e s e e 1 e et 2




Dept. of Foraign Affairs
Min. des Atfaires étrangéres

Return to Departmental Library
Retourner 3 la biblisthdque du Ministére

é/@ﬂéﬁ%?(m




'
i

.677
nn’?ry ]

|
|

ana

é

s
o
_(lol. 16, N° 1 — 12 jonvier 1998

Equipe Canada fait déja la une er

in. des Affairec agianahl
OTTAWAY%

JAN 20 1598

Amérique latine

Far Manon Cote, Collaborathn spéciale, Direction des stratégies de communication et de la planification, Mzggg% N TO DEPARTNENTAL LIBRARY

3 RETOURMER A LA BIBLIOTHEQUE DU MINISTERE
| la veille du départ de la quatrieme mission commerciale d’Equipe Canada, la presse écrite du Mexique, du Chili, de I'Argentine et

A du Brésil était febrile... et pour cause! « Ce nest pas tous les jours que les gens de mon pays voient débarquer une délégation si
" ifnportante, mentionnait Germana Costa Moura, Jjournaliste brésilienne en visite au Canada en décembre dernier. Ils voudront en
voir plus sur ce que le Canada a a offrir a U'hémisphere austral. A titre de Jjournaliste, c’est mon role de leur présenter les Canadiens. »

importants quotidiens du Mexique et
de 'Amérique du Sud, notamment

C’est dans cet esprit que le ministere
es Affaires étrangeres et du Commerce

Une volonté commune : de bonnes relations ,
Nord-Sud

ternational a invité huit journalistes
tino-américains 2 venir découvrir le
anada et ses gens a travers des dizaines
» de rencontres, de réunions et d’événe-

El Financiero (Mexique), El Mercurio
(Chili), Clarin (Argentine) et Folha de
Sao Paulo (Brésil), les reporters invités
ont visité les villes d’'Ottawa, de Montréal

C’est M. Sergio Marchi, ministre du
Commerce international, qui les a
d’abord accueillis lors de leur premiere
journée de travail dans la capitale cana-

- fnents culturels.
Provenant de quelques-uns des plus

les exportateurs canadiens

et de Toronto, du 29 novembre au
9 décembre derniers.

dienne. M. Marchi a rappelé aux membres
de la presse I'importance des missions
d’Equipe Canada tant pour les Cana-
diens que pour les communautés hotes.

« Pour les Canadiens, ces missions
sont une preuve tangible que le pays est
a son meilleur quand tous et chacun tra-
vaillent ensemble et dans la méme direc-
tion. Pour nos hétes, elles représentent
un engagement concret vers des parte-
nariats solides, » a-t-il expliqué.

L',e Programme de développement des marchés d’exportation (PDME) offre aux
entreprises canadiennes le stimulant financier nécessaire pour se laricer dans
Vexportation ou pour explorer de nouveaux marchés. Récemment, Klockner Stadler
Hurter Ltée/Ltd (KSH) — firme d’ingénierie de Montréal — a obtenu un contrat
pour la réalisation d'un projet en Indonésie, et le PDME a contribué a cette réussite
en permettant un partage de certains des coits initiaux de Uentreprise pour la X P O R

Voir page 13 — Equipe Canada

et

M. Curleigh remettant le cheque
Jau ministre Marchi

préparation de la soumission relative au projet d'immobilisations.

La firme KSH est chargée de la direction technique
_générale de la construction d’une usine de pate
kraft blanchie de 850 millions de dollars US pour la
PT Tanjungenim Lestari Pulp and Paper (PT TEL).
KSH participe aussi a la gestion et 2 la conception
technique du projet, a la fourniture d’équipement
majeur, a la surveillance de la construction et du

Voir page 3 — Le PDME
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Le nouveau site Web du Conseil canadien des normes
tacilite la tache aux exportateurs

( ; race au nouveau site Web inauguré par le Conseil canadien des normes le 14 octobre, lors de la Journée mondiale de I
normalisation, les entreprises canadiennes peuvent maintenant déterminer facilement et a peu de frais quelles normes
s appllquent a leurs produits et services sur des marchés précis.

Le nouveau site — le CCN.CA — offre
aux entreprises quelque 300 000 pages
de renseignements relatifs aux normes,
et ce, qu'elles exportent des technolo-
gies environnementales vers 'Australie
ou qu’elles tentent de percer le marché
européen avec un nouveau produit de
construction.

Le site CCN.CA contient également
un extranet qui permettra aux Canadiens
de se servir d'Internet pour collaborer
a I'élaboration de normes nationales et
internationales. Cela fera épargner temps
et argent aux quelque 14 000 Canadiens
qui siegent actuellement aux différents
comités d’élaboration des normes en
plus de faciliter la participation d’autres
Canadiens a ces comités.

Les pefites entreprises : les principales
bénéficiaires
« Les principales bénéficiaires du
CCN.CA seront les petites entreprises
canadiennes, affirme le ministre de
I'Industrie, John Manley. Ce site leur
permettra de se renseigner sur les
normes internationales, et, qui plus est,
de jouer un role dans leur élaboration,
afin de garantir leur compétitivité sur
les marchés mondiaux. »
Le site permet entre autres aux
utilisateurs de consulter, gratuitement,
. plus de 5 000 normes nationales cana-
‘diennes, notamment les normes men-
ﬁqnnées dans la législation fédérale,
dans Ia Loi sur les produits dangereux
et dans legsréglements de I’Ontario
(ceux d tres provinces s'ajouteront
plus’ ‘tard, lorsqu ils seront disponibles
en hgne) ainsi que plus de 300 000
normes mtemauonales et nationales de

Les utilisateurs peuvent également
consulter une base de données qui
contient des renseignements sur les 237
organismes accrédités par le Conseil
canadien des normes et ainsi trouver
l'organisme le mieux qualifié pour déter-
miner si leur produit ou service est
conforme aux normes canadiennes,

étrangeéres et internationales. |

Pour plus de renseignements, visiter
le site CCN.CA a http://www.ccn.ca
ou communiquer avec le Conseil cana-
dien des normes, 45, rue O’Connor,
bureau 1200, Ottawa (Ontario), K1P
6N7, tél. : (613) 238-3222, fax : (613)
995-4564.

GRACE A UN NOUVEAU PARTENARIAT, LES CANADIENS
ONT UN ACCES DIRECT AUX NORMES INTERNATIONALES

Les entreprises canadiennes pourront
bientdt S'en remettre & une seule source,
rapide et efficace, pour connaitre les
normies qu'il leur faut respecter afin de
concurrencer sur les marchés interna-
tionaux, et ce, grice a un partenariat

stratégique conclu entre le Conseil

canadien des normes et IHS Canada/
Micromedia Limited.

A compter du ler avril 1998, le Centre
d’information Global de Micromedia,
a Ottawa, prendra la releve du service
des ventes de normes du Conseil cana-
dien des normes et deviendra ainsi
le distributeur canadien exclusif des
normes de I'Organisation internationale
de normalisation (ISO) et de la Com-

CanadExport

mission électrotechnique internationale
(CED, ainsi que la source d’'une vaste
gamme d’autres produits d’information
commerciale.

En plus d’avoir donné lieu a la créa-
tion récente du site Web du Service
canadien d’information sur les normes,
ce partenariat visera a promouvoir le
respect accru des normes, tout en veillant
a ce que les Canadiens puissent consul-
ter, promptement et facilement, les
normes internationales et nationales.

Le point de vente de Micromedia est
situé au 240, rue Catherine, bureau 305,
Ottawa (Ontario), K2P 2GS8, tél. : 1-800-
854-7179 ou (613) 237-4250, fax : (613)
237-42512, Site Web : http-/global.ihs.com
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Le premier rapport annuel de PTC souligne la création
"emplois et la croissance économique

p artenariat technologique Canada (PTC) a cré¢ plus de 10 000 emplois et suscité des investissements de 1,6 milliard $ de la part
~ du secteur privé pendant sa premiere année d’existence, selon le premier rapport annuel de ce programme. Au cours de
cette période, le programme a également investi 414 millions $ dans 30 projets mis en ceuvre partout au Canada.

¥

En déposant le rapport au Parlement le 10 décembre dernier,
le ministre de 'Industrie, M. John Manley, a déclaré : « Je me
réjouis que Partenariat technologique Canada ait tant contribué
z‘f la croissance économique et a la création d’emplois durables
au Canada. Ces investissements permettent d’établir des

partenarxats avec le secteur privé, lesquels aident le Canada a
sputemr la concurrence dans la nouvelle économie du savoir. »
4

lééaliser des investissements stratégiques
Par le programme Partenariat technologique Canada, le gou-
vernement investit dans la mise au point de technologies et
partage a la fois les risques et les retombées avec le secteur
pnve Les investissements sont entierement remboursables et
contnbuent a faire en sorte que des produits prometteurs soient
commerc1ahses Partenariat technologique Canada fait des
mvestlssements dans trois secteurs cibles, 4 savoir les technolo-
gles environnementales, les technologies dynamisantes et les
industries de Iaérospatiale et de la défense. Ces secteurs sont
d’ailleurs reconnus dans le monde entier comme étant les
secteurs a croissance prometteuse pour le prochain siecle.
Les technologies environnementales favorisent le développe-
ment durable et mettent a profit le savoir-faire du Canada dans
ce secteur. Les technologies dynamisantes, notamment dans les
glomaines de la fabrication avancée, des matériaux de pointe,

- des applications informatiques et de la biotechnologie,

améliorent la vie des Canadiens. Les industries de I'aérospa-
t‘iale et de la défense, qui emploient plus de 59 000 personnes,
constituent quant 2 elles un pilier de I'économie du savoir.

L Qn élément clé de la stratégie de I’emploi

Ii;e programme Partenariat technologique Canada, lancé en
mars 1996, constitue un élément clé de la stratégie du gou-
ernement visant tant a stimuler la croissance économique et
lfl création d’emplois par F'innovation qu’a faire du Canada un
chef de file dans I'économie mondiale du savoir du XXIE siecle.

