Alberdingk-Thijm, directeur des ventes
et de la mise en marché pour la région
de 'Asie-Pacifique; tél. : (613) 728-0826,
poste 1571; fax : (613) 761-1403.

™ Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECT)
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