Pour plus de renseignements, ou pour vous procurer le
rapport annuel, communiquer avec Partenariat technologique
Canada, 300, rue Slater, 10¢ étage, Ottawa (Ontario), K1A 0CS8;
tél. : 1 800 266-7531 ou (613) 954-0870, fax : (613) 954-9117,
courriel : tpc@ic.ge.ca

I.e PDME "ﬂv (Il“e (Suite de la page 1)
démarrage et a la formation des exploitants de 'usine. (Les
ventes de biens et services canadiens de KSH sont soutenues
par un prét de 205 millions $ US de la Société pour 'expansion
des exportations du Canada.)

Afin d’exprimer la reconnaissance de P'entreprise pour la
contribution du gouvernement a son succés, son vice-président
directeur, M. Alan R. Curleigh est venu en personne au
ministere des Affaires étrangeres et du Commerce inter-
national, le 3 décembre dernier, pour remettre au ministre du
Commerce international, M. Sergio Marchi, le rembourse-
ment de la somme de 99 000 dollars versée a son entreprise
dans le cadre du PDME a titre d’aide a la préparation de la
soumission pour le projet d’immobilisations.

En remerciant le ministre, M. Curleigh a fait observer que
cette aide et le soutien gouvernemental qu'elle suppose sont
importants non seulement du point de vue financier, mais
aussi pour persuader la direction et le conseil d'administra-
tion d'une entreprise d’entreprendre une activité prolongée
telle qu’'une soumission en vue d’un projet d'immobilisations.
11 a souligné que l'aide consentie dans le cadre du PDME a
été profitable non pas seulement pour son entreprise, mais
aussi pour 150 autres entreprises canadiennes qui participeront
au projet a titre de sous-contractants ou de fournisseurs.
Beaucoup d'entre elles sont de petites entreprises pour
lesquelles I'exportation et les projets d'immobilisations inter-
nationaux sont des activités nouvelles.

. Voir page 12 — Le PDME
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nationales (IFI). Ce site vous permet d’avoir acces a

IFinet : Tuillez-vous une part du marché des IFl

a accroitre vos chances de succes dans la poursuite d’occasxons d’aﬁalres offertes par les institutions fmanc1eres mter-

a des renseignements sur les projets financés par les lFI et sur.
les projets que réalisent des entreprises d’experts-conseils canadiens pour les IFI, ainsi quia,; né hste des pmJets
de ’Agence canadienne de développement international (ACDI) et a des guides d‘affalres 1
\N’oubliez pas de consulter la nouvelle page « Projets d’investissement internationaux »

teurs

—
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Une entrevue avec Jolm Bell ambassadeur de
I’A(AP

fructueuse.

CanadExport : Quelle
était la principale
raison sous-tendant
la création de ["Année
de I"Asie-Pacifique, particuliérement en ce
qui concerne les gens d’affaires ?
Ambassadeur Bell : ’Année canadienne
de 'Asie-Pacifique visait tout spéciale-
ment a faire prendre conscience aux
gens que le Canada est un pays de la
région du Pacifique ainsi qu'a recentrer
notre attention et nos ressources de
Tautre coté de l'océan, dune maniere
qui reflete notre intérét réel et éventuel
dans la région. Clest [a une tache que
nous nous étions fixée pour 'ensemble
du pays.

CanadExport : Pourriez-vous nous donner
certains renseignements de base ?
Ambassadeur Bell : 11 est intéressant
de faire remarquer que, il y a plus de
30 ans, I'Asie-Pacifique représentait
seulement 4 % de la production totale
de biens et services au monde. Or cette
année, cette proportion a atteint 25 %,
et on prévoit que la moitié ou jusqu'a
prés du tiers de la hausse de la produc-
tion a I'échelle mondiale au cours des
dix prochaines années sera attribuable
aux pays de cette région. Malgré les
corrections prononcées qu'ont subies

: les marchés des devises et des capitaux

ces derniers mois, tout porte a croire
qu‘}m cadre stratégique global et solide

a présente entrevue de CanadExport avec John Bell, ambassadeur de I'Année canadienne
«de UAsie-Pacifique (ACAP), a été réalisée quelques semaines avant le sommet du forum
de Coopération Asie-Pacifique (APEC) a Vancouver; point culminant d'une ACAP 1997 tres

ramenera les économies de I’Asie-
Pacifique dans une position plus ferme
durant les années qui viennent.

Un autre facteur entre en ligne de
compte : notre pays compte maintenant
deux millions de Canadiens d’origine
asiatique ; c’est donc dire que 62 % des
nouveaux arrivants viennent de I'Asie.
Par conséquent, une bonne partie de
nos objectifs pour 'année étaient reliés
a nos propres possibilités économiques
de méme qu’au fait que les liens avec
I'Asie-Pacifique vont créer des emplois
au Canada et que nous réussirons
mieux en collaborant. Nous avons axé
I'année sur les jeunes, les petites
entreprises et la coopération avec
les Canadiens d’origine asiatique en
vue de jeter des ponts avec I'Asie, parti-
culierement au chapitre des affaires,
mais aussi sur le plan culturel et dans
d'autres domaines.

CanadExport : Comment [’ACAP a-t-elle établi
des liens avec les gens d’affaires ?
Ambassadeur Bell : L'événement dé-
clencheur a été réellement la mission
d’Equipe Canada en Asie du Sud et du
Sud-Est, qui avait pour objectif d’ouvrir
des portes et de donner un acces aux
entreprises canadiermes. On cherchait
aussi, par le fait méme, a mettre en
place une collaboration entre les firmes
canadiennes pour profiter de ces mar-
chés. Nous avons organisé une série
de conférences dans tout le Canada

¢

CANADA’'S YEAR
OF ASIA PACIFIC
1997 L'ANNEE
CANADIENNE DE
L’ASIE-PACIFIQUE

pour tabler sur les réussites d’Equipe
Canada. Nous avons cherché en plus
a faire connaitre aux petites entreprises
les possibilités qui existent en Asie-
Pacifique. A 1a réunion des dirigeants
de cette région, par exemple, nous ne
voulons pas seulement instaurer des
relations spéciales : nous recherchons
aussi une plus grande libéralisation
des échanges et du commerce au moyen
de normes communes ou du dédouane-
ment, tout en facilitant les déplacements
pour affaires. Tous ces événements ont
procuré des informations et des occa-
sions de réseautage a un large éventail
de petites et moyennes entreprises
canadiennes.

CanadExport : Quel genre de réaction les
nombreux événements organisés dans le
cadre de I"ACAP ont-ils suscité ?
Ambassadeur Bell : Eh bien, tout
d’abord, ils ont attiré un nombre
considérable de petites et moyennes
entreprises, autant en provenance de
la région de I'Asie-Pacifique que du
Canada. Leur participation a d’ailleurs
dépassé nos prévisions. Quelques
groupes organiseront sous peu une
conférence destinée a planifier des
mesures visant a conserver I'élan et
a empécher que l'enthousiasme ne
s’éteigne.

Yoir page 5 — Entrevu
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C&nadExport : Entre-temps, comment les

EAR entrepnses qui ont raté ces événements

1F1c peuvenl -elles tirer parti de certaines

NEE posslbllnes ?

;:Z Ambassadeur Bell : Elles devraient con-
tmuer a communiquer avec les Centres
du commerce international de leur région

3ipe 01§ commencer a le faire, ce qui leur

plus permettra de trouver toutes les informa-
hrises uons pertinentes sur les marchés. Elles
sie- devraient aussi étre incitées a participer,
bants  de maniere judicieuse, aux associations

s ne daffaires internationales bilatérales. Et

- des surtout, elles devraient se concentrer sur

hons un ou deux marchés, c'est-a-dire visiter

tion lesf, régions et garder le contact avec les

oyen dé}égués commerciaux dans les missjons.
hane- Le secret, c'est de trouver des créneaux,
nents des partenaires et des représentants qui

s ont correspondent a leurs intéréts particuliers.

occa- |

entail CasnadExporf : Selon vous, quelles ont été les
réclisations notables de I’ APEC depuis sa

ses

trenhon en 1989 ?

AmbaSSadeur Bell : Il y a eu une évo-
n les lution significative sur le plan de la
ns le hléerahsauon des échanges qui a profité

a ?ous les membres du forum. En 1993,
tout par exemple, on a conclu un accord
bre ~ Visanta libéraliser completement le
nnes commerce en Asie-Pacifique au plus

ce de tard en I'an 2010 pour les pays déve-

e du loppes et en 2020 pour les pays en

leurs développement. On a aussi mis au point

ues des plans d’action pour les particuliers
ane etles entreprises des économies mem-
~des  bres de 'APEC afin de déterminer les

an et mesures prises a la lumiere de cet
Ob]eCtlf Lors de leur rencontre a
Momreal en mars dernier, les ministres
dl‘l Commerce ont convenu d’accélérer
ntrevue 'examen des secteurs dans un but de
libéralisation volontaire, A Torigine, il
‘devait avoir lieu au plus tard en 1999,
mais il a été devancé de deux ans.
}Nous nous efforcons de simplifier
les procédures de dédonanement par
lejrecours a des bases de données com-
munes et par d’autres méthodes qui
réduiraient 2 cinq minutes ce qui peut
prendre actuellement trois semaines.
- {LAPEC ceuvre également sur un

> ne

3

CanadExport

troisieme plan : toute la question de la
coopération économique relative aux
infrastructures, a 'environnement, a
la technologie de perfectionnement
des ressources humaines, etc. Ce qui
distingue véritablement la présidence
de TAPEC assumée par le Canada cette
année, ce sont les efforts que nous
avons déployés pour faire participer
un ensemble plus vaste de la collectivite,
chez les gens d’affaires tout d’abord,
grice au conseil consultatif en affaires
de I'APEC, et en allant jusqua faire par-
ticiper les jeunes, les femmes et d'autres
groupes au processus reli¢ a TAPEC.

CanadExport : Bon nombre de pays de I'Asie-
Pacifique pourraient utiliser les produits et
services dv Canada pour amplifier leur
croissance économique. Pourriez-vous préciser
certains secteurs particuliers ?
Ambassadeur Bell : Prenons l'environ-
nement, plus spécifiquement le grave
probleme causé en Asie du Sud-Est
par ce quon appelle la brumasse. Des
entreprises canadiennes comme Bovar,
qui ont accédé an marché de la Malaysie
par le truchement du programme
Entreprise Canada-Malaysie, se trouvent
a l'avant-scene pour ce qui est d’offrir
des services d’analyse de l'air et de la
qualité de I'eau. Linfrastructure est
un autre exemple : ainsi, c’est au centre-
ville de Kuala Lumpur qu’on retrouve
les plus hauts édifices au monde, et une
bonne partie de ces édifices sont le fruit
du travail d’architectes et d’experts en
environnement du Canada.

11 y a lieu de mentionner un autre
domaine ol nos activités ont été con-
centrées en Asie-Pacifique, soit I'é-
ducation. Nos institutions d’études
supérieures ont un produit a mettre
en marché, et il existe une demande
énorme pour de tels produits et services
dans bien des pays, tout particuliérement
en Asie-Pacifique.

Les possibilités sont donc immenses,
et le défi consiste a étudier le marché,
a parler aux gens qui viennent de ces
régions et les connaissent, a avoir une
idée de la meilleure facon de procéder,

Entrevue avec I"ambassadeur John Bell sieiiosm: s

NS

puis a faire les

bons choix. CANADA’S YEAR
OF ASIA PACIFIC
CanadExporf M 1997 LUANNEE

CANADIENNE DE

Quelles ont été,
selon vous, les
retombées réelles de
I'Année canadienne de I'Asie-Pacifique ?
Ambassadeur Bell : Je crois que nous
avons eu une incidence tangible en
ce qui concerne le nombre de gens qui
ont participé. Nous cherchions a faire
comprendre aux Canadiens que nous
sommes un pays du Pacifique et nous
voulions créer des possibilités et saisir
les occasions qui se présentent dans
la région. Jai trouvé particulierement
intéressant de voir qu'un si grand
nombre de personnes se sont impli-
quées dans un projet culturel.

L'ASIE-PACIFIQUE

CanadExpart : Aver-vous des plans de suivi,
comme des missions commerciales futures,
destinés & canaliser toute I’énergie générée
par 'ACAP ?

Ambassadeur Bell : Je crois que nous
avons suffisamment fait grandir I'inté-
rét des Canadiens envers cette région.
Vous savez qu'auparavant les nouveaux
diplomés se rendaient en Europe.
Désormais, c’est en Asie qu'ils vont.

P.S. Juste avant l'impression des présentes,
I'ambassadeur Bell a transmis les conclusions
suivantes @ CanadExport sur I'ACAP et le
forum de Coopération économique Asie-Padfique.
Ambassadeur Bell : La réunion des
dirigeants de 'APEC s’est révélée un
immense succes, tant sur le plan du
fond que de la logistique. Le choix

de neuf secteurs de libéralisation ,/

volontaire devrait engendrer des possi-

bilités accrues pour les entreprlses o

canadiennes dans l'avenir; :

11y aura un suivi 2 FACAP’] O, de
la Conférence qui se uend_ra
versité de Colombie- Bmanmque €n
mars, qui comcxdera avec 15 acnvui 3

MAECI) —— 12 jonvier 1998
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Riche en résultats, VAnnée canadienne de U'Asie-Pacifique (ACAP) a trouvé son point culminant dans le

CanadExport

\.sommet de 'Organisation de coopération économique Asie-Pacifique (APEC).

La Réunion des dirigeants de Van-
couver a été le cadre autour duquel se
sont articulées plusieurs autres activités
d’importance, dont le Sommet des
chefs d’entreprises, parrainé par le
conseil canadien des chefs d’entreprises,
et les réunions du Conseil consultatif
des gens d’affaires (ABAC) ainsi que
des expositions intéressant le milieu
des affaires, des rencontres visant la
constitution de réseaux et des visites
d’entreprises, outre les nom-

Cest précisément ce genre de dis-
cussion qui a mis en valeur I'impor-
tance de PAPEC, démontrant que les
objectifs de libéralisation du commerce
que poursuit 'APEC demeurent,
malgré la crise financiére qui a frappé
I'Asie.

« DAPEC a gardé¢ sa pertinence,
d’ajouter le haut fonctionnaire canadien,
en partie grace aux nouvelles orienta-
tions proposées par le Canada visant

Le Sommet de I’APEC, point culminant
de I"Année canadienne de I'Asie-Pacitique
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d’établir un rap-
port favorable, sans précédent, avec
le Sommet de la population, a Van-
couver, et d’obtenir des dirigeants de
PAPEC un consensus sur trois ques-
tions délicates, a savoir, la stabilité
financiere régionale, le changement
climatique et I'adhésion a FAPEC.
Prenant appui sur le succes des
ministres a identifier les secteurs visés
par une prompte libéralisation volon-
taire, les dirigeants ont accueilli

breuses autres manifestations
organisées d'un bout 2 l'autre
du pays pour marquer 'ACAP
(comme en ont réguli¢rement
témoigné les articles parus
dans CanadExport durant toute
I'année).

En fait, d’aprés un haut
fonctionnaire canadien respon-
sable des affaires commerciales,
« le role de leader qu’a tenu
le Canada tout au long de ces

. Lannée qui vient de s’écouler fut trés importante
-~ pour le Canada en tant que pays du Pacifique. Elle
nous a donné une occasion sans précédent de
renforcer nos liens commerciaux, culturels et
personnels dans cette importante région. Je suis sar
que nous en ressentirons les retombées positives

pour de nombreuses années a venir.

Premier ministre Jean Chrétien.

favorablement les efforts qu'a
déployés le Canada pour concen-
trer l'attention et les activités de
APEC durant toute 'année sur
les importants défis 2 moyen
terme que représentent la crois-
sance et la stabilité régionale, en
insistant tout particulierement
sur linfrastructure et le déve-
loppement durable.

Les dirigeants ont publié un
Plan de Vancouver pour un

douze derniers mois en tant

que président de PAPEC constitue
I'exercice de diplomatie multilatérale
et d’action nationale le plus impor-
tant et le plus complexe que le pays
ait jamais entrepris ».

Le Canada donne un élan & I"’APEC

A en juger des résultats obtenus et
des commentaires formulés par les
dirigeants et les hauts fonctionnaires
des 18 pays participants, on se sou-
viendra des activités qui se sont dé-
roulées cette-année sous les auspices
d}c{l’A}l{/E,e,/dbnt le Sommet de Van-
couver, comme d’un exemple a suivre.
" Selon le président américain Bill

. Clinton; la rencontre organisée par le

Canada a été la meilleure tribune de
discussion a laquelle les dirigeants de
nt e V'occasion de participer

une meilleure collaboration entre le
secteur privé et les organisations non
gouvernementales et insistant sur le
développement durable, les change-
ments climatiques et la participation
des femmes et des jeunes, ainsi que
I'institution d’'un programme de retraite
pour les ministres. De fait, 'APEC a
valorisé le Canada au sein de la com-
munauté de 'Asie-Pacifique. »

Le Canada joue un rdle directeur
La derniere lecture qu’a faite le premier
ministre Chrétien, en sa qualité de
président, de la Déclaration des diri-
geants (voir l'article 2 la p. 7) a permis
de clore la réunion de facon trés
appropriée puisqu’elle a fait ressortir
le role de leader qu'a exercé le Canada
dans la région durant 1997.

A ce titre, le Canada s’est efforcé

meilleur partenariat des secteurs
public et privé dans le développement
des infrastructures en vue d’instituer la
coopération intersectorielle nécessaire
dans la planification optimale des
projets.

« La population canadienne peut
gtre fiere de ce que le Canada a accom-
pli cette année a la présidence de
APEC, a conclu M. Chrétien. Nous
avons fait progresser le dossier de la
libéralisation des échanges et de la
coopération économique par des
moyens qui contribueront a assurer
la prospérité et la stabilité futures de
la région. De plus, nous avons aidé a
stimuler les investissements et a ren-
forcer des partenariats avec divers
groupes, notamment les femmes, les
jeunes, les petites entreprises, les
syndicats et les universitaires.»

Ministere des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI) —
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¢ premier ministre Jean Chrétien s’est dit ravi de issue de la cinquieéme rencontre des dirigeants de
, 'APEC qui s’est déroulée a Vancouver sous la présidence du Canada, les 24 et 25 novembre 1997.

I.E.a réunion de 1997 a été fructueuse a
blen des égards. Les dirigeants écono-
mlques ont entre autres convenu de ce
qui suit :

{ »  libéraliser le commerce dans
15 secteurs, et entamer des travaux en
1998 dans neuf d’entre eux — dont des
secteurs qui revétent un intérét particu-
lier pour le Canada, notamment les pro-
duits et les services environnementaux,
les produits forestiers et les péches —
pour une mise en ceuvre en 1999;

{ '« mettre en ceuvre le Cadre de
Manille pour intensifier la coopération,
et favoriser ainsi la stabilité financiere;

e travailler a I'aboutissement des
Iiégociations sur les services financiers
avec I'Organisation mondiale du com-
merce;

i ¢  harmoniser et simplifier les
formalités douanieres d’ici 'an 2000;

. mettre 'accent sur le dévelop-
pement des ressources humaines et
I'exploitation des technologies de
I'avenir;

e évaluer les incidences de la
libéralisation du commerce, notamment
ses effets positifs sur la croissance et 'em-
ploi, afin d’aider les économies mem-
bres a gérer les adaptations nécessaires;

*  mettre en oeuvre le Programme
d action pour la viabilité des villes, qui
prevmt des initiatives destinées 2 stimuler
linvestissement dans une infrastructure
écologiquement saine et dans 'éducation
communautaire;

. entériner le Plan de Vancouver
pour un meilleur partenariat des secteurs
public et privé dans le développement
des infrastructures, qui orientera les
efforts déployés pour accroitre I'inves-
tissement et les partenariats dans le
développement des infrastructures de
la région;

(I entamer des travaux en matiére
de protection civile;

CanadExport

Le Sommet de I’APEC, riche en résultats

. faire avancer les dossiers du
commerce électronique, des sciences et
de la technologie ainsi que du dévelop-
pement des ressources humaines;

. travailler a la réussite de la
Tr0151eme Conference des Parnes pour
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I'avancement des

objectifs de la Convention cadre de

I'ONU sur les changements climatiques;
. accroitre les liens de FAPEC

Voir page 9 — Le Sommet

'FAITS SAILLANTS DES RENCONTRES DES MINISTRES (M)
ET DES DIRIGEANTS (D) pe L"APEC

e 1l a été convenu de recommander la libéralisation volontaire de 15 secteurs
et, dans 'optique d'une mise en oeuvre en 1999, de commencer 2 travailler dés 1998

a la libéralisation des neuf premiers, a savoir : biens et services environnementaux;
péches; produits forestiers; jouets; équipement de télécommunications
(entente de reconnaissance mutuelle); équipement et instruments médicaux;

(se reporter a l'article ci-contre). (M)

produits chimiques; pierres précieuses et bijoux; énergie. Les dirigeants ont
par la suite adopté cette recommandation, comme consigné dans leur Déclaration

¢ Le Comité de 'économie a publié quatre études cette année — toutes
favorablement accueillies des ministres — qui documentaient les effets positifs
des initiatives de libéralisation du commerce entreprises sous les auspices
de PAPEC sur le PIB aussi bien que sur les gains commerciaux. (M)

 Sur le plan de la facilitation du commerce, les ministres ont été impressionnés
par le progres réalisé depuis 'an dernier, et plus particulieérement de
I'Avant-projet concernant les procédures harmonisées (dont il sera question

I dans le prochain numéro de CanadExport). (M)

la diminution des coiits. (M)

(M)

. * Le second dialogue annuel avec les membres de TABAC a été plus mformei ,
que celui de I'an dernier, les dirigeants et les membres de TABAC connaissant
mieux leurs préoccupations respectives. Chacun des vice-présidents de 'ABAC
a donné des exposés (Examen du Cadre de Manille, mouvements transfrontaliers,
investissements privés dans l'infrastructure et acces aux capnaux cooperauon

, économique et technique, petites et moyennes emrepns&s. (D) \

1l a été fait mention spéciale de 'excellent travail accompli relativement aux
normes, aux marchés publics et a la médiation de différends. Ce travail revét
une importance toute particuliére pour les petites entreprises. La facilitation
est généralement percue comme 'une des contributions les plus ponctuelles
et les plus importantes qu’a faites TAPEC a la promotion du commerce et a

* Les ministres ont discuté avec les membres du Conseil consultatif des gens
d’affaires de 'TAPEC (ABAC) des recommandations de ces derniers pour I'an-
née 1997 (il en sera question dans le prochain numéro de CanadExport) et
du travail quils ont accompli tout au long de I'année. (Méme si les affaires
sont le theme général des activités de 'APEC, les gouvernements doivent
avoir une vision plus large de la latitude dont ils disposent a ceg‘sg_‘vrds )

— 12 janvier 1998
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un pont
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Le Canada signe des méga-accords durant et

1 ne fait aucun doute que les éléments de base de la croissance et des perspectives a long terme de la
. région demeurent exceptionnellement solides. Convaincus que Pouverture des marchés apporte des
avantages substantiels, nous continuerons de travailler a la libéralisation du commerce et de Vinvestissement

oprés la conference de I"APEC
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pour favoriser la croissance.» (Déclaration des dirigeants économiques de '’APEC, Vancouver 1997.)

Les réunions de 'APEC tenues a Van-
couver en 1997 ont donné lieu a la
signature de plusieurs accords com-
merciaux avec des entreprises cana-
diennes. Ce fut, toutefois, durant
les visites officielles au Canada des

dirigeants de la Chine, des Philippines

et du Japon que les entreprises cana-
diennes ont obtenu le plus de succes,
concluant des accords valant des mil-
liards de dollars.

Singapour

Le 21 novembre, le ministre canadien
du Commerce international, Sergio
Marchi, et le ministre du Commerce
et de I'Industrie et deuxieme ministre
des Finances de Singapour Lee Yock
Suan, ont assisté a la signature de
treize accords évalués a plus de
150 millions $. MM. Marchi et Suan
ont aussi signé un protocole d’entente
sur la coopération en matiére de
développement des technologies de
I'information et des télécommunica-
tions.

Ce protocole facilitera I'élaboration
de technologies, de produits et de
services favorisant I'industrie, I'édu-
cation et la recherche au Canada et a
Singapour.

-Le ministre Marchi a déclaré: «Ce
protocole jette, entre nos deux pays,
1 devrait contrlbuer au

conﬁrment 1’ex1stence de possibilités

T

G’ﬂfladar et

sations privées, des universités, des
ministeres fédéraux et des entreprises
du Canada. Lune d’entre elles, Morgan
Media Inc. de Sydney, en Colombie-
Britannique, a prouvé a quel point
la coopération entre le Canada et
Singapour pouvait étre fructueuse.
Morgan Media a conclu deux accords.
Le premier établit un partenariat
stratégique de mise en marché selon
lequel ST Computer Systems & Ser-
vices Limited sera distributeur exclu-
sif des produits de Morgan Media a
Singapour et en Malaisie et distribu-
teur non exclusif dans le reste de la
région Asie-Pacifique.

Le deuxiéme accord crée, avec
I'Institute of Systems Science (ISS),
une coentreprise qui procédera a
I’élaboration, a la commercialisation
et la mise en marché de programmes
pour communautés électroniques et
d’environnements virtuels dans les
domaines de I'éducation et du diver-
tissement.

La Chine
Durant la réunion annuelle du Conseil
commercial Canada-Chine, a Toronto,
le 27 novembre dernier, le ministre
Marchi a annoncé douze accords com-
merciaux, protocoles d’entente, lettres
d’intention, contrats et ententes de
coentreprise entre les deux pays, d'une
valeur totale de 2,3 milliards $.
Lévénement a réuni des institutions
financieres, des sociétés d’'Etat et des
grandes et petites entreprises du
Canada, de méme que les membres de
la délégation commerciale chinoise qui
accompagnait le président Jiang Zemin

a I'occasion de sa visite officielle au
Canada.

Le ministre Marchi a dit aux délégués
que le gouvernement canadien cherche
toujours a développer ses relations
commerciales avec la Chine. 11 a ajout¢
«Ces accords commerciaux refletent
le role de soutien du gouvernement,
de 'ambassade et des consulats du
Canada en Chine qui aident nos entre
prises canadiennes a faire des affaires
dans ce pays. Cette approche efficace
favorise la croissance économique et |
création d’emplois chez nous.»

Un de ces accords, entre Easy Field
Consultants Ltd. de Markham, en
Ontario, et Shanghai Songnan Real
Estate Co. Ltd., a donné lieu a une
coentreprise de 168 millions $, visant
a aider a la construction d’un nou-
veau genre de logements abordables
en Chine. Grace a la technologie de
pointe canadienne, de nouvelles mai-
sons et installations seront construites
pour plus de 7 000 familles dans le
district Nanshi de Shanghai.

Les deux pays ont aussi signé de
nouveaux accords bilatéraux portant
sur une meilleure gestion des relation:
consulaires, sur 'ouverture d'un con-
sulat général de Chine a Calgary et
d’'un consulat canadien 2 Chongqing,
ville de 30 millions d’habitants, sur
la coopération dans le secteur touris-
tique et sur I'amélioration des liaisons
aériennes entre les deux pays. Au
cours des cinq derniéres années, le
commerce bilatéral entre nos deux
pays a augmenté de 35 p. 100.

Voir page 9 — Le Cancd
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Le Canada signe des méga-accords

Les Philippines

Le 29 novembre, le premier ministre
Jean Chrétien et le président Fidel V.
Ramos des Philippines ont assisté a
la signature de 26 des 30 nouveaux
accords commerciaux, évalués a 2,3 mil-
liards $, qui ont été conclus durant
la visite officielle de cinq villes du
Canada entreprise par le président
Ramos.

La délégation de I'«Equipe Philip-
pines» regroupait des ministres de
premier plan et cent représentants
des secteurs des télécommunications,
de la construction, de 'alimentation,
du transport et des finances.

- «Dlarrivée au Canada d’une déléga-
tion commerciale dirigée par M. Ramos,
si tot apres la mission commerciale
d’Equipe Canada aux Philippines, en
janvier 1997, démontre clairement la
réussite et 'impact de notre mission,
qui a soulevé un grand enthousiasme
en faveur de I'expansion du commerce
entre nos deux nations» a déclaré le
premier ministre.

. Plus de 30 petites et grandes entre-
prises, établissements d’enseignement

et organisations canadiennes ont pro-
fité de la visite. Lune d’entre elles,
AFCAN Inc. de Montréal, qui se spécia-
lise dans la conception et la construc-
tion d’hopitaux dans toutes les régions
du globe, a signé un accord d’¢la-
boration de projet avec le groupe
Primetown Property de Manille. Le
projet de 61,6 millions $ prévoit
que les deux entreprises procéderont

conjointement a la conception, 2 la
construction, a 'équipement et a la
gestion d’'un centre de soins ambula-
toires dans la région de la capitale
nationale de Mandalugang. AFCAN,
qui compte dix employés, travaille
avec Primetown depuis un an et prévoit
que le centre de soins sera fonctionnel
au début de 1998.

Le Japon

Le premier ministre Ryutaro Hashimoto
et le premier ministre Chrétien se sont
rencontrés le 27 novembre a Ottawa
pour réaffirmer leur engagement a
renforcer les relations entre le Canada
et le Japon. 1l s’agissait de la premiére
visite officielle d’un premier ministre

I.e | so mmet de lIAP E( {Su}te de Ia' page 7)

avec tous les secteurs de la société, en
mettant un accent particulier sur les
jeunes, les universitaires, les travailleurs
et les entreprises, surtout les petites
entreprises;

. créer la Fondation de 'APEC
pour I'éducation, organiser en 1998 le
Camp de compétences professionnelles
de 'APEC et le Festival des sciences
et de la technologie pour les jeunes
de PAPEC, et fonder le Carrefour de
I'éducation de PAPEC, qui s'emploiera
notamment a accorder des bourses

d’études a des étudiants;

. tenir une Réunion ministérielle
sur les femmes en 1998 4 Manille et
une Conférence ministérielle sur I'édu-
cation en 1999 a Singapour.

. accueillir comme nouveaux
membres le Pérou, la Russie et le
Vietnam, et convenir d'une période
de consolidation de dix ans apres
laquelle le dossier des adhésions sera
remis a 'étude.

, (Suiré de fa page 8)
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japonais au

Canada depuis
1989.

Les deux chefs
d’Etat ont souligné I'importance d'une
coopération économique croissante,
notamment en matiére de commerce,
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d’investissements directs et de place-
ments de portefeuille mutuellement
avantageux. lls ont aussi convenu en
principe de revoir la convention de
double imposition entre le Canada et
le Japon, ce qui améliorera 'emploi
et les conditions commerciales en
supprimant I'obligation pour les
entreprises canadiennes établies au
Japon de payer les impdts locaux,
et vice-versa, et permettra aux deux
pays de réaliser des économies de
millions de dollars.

On a aussi annoncé qu'une délé-
gation commerciale canadienne de
haut niveau se rendrait au Japon au
printemps prochain pour explorer
les différentes facons d’accroitre le
commerce et les investissements.

Le 20 novembre, des entreprises
canadiennes a la recherche de possi-
bilités d’investissement et de débou-
chés commerciaux avec des parte-
naires japonais dans des pays tiers
ont bénéficié d'un autre événement
favorable. La Société pour ’expan-
sion des exportations (SEE) et le
ministre du Commerce international
et de 'Industrie du Japon ont con-
clu un accord qui devrait augmenter

l'appui fourni aux projetsxc\anadb-' ; =

japonais entrepris dans d’auttes pays

(voir Particle au bas de lapa{g:é 0). :

port On-Line
w.dfoit-moed.geco/
newsletrcanex

- 12 janvier 1998
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Nouvelles commerciales

elon les plus récentes prévisions

de la Société pour I'expansion des
exportations (SEE), les exportations
canadiennes croitront de 5 % en 1998
et progresseront au taux moyen d’envi
ron 7 % par année jusqu'en 2002.

La croissance des exportations cana-
diennes devrait étre forte dans les télécom-
munications, 'aérospatiale et les textiles,
en grande partie en raison de I'innovation
technologique, des facteurs de productivité
tres compétitifs et de la réputation du
Canada pour la tres grande qualité
de ses produits et services.

Voici quelques-unes des autres pré-
visions de la SEE :

* les exportations vers les Etats-Unis

devraient croitre de 5,6 % en 1998,

CanadExport

es exportations en 1998

ce qui représente une diminution
de 8 % par rapport a 1997;

* les exportations a destination de
I’Europe de I'Ouest devraient aug-
menter de 1,7 % en 1998, aprées
avoir enregistré une diminution
de 4 % en 1997;

* les exportations vers le Japon devraient
diminuer de 1,7 % en 1998, apres
avoir augmenté de 0,5 % en 1997,

¢ les exportations a destination de
I’Asie devraient progresser de 4 %;
elles s’étaient accrues de 1,5 % en
1997;

¢ les exportations vers '’Amérique
latine devraient croitre de 5,8 % en
1998, comparativement 2 une hausse
de 1,2 % enregistrée en 1997.

“la SEE prévoit lu poursuite de lu croissance

« Bien que les marchés étrangers
offrent de nombreuses possibilités aux
entreprises canadiennes, ils comportent
aussi des risques, avertit Jim Olts, éco-
nomiste principal a la SEE. Clest le cas
notamment des nouveaux marchés, la
ot les produits et les services canadiens
sont recherchés. Les exportateurs doivent
accorder une attention particuliére 2
ces risques et faire preuve de prudence
dans la gestion de ceux-ci. »

Les exportations représentent 40 %
de la production du Canada et elles
sont un élément moteur de la croissance
économique, de la création d’emplois
et de la prospérité. Un emploi sur trois
au Canada est tributaire des exportations,

La SEE apporte son aide a un projet d’exportation
en commun Canada-Turquie vers la Russie

~a Société pour l'expansion des expor-

|_.tations (SEE) a avancé un montant
de 38 millions $US pour permettre a la
Vneshprominvest Joint-Stock Company,
de Russie, d’acheter du matériel et
des services de télécommunications a
Northern Telecom Canada (Nortel) et
a sa filiale turque Northern Electric
Telekomunikasyon S.A. (Netas).

Cette somme correspond au premier

versement d’un prét d'un montant

total de 50 millions $US que la SEE
a négocié en décembre 1996 avec 'or-
ganisme de crédit a 'exportation turc
Turk Eximbank pour financer I'achat
de biens et services canadiens en Turquie
et dans les marchés voisins.

Selon Michael McLean, vice-président
de la SEE pour les Amériques et I'Europe,
« cet effort commun permet aux expor-
tateurs canadiens d’avoir acces aux
marchés de 'Europe orientale et de

I’Asie centrale, ou il était difficile de
faire des affaires et de conclure des
ententes de financement ».

Pour avoir droit a du financement
dans le cadre de ce projet, les entreprises
canadiennes doivent s’étre associées
a des intéréts turcs. Le financement
s’applique a la portion canadienne des

- projets qui auront été acceptés par la

Turk Eximbank, et ce, moyennant
lautorisation de la SEE.

‘LA SEE SIGNE UN ACCORD AVEC LE JAPON POUR AIDER LES EXPORTATEURS

1 np#fvel accord de coopération en
matiere de commerce et d’assurance-

I'Industrie du Japon. Cet accord devrait
accroitre I'aide accordée pour des pro-
jets conjoints japonais et canadiens
dans des pays tiers.

Comme le signale le président et
directeur général de la SEE, M. A. Ian
Gillespie, « en établissant des alliances
stratégiques et des coentreprises, les
entreprises canadiennes et leurs parte-

naires ont une corde de plus a leur ar
dans la course aux projets de commerc
et d'investissement sur les marchés
étrangers ».

Cet accord permet dorénavant aux
deux pays de partager les risques asso-
ciés a des projets d’envergure comme 2
construction de centrales électriques
et d’'installations de production.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce infernational (MAECI) -
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Les vins canadiens sont J)réts @ couler
~ dans une région vinicole

Par Doug McCracken et B. Carl Kuhﬁke, Consulat génzral du Canada, Seattl

es Etats-Unis

es établissements vinicoles canadiens ont une chance de se tailler une place sur le marché américain du vin maintenant qu'ils
L sont sortis gagnants du festival annuel du vin et de I'alimentation de la Pacific Northwest Enological Society.

MLne si ce n'est pas la Napa Valley, la
région en bordure du Pacifique Nord
pl;oduit de grandes quantités de vins
rouges et blancs de qualité. Ce qui n’a
pa's empéché des établissements vini-
coles canadiens d’aussi loin que de
I'Qntario de chercher i se tailler une
place sur ce marché.

iLeur succes peut étre attribué a plu-
sieurs facteurs : I'expansion du marché
dli vin dans la région en bordure du
Pa:ciﬁque Nord, la compétitivité du dollar
canadien et, dernier facteur mais non le
mbindre, la grande qualité des vins que
le% établissements vinicoles canadiens
produisent actuellement en quantité
suffisante pour 'exportation.

Ce qui a donné un élan a ces entre-
prises, c’est la visite organisée dans le
cadre du programme Nouveaux expor-
tateurs aux Etats frontaliers (NEEF) —
la'premiere du genre portant sur le vin

en collaboration avec le consulat du
Canada 2 Seattle, le Centre du commerce
iniernational de Vancouver et le bureau

[ industrie vinicole canadienne s’est encore une fois distin-
guée sur la scéne mondiale en se méritant plus de 80 prix a

régional d’Agriculture et Agroalimentaire
Canada en Colombie-Britannique. Les
18 établissements vinicoles qui ont
participé a la mission en mai dernier en
sont revenus munis de renseignements
commerciaux précieux et confiants dans
leur capacité de soutenir la concurrence.
La plupart avaient d'ailleurs le sentiment
de pouvoir, en investissant relativement
peu, retirer des profits rapidement sur
ce marché, contrairement aux marchés
européens et asiatiques.

La prochaine étape de la stratégie était
de convaincre les clients éventuels ameéri-
cains de la qualité et-de la compétitivité
des produits canadiens. Le consulat du
Canada a pressenti a cette fin des mem-
bres de la Pacific Northwest Enological
Society, que I'idée d’inclure des vins
canadiens dans leur festival a intrigués.

Bien qu’il s’agisse d'un jour férié au
Canada, douze établissements vinicoles
canadiens ont participé au festival —
6 ont pris part au concours et 8 non-
concurrents ont exposé leurs vins

d’exportation. »

au stand canadien mis sur pied par le
consulat du Canada.

Cinq des établissements vinicoles en
lice — Inniskillin Okanagan Vineyards,
Gerhinger Brothers, Jackson Triggs
Vintners, Quail's Gate Estate Winery et
Sumac Ridge Estate Winery — ont rem-
porté huit médailles dans les catégories
vendange tardive ou spéciale, autres
vins rouges, autres vins blancs, Pinot
blanc, Pinot gris et mousseux.

Pour mieux comprendre ce que repré-
sente ce résultat, précisons que les vins *
canadiens, qui représentaient moins de
2 % des vins en lice, ont gagné 8 % des
médailles.

Depuis la fin du festival, un grand
nombre des producteurs qui y ont par-
ticipé investissent des efforts sur ce
marché, s’adressant directement cette
fois aux importateurs et distributeurs.
On s’attend a ce qu'au moins six d’entre
eux réalisent des ventes dans la région
en bordure du Pacifique Nord au cours
des prochains mois.

_ Des vins canadiens se méritent des trophées et
‘des médailles a I'occasion d’un concours international

image, mais aussi certainement multiplier nos possibilités

l’éccasion du prestigieux concours international des vins et des
Spiritueux, le International Wine and Spirit Competition (IWSC)

! Les viticulteurs canadiens ont remporté¢ deux trophées inter-
nationaux et cinq médailles d’or, 34 d’argent et 44 de bronze
a il'occasion du diner de remise des prix de 'TWSC, qui a eu-
lieu récemment a Londres, en Angleterre.

! Les trophées ont été décemés aux vins Chateau des Charmes pour
lej « meilleur vin de glace du monde » (vin de glace Vidal 1995)
et au domaine familial de Henry of Pelham pour le « meilleur
riesling sucré du monde » (riesling tardif sélectionné 1995).

Acceptant le trophée pour le Chateau des Charmes, M. Paul-
André Bosc, vice-président, a fait les observations suivantes :
« Nos vins de glace se sont mérité une tres grande réputation
de qualité sur la scene internationale, et un trophée décerné

1
dans le cadre de I'ISWC peut non seulement rehausser notre

Les récipiendaires d’'une médaille d’or ont été le Merlot
Reserve 1995 des Vinelands Estates Winery, le Vidal tardif
sélectionné 1995 des Colio Estate Wines, le vin de glace Vidal
1995 du Chiteau des Charmes, le Merlot 1995 des Calona *
Vineyards et le vin de glace 1995 des Kittling Ridge Estates. -

Le gouvernement du Canada a travaillé de concert avecle -
secteur du raisin et du vin pour élaborer des norme3«ig qualité

du vin et pour mettre sur pied un plan de commercialisation
international visant a accroitre les exportations par le biais de la
Stratégie de commercialisation des produits agro-alimentaires -

(SCPAA). Sy
Pour plus de renseignements, communiquer avec M, Rod
Ralph, Direction générale des services a Pindustrie et aux
marchés, Agriculture et Agroalimentaire Ca w
(Ontario), tél. : (613) 759:7625.
%
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- vec Pavenement du nouvel an viendra la possibilité pour les exportateurs canadiens d’augmenter leurs ventes. En effet, a part; ve
du ler janvier 1998, les droits de douane américains sur la plupart des produits canadiens admissibles aux termes de I'Accori d
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Suprreﬁsmn des drojts de douane le 1°7 janvier
ormément aux dispositions de I’ALENA

~ Par Jaime Seldner de Coopers & Lybrand

de libre-échange nord-américain (ALENA) sont réduits a zéro.

LPALENA prévoit entre autres la suppres-
sion des droits de douane sur les marchan-
dises originaires de chacun des trois pays
signataires de 'TALENA — le Canada, les
Etats-Unis et le Mexique — qui entrent
sur le territoire de I'un des deux autres.
Tandis que les exportations dans les deux
sens entre le Canada et les Etats-Unis se
feront en franchise dans la plupart des
cas, le Mexique a quant a lui un calendrier
de réduction des droits de douane qui
fait en sorte que ces droits diminueront
graduellement jusqu’a ce qu'ils aient
completement disparu en 2009.

Comment profiter des avantages de ['ALENA?
Pour que les produits de votre entreprise
puissent, aux fins de 'ALENA, étre con-
sidérés comme des produits originaires,
ils doivent satisfaire certains criteres
définis dans TALENA. Ces critéres ont
trait a des conditions précises du point
de vue de la regle d'origine, par exemple
qu'un produit ne soit pas assujetti 2 une
exigence de changement de classification
tarifaire et qu'il satisfasse a la norme de
teneur en valeur régionale de TALENA
ainsi qu'a d’autres conditions.

Le PDME travaille pour les exportateurs

Avec son succes sur les marchés
d’exportation et la croissance de ses
ventes qui en découle, KSH n'est plus
adm1551ble a lalde du PDME qui est

Lobjectif de la regle d’origine est de
permettre de déterminer si, pour certains
produits, il y a eu un degré de transforma-
tion suffisant dans un pays de 'ALENA,
ou si ces produits ont été ou non
entierement cultivés, péchés ou extraits
sur le territoire d’un pays membre.
(Les produits achetés dans un pays
de TALENA, mais importés d'un pays non
signataire de TALENA o ils ont été entie-
rement fabriqués ne sont pas admissibles
aux avantages tarifaires de TALENA.)

Pourquoi avoir recours & ["ALENA si la
marchandise est cdassée de maniére & entrer
en franchise?

1l peut y avoir des cas olt une marchan-
dise exportée aux Ftats-Unis est classée
« en franchise » sans qu'il soit néces-
saire de recourir aux avantages offerts
par TALENA. Cependant, lorsque des
produits canadiens sont expédiés aux
Etats-Unis et qu'ils ne sont pas certifiés
comme étant originaires en vertu de
IALENA, ils sont assujettis a une rede-
vance pour les formalités relatives aux
marchandises, laquelle peut ajouter
jusqu’a 485,00 $ au cout de chaque

développement d’un nouveau marché
d’'une entreprise. Les entreprises nou-
vellement venues a I'exportation peuvent
obtenir de I'aide pour effectuer un voyage
en vue d’étudier un nouveau marché ou
pour participer a une foire commerciale
internationale.

Laide est remboursable, mais 'entre-
prise bénéficiaire n’est pas tenue de
rembourser la somme avant d’avoir
effectué des ventes sur le marché d’ex-
portation ou soumissionné avec succes
la réalisation d’un projet d'immobilisa-

VO

a

, q
expédition. Cette somme, bien que de

petite, fait augmenter le coitt pour ve|
un importateur américain et peut fa: f
perdre une vente a un exportateur pr
canadien si ses clients aux Etats-Ur p
cherchent une source d’approvision q
nement moins chére pour le produit. te;

Assurez-vous que tous les documents sont B.
bien remplis a
Pour bénéficier des avantages offert fo
par 'ALENA, il faut que les document A
soient bien préparés et conservés. Unt C
documentation incorrectement rempli
ou incomplete peut entrainer la sup
pression des avantages tarifaires de
PALENA et peut-étre meme des pénz L'
lités. Lexportateur doit par conséquen U
veiller a ce que les documents soient L
remplis correctement et demander le: P!
avantages de PFALENA seulement si I
ses marchandises y sont admissibles. d
Pour plus de renseignements, commt d
niquer avec Jaime Seidner, directeur, modu d
du commerce international et des douan: U
Coopers & Lybrand, 145, King Street W d
Toronto (Ontario), M5H 1V8, tél. . (41¢ V
814-5798, fax : (416) 941-8415. L
I

canadiens sidipes

tions. Une aide non remboursable es !
également offerte aux associations
nationales d’une industrie ou d’un
secteur pour assurer la promotion
générale ou pour recueillir des ren-
seignements sur les marchés au non
des entreprises qui en font partie ou &
I'industrie dans son ensemble.

Pour plus de renseignements su
le PDME, communiquer avec Dennit
Gibson, directeur adjoint, direction &
T'expansion des exportations, MAECI; tél-
(613) 996-1408; fax : (613) 995-5773.

Ministere des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECH) -
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Equipe Canada fait

M. Marchi a de plus insisté sur la
volonté de son gouvernement de dé-
arti velopper des relations commerciales
cori durables avec nos partenaires latino-
américains. « LAmérique latine ne fait
que commencer a captiver l'imagination
ue de nos gens daffaires. Notre gouvernement
ou: veut les aider a s’y engager encore plus
t fai fermement, et ce, tant par le biais de la
eur prbchaine mission d’Equipe Canada que
-Un par la venue d’équipes de suivi dans les
ion quatre pays visités une fois la mission
it. terminée, » a-t-il ajouté.
De passage a I'édifice Lester
ont B. Pearson, les journalistes ont
aussi pu rencontrer certains haut  §§.
fert fonctionnaires du ministere des
ent Affaires étrangeres et du
Commerce international, dont
pli M. Donald Campbell, sous-mi-
nistre aux Affaires étrangeres.

L'engogement du Canada :
un libre-échange pour les Amériques
Leur séjour a Ottawa leur a également
permis de s’ initier a 'économie,
I'histoire et la politique cana-
es. dienne, grace a la participation
du Conference Board du Canada,
du Conseil canadien des chefs d’en-
ane treprises, de la Banque du Canada et
¢\ du Bureau du Conseil privé. Ces acti-
416 Vités ont d’ailleurs été couronnées par

une rencontre avec M. Jean Chrétien,

premier ministre du Canada.

M. Chrétien a profité de I'occasion

) pour confirmer la volonté de son gou-

vernement de s’engager chaque jour un
est peu plus a limiter les entraves au mou-
ns vement des capitaux et des biens vers
i les pays dAmérique latine.
n « Le Canada fait partie intégrante
n- des Amériques : les accords conclus
on avec le Mexique et le Chili démontrent
daailleurs bien notre volonté d'engagement
dans cette région du monde, de dire
cur M. Chrétien. Aussi travaillons-nous
i Maintenant a établir des liens plus
& €troits avec les pays du Mercosur. »
tél Le Canada a déja des relations flo-

73. ‘

odu
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rissantes avec le groupe du Mercosur :
chaque année, les exportations vers
cette région du monde sont de 1,5 mil-
liard $ et les investissements canadiens
réalisés la-bas totalisent les 6 milliards $.
M. Chrétien a aussi signifié la volon-
té du Canada de s'unir a ses partenaires '
du Sud afin de créer un cadre de travail
qui facilitera le commerce au sein des
Amériques. « Le Canada envisage avec
confiance la création d’'une zone de
libre-échange a I'échelle de Phémispheére.
Toutefois, il nous faut aussi prendre

Le premier ministre Chrétien s’entretenant avec huit
journalistes latino-américains en visite au pays.

en considération les besoins spéciaux
des membres de moindre taille en
adoptant, lors des négociations, une
approche qui sache faire valoir leurs
intéréts. »

Cette rencontre avec le premier mi-
nistre a déja donné lieu a quatre articles
dans autant de quotidiens d’Amérique
latine.

Lattrait pour I’Amérique latine

La délégation de journalistes a pour-
suivi sa visite au Canada en se rendant
a Montréal ou elle a d'ailleurs pu s’en-
tretenir avec quelques dirigeants des
plus importantes entreprises de télé-
communications au pays, a savoir Bell
Canada International, Télésysteme et
Téléglobe, et ensuite a Toronto ou elle
a entre autres rencontré les décideurs
de la Banque Royale du Canada.

déji la une en Amérique latine

(Suite de la page 1)

M. Derek Burney, président du conseil,
président et chef de la direction de Bell
Canada International, a bien résumé l'in-
térét quont les entreprises canadiennes
pour les marchés latino-américains.

« Notre arrivée sur ces marchés s'ex-
plique essentiellement par le potentiel
quoffre cette région du monde, a-t-il
affirmé. Bien str, il y a des risques, mais
en s'affiliant 2 des partenaires locaux de
confiance nous arriverons a atteindre
nos objectifs. »

En fait, cet attrait pour 'Amérique
latine est stirement ce que la
plupart des Canadiens invités a
rencontrer les journalistes lati-
no-ameéricains ont en commaun,
et ce, peu importe le secteur
d’activités dans lequel ils
ceuvrent.

Au nombre des participants
a la visite des journalistes
économiques, mentionnons
entre autres le Cirque du

o Soleil (Montréal),

I’'Université de Sherbrooke

(Sherbrooke), Nova Gas Inter-

national (Calgary), Innova

Technologies Corporation
(Toronto), Nortel (Brampton), nombre
de journalistes canadiens, de méme
que les gouvernements de I’Ontario
et du Québec.

Une fois la mission en branle
On peut s'attendre a ce que les jour-
nalistes latino-américains qui ont pu
se familiariser avec le Canada profi-
tent de la venue d’Equipe Canada dans
leurs pays respectifs pour consolider’
les relations établies ici en decembre
dernier. . i
Dailleurs, le Buenos Air '
le seul quotldlen de langue/
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, géomuti1ue met av point
une strategie gagnante en Inde |

~ ¢ groupe PCI Geomatics a investi beaucoup de temps et d'argent sur le marché de Ulnde, la ot il a connu sa plus forte croissance PA
l'an demier grace a louverture de la premiere succursale en titre de la société en dehors de TAmérique du Nord.

PCI, qui a son sigge social a Richmond
Hill, en Ontario, est I'un des dix prin-
cipaux fournisseurs au monde de nou-
veaux logiciels pour la télédétection,
la photogrammétrie automatisée, l'ana-
lyse spatiale et la cartographie auto-
matisée. Ses exportations représentent
70 % de ses ventes totales, et ses sys-
temes sont installés dans 115 pays.

Comment la société a-t-elle fait pour
percer sur le marché de I'Inde?

La voie du succes

C’est en embauchant un représentant
local, il y a 10 ans, que PCI a mani-
festé pour la premiére fois sa présence
en Inde. Selon M. Jiten Saha, associé,
plusieurs raisons justifient le recours
aux services d’'un représentant ou
d'un associé local pour pouvoir réussir
en Inde.

« Le marché de I'Inde est tres grand
et tres diversifié, d’expliquer M. Jiten
Saha. Aussi le processus de décision
est-il complexe et long, particuliere-
ment dans le cas des marchés publics. »

Au début, PCI désirait vendre du
matériel informatique en Inde. Or la
société a plutot décidé de se tourner
vers le marché des logiciels — une déci-
sion correspondant avec I'époque ol
I'Inde s'est mise a lancer des satellites.
Quand la société a remporté un appel
doffres lancé par le gouvernement de
I'Inde en 1993, ses dirigeants savaient
qu'ils avaient fait le bon choix.

« Ce m'était pas un gros contrat, se sou-
vient Jiten Saha, mais il laissait entrevoir de
grandes Bosﬁbilités de faire accepter nos
produits dans d'autres régions et localités. »

 La stratégie s'est avérée judicieuse, la
société ayant vendu 42 licences de logi-
ciels I'année suivante a I'Organisation
indienne de recherche spatiale. Cette
vente 2 en fait donné le coup de pouce
nécessaire, gg;kf#ér;’visagér' I'ouverture
d'un bureau local. © -~ ©

Du représentant local au bureau local
Loctroi en 1994-1995, dans le cadre
du programme de développement des
marchés d’exportation (PDME) du
ministere des Affaires étrangeres et du
Commerce international, d'une sub-
vention au titre de la commercialisa-
tion a facilité la prise de décision con-
cernant I'ouverture d’'un bureau.

« Les résultats de cet effort de com-
mercialisation ont été treés encourageants,
se souvient Jiten Saha. Cela a accru les
ventes et démontré quune bonne partie
de la clientele était également intéressée a
se prévaloir de nos services apres vente,
faisant ainsi ressortir le besoin d'ouvrir
un bureau sur place. »

Le choix de I'emplacement du bureau
s'est porté sur Calcutta en raison de la
proximité de grandes universités, lesquelles
peuvent fournir du personnel qualifié, de
la commodité des voies de communica-
tion terrestres et par air, de la présence
d'institutions bancaires, de méme qu’a
cause d'autres services offerts par la ville.

« Nous avons également opté pour
Calcutta parce que ce choix nous per-
mettait de couvrir le marché naissant de
la région, ajoute Jiten Saha, étant donné
que notre revendeur nous assurait une
bonne couverture des autres régions de
I'Inde. Nous sommes aussi 4 mettre sur
pied un bureau de vente régional qui
nous permettra d’étendre notre activité
au Bangladesh et au Népal ».

Le directeur des ventes de PCI pour
I'Asie, I'Afrique et le Moyen-Orient,
Isabell MacRae, se montre enthousiaste
quant aux perspectives qui s'ouvrent
pour la société depuis I'établissement
de son bureau local, en aotit 1996.

« LInde représente maintenant une part
importante de nos ventes internationales.
Notre potentiel de croissance y est
également élevé en raison de I'intéret
accru de IEtat indien pour 'améliora-
tion des infrastructures du pays. »

Foi de professionnel

Jiten Saha ne tarit pas d’éloge quanti
'aide qu'il recoit des délegués commer
ciaux du haut-commissariat et des con
sulats du Canada en Inde et avec lesquel
il est en constante communication.

« Les délégués commerciaux nous
procurent des renseignements comrmer
ciaux et nous informent des nouvelles
occasions d’affaires », explique Jiten
Saha qui se souvient, par exemple, que
ces derniers 'ont aidé a établir des
contacts a I'occasion de la Conférence
internationale sur la télédétection,
tenue 4 New Delhi en 1994.

« Toutefois, ils ne sauraient tout faire,
précise Jiten Saha. C'est a vous de faire
le reste du travail ».

« Pour réussir en Inde, explique
Jiten Saha, les entreprises canadienne
doivent étre prétes a adapter leurs pro-

duits en fonction des exigences du pay s

et a sengager dans des relations com-

merciales durables basées sur le partag

des connaissances. »

La souplesse et I'engagement ont, de
fait, été les facteurs déterminants de la
croissance des ventes de PCI en Inde.

« Notre entreprise vend des licences
de logiciels a des utilisateurs finals,
d’expliquer Jiten Saha. Or en Inde,
le marché est différent. Les clients
recherchent le transfert de technologie:
et veulent étre des participants actifs
Pour étre acceptées d’eux, les entre-
prises étrangeres doivent avoir une
perspective axée sur le long terme. »

« 11 faut aussi savoir se montrer
patient et adopter le rythme de travai
du milieu, conseille-t-il, parce que
les choses évoluent lentement la-bas
Cependant, il faut étre sur place pow
suivre les dossiers et saisir les occasion
quand elles se présentent. »

Jiten Saha est maintenant a la
recherche d’entreprises canadiennes

Voir page 17 — PCl Geomafit
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IT COMDEX, I"occasion de bien se préparer
QUX noUVeaux enjeux européens

¢ Paris, FRANCe — 2 au 6 février 1998—
IT COMDEX, le forum des technologies
de l'information confirme cette année
encore son role de premiere vitrine

3 technologique de France en présentant

er. lensemble des solutions, services et

. produits informatiques. Cet événement,

1, sans contredit endroit par excellence
ott rencontrer futurs clients et partenaires,

s a accueilli quelque 70 000 visiteurs et

510 exposants en 1997.

Le Canada sera présent au prochain

€T

es
en salon IT COMDEX. De fait, Pambassade
ue du Canada y disposera d’un kiosque
;, dinformation autour duquel un espace
1ce Supplémentaire a été réservé pour les
| entreprises canadiennes intéressées a 'y
i)
exposer. En complément de sa présence
e Physique a I'exposition, Fambassade du
ire Canada a Paris organise, en collaboration
avec Industrie Canada et le ministere
o francais de I'Industrie, une journée de
ne Tencontres entre entreprises canadiennes
ro- €t francaises. Les discussions qui auront

yay

1-

RIvAD, ARABIE sAOUDITE — du 1°T au 5 mars
1998 — On prévoit une importante
€. participation canadienne a la 7¢ expo-
CeS sition biennale du secteur des télé-
ls, communications, SaudiCom 98, la
de, principale manifestation commerciale
S de son genre dans la région.
pie: Les exportateurs canadiens du secteur
tiff des télécommunications sont invités
re- a se joindre a d’autres participants
¢ canadiens qui exposeront au pavillon
» canadien, lequel est présenté avec l'ap-
T pui du ministere des Affaires étrangeres
val et du Commerce international, d’In-
te  dustrie Canada et de I'ambassade
bas du Canada a Riyad. Le pavillon sera
OUl  associé 4 un certain nombre d'activités
ior liées au commerce, notamment des
séminaires, des rencontres commerciales
et une mission qui doit visiter trois
S pays apres l'exposition.

cours lors de ce Sommet Canada-France,
le lundi 2 février 1998, porteront sur les
outils de création, de gestion et d'échange
des contenus multimédia en ligne ou
en mode autonome. Des entretiens
individuels s’en suivront.

Le marché francais s'avere en pleine
mutation : la libéralisation des infra-
structures et des services de télécom-
munications le ler janvier 1998 entrainera
des baisses considérables des tarifs de
communication et, par conséquent, une
consommation accrue des services. Les
investissements de la part des nouveaux
opérateurs de réseaux et de services
sont massifs et méme le gouvernement
francais s’y engage en incitant les utili-
sateurs professionnels et particuliers a
joindre le réseau Internet.

Pour exposer au stand canadien ou
pour vous inscrire au Sommet Canada-
France, communiquer avec M™¢ Quafaa
Douab, Industrie Canada, tél. : (613)
990-4216, fax : (613) 990-4215; ou

gﬂ% . ~ SaudiCom 98

LArabie saoudite est actuellement au
coeur d'un projet damélioration des télé-
communications (TEP-6) d’'une valeur de
4 milliards $US, qui comprend I'ajout de
1,5 million de lignes téléphoniques
fixes et d'un réseau de 200 000 lignes
mobiles dans les grandes villes. 1e projet
d’expansion signifie des débouchés con-
sidérables pour les fournisseurs interna-
tionaux de tous les genres d’équipements
et de systemes de communication.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec M. Derek Complin,
président, UNILINK International
Media, 50 Weybright Court, Unit 41,
Agincourt (Ontario), M1S 5A8, tél. :
(416) 291-6359, fax : (416) 291-0025,
courriel : unilink@istar.ca; ou avec M.
Kelly Bradfort, Direction du Maghreb et
de la Péninsule arabique, MAECI, tél. :
(613) 944-5984, fax : (613) 944-7431.

avec M. Francois Gauthé, tél. : (33)
144.43.23.58, fax : (33) 144.43.29.98

La 101€ conférence de
I’Ouest sur
Iexploitation miniére

COLORADO SPRINGS, COLORADO — du 15 au
18 avril 1998 — Les entreprises canadiennes
du secteur des mines sont invitées a
participer a la 101¢ conférence de I'Ouest
sur Pexploitation miniére, ainsi qu'a I'ex-
position et au tournoi de golf qui auront
lieu a l'occasion de cette conférence.

La conférence est parrainée par la
Colorado Mining Association (CMA), 'une
des associations sectorielles les plus in-
fluentes des Etats-Unis. Participeront a
cette conférence, des membres de la CMA,
notamment des représentants de petites
et de moyennes entreprises d’exploitation
miniere, des fabricants de matériel d'ex-
ploitation des mines, ainsi que des repré-
sentants d’entreprises qui desservent et
approvisionnent le secteur des mines.

Le consulat général du Canada a
Minneapolis organisera une séance dinfor-
mation mettant le Canada 2 l'honneur. A
celte occasion, des conférenciers pronon-
ceront des allocutions sur les sujets sui-
vants : les nouvelles technologies minieres
canadiennes, lexploration des possibilités
au Canada de méme que Toronto, le centre
de financement mondial du secteur des
mines. En outre, cinq kiosques ont été
réservés pour permettre aux entreprises
canadiennes de présenter leurs produits
lors de I'exposition.

Pour s’inscrire a cette conférence ou
pour obtenir des renseignements sur
l'exposition, communiquer avec Nina
Morrone, CMA, tél. : (303) 894- 0536
fax : (303) 894-8416, courriel :
Cmamine@aol.com; ou avec Lisa Swenson,
consulat général du Canada a Minnea-
polis, tél.: (612). 332-7486 poste 3356
fax : (612) 332-4061

Py
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Des entreprises canadiennes de fabrication invitées

o faire partie de la mission NEEF a Chicago

CHicaco — du 16 au 20 mars 1998 —
Le consulat du Canada 2 Chicago invite
les entreprises  participer a la mission
Nouveaux Exportateurs aux Etats
frontaliers (NEEF), qui sera dirigée par
le ministre du Commerce international,
M Sergio Marchi. Cette mission a été
concue en fonction des grandes foires
commerciales de la National Manufac-
turing Week (semaine nationale du
secteur de la fabrication) de Chicago.
La National Manufacturing Week est
I'une des plus grandes foires commer-
ciales dans le monde, attirant plus de
2 200 exposants et au-dela de 100 000
visiteurs. Elle comprend trois expositions
distinctes : le National Design Engineering
Show (salon national de I’étude de con-
ception), qui porte sur les produits et
services et a pour theme I'amélioration
du développement des produits et de
la conception de procédés; la National
Industrial Automation Show (exposition-
conférence nationale sur 'automatisation
industrielle), qui est une importante source

Des entreprises canadiennes sont inyitées a participer “.
a une super mission NEEF a Buffalo

BurraLO, NEw YORk — du 3 au 5 mars
1998 — A T'occasion du 15¢ anniversaire
du programme Nouveaux exportateurs
aux Etats frontaliers (NEEF), le consulat
général du Canada propose une super
mission NEEF pour permettre a des
entreprises canadiennes de faire leur
entrée sur le marché américain.

- La mission est qualifiée de « super »
mission NEEF; car elle sera offerte 2 un
plus y gofnbre dentreprises que dor-

dmau‘eet :5éi'a;;dirigée par M. Sergio Marchi,

ministre du Commerce international.
- Les séances de formation couvriront

R e A ; .
- une multitude de.renseignements sur

les exportations anicre/de
réjdindfelfs icains et la
‘ X te rvices

H
H

d'information sur les procédés de fabrica-
tion automatisés; et le National Plant
Engineering and Management Show
(salon national de l'organisation et de
la gestion des usines), qui offre des outils
et des services aux ingénieurs d'usine.

La mission NEEF est congue pour les
petites et moyennes entreprises (PME)
canadiennes de fabrication qui cherchent
de nouveaux marchés dans le Midwest
américain et pour celles qui veulent faire
de l'exportation pour la premiere fois.
Avant de se rendre aux foires commer-
ciales, les participants se verront offrir
une matinée de formation et des séances
d’information sur I'exportation présen-
tées par des experts sur divers sujets,
dont la conception de stratégies de
marketing, la réglementation douaniére,
le choix de distributeurs ou d’agents
aux Etats-Unis, les possibilités de
partenariat et les tendances industrielles.
IIs recevront aussi des conseils sur le
financement de leur entrée sur les
marchés internationaux.

aux Etats-Unis jusqua la question de
savoir out trouver un appui pour ses
premiers pas dans ce domaine. Le pro-
gramme sera mis en ceuvre a Toronto et
prendra fin dans cette ville, les partici-
pants se déplacant par autocar jusqu'a
Buffalo pour les séances de formation.
Le ministere des Affaires étrangeres

et du Commerce international, en col-
laboration avec d’autres partenaires
d’Equipe Canada Inc, se chargera des
frais d’hébergement a Toronto, le 3 mars,
pour ceux qui viennent d'autres villes,
puis des frais d’hébergement a Buffalo,
du transport par autocar et d'un certain
nombre de repas pour tous les partici-
pants. Ces derniers devront payer des
droits de 75,00 $US et assumer leurs

Etant donné qu'il souhaite particuliere- PORT
ment encourager la catégorie économique 3y,:1¢0
ment importante que forment less PME a iy
augmenter ses ventes aux Etats-Unis et su: conce
les marchés étrangers, le ministre Marchi gcoss
rencontrera les participants & la mission grpgt
plusieurs fois dans le cadre du programm 14 1;
de Chicago.

Le consulat assumera le cotut des
laissez-passer pour les expositions de Iz
National Manufacturing Week ainsi que’ g}
celui des chambres d’hotels pour les EE

sur le
par la

nuits du 15 et du 16 mars. Les participant
doivent assumer les frais du transport -
aérien, des repas et leurs dépenses acces-
soires. Ils doivent également verser des

droits de 75 $ au moment de l'inscription. ,‘ : 3,
Pour plus de renseignements, communi ha
quer avec John Lambert, agent principal d: pouizeé

promotion commerciale, Consulat général ™
du Canada, Two Prudential Plaza, 180 Nord: ‘°%™
Stetson Avenue, bureau 2400, Chicago, plus
Mllinois - 60601, tél. : (312) 616-1870,
poste 3354, fax : (312) 616-1877, courriel :
john.lambert@chcgo01.x400.gc.ca

Tobag
méth:
de ga
prése
de p1<

de Pc
que d
en vt
menues dépenses ainsi que leurs fraic prod
de déplacement pour se rendre a To- prod
ronto. (A noter que les deux lignes ment
aériennes du pays offrent des billets 'amé
a tarif réduit.) et éq

Depuis 1982, le programme NEEF a Ur

fourni des séances d’information sur Toba
Iexportation a plus de 8 500 entreprises. d’éqt
Buffalo est I'un des principaux lieux de beau
formation dans le cadre du programme, fiter
cette ville étant la voie d’acces au vaste pion
marché du nord des Etats-Unis. Le com- ouvr
merce bilatéral de part et d’autre de la ~ soff
frontiere le long du Niagara s'éleve a lui  Pétrc

seul a 1 milliard $ par semaine. P

Pour plus de renseignements, com- - (Affa
muniquer avec le Centre du commerce du C
international le plus pres de chez vous. fax :

Ministére des Affaires étrangeres et du Commerce international (MAECH) -

-1
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Le Canada en évidence a I’exposition-conférence sur
I’énergie @ la Trinité-et-Tobago

PORT OF SPAIN, TRINITE-ET-TOBAGO —
'du:10 au 13 mars 1998 — Le haut-
commissariat du Canada prépare, de
'concert avec Banque de Nouvelle-
Ecosse Trinité-et-Tobago Limitée et
Ernst & Young, la venue d’'une mission
a la 12¢ exposition-conférence biennale
sur le commerce et 'énergie, parrainée
par la Society of Petroleum Engineers

e i‘j,”"“l

(SPE), événement qui comprend une
présentation spéciale sur les capacités
pétrolieres et gazieres du Canada. Cette
exposition-conférence vise 2 faire la pro-
motion de la technologie, des produits
et des services canadiens. Les entreprises
canadiennes, les organisations et associa-
tions du secteur pétrolier et gazier, les
gouvernements provinciaux et les pro-

LE SECTEUR DE L'ENERGIE A LA TRINITE-ET-
" ToBAGO : UNE MINE DE DEBOUCHES

* " a production trinidadienne d’hydrocarbures devrait augmenter sensiblement
L dans les cinq prochaines années, et ce, grace a la mise en ceuvre de nouvelles
e phases d’exploration pétroliére et gaziere au sol et surtout en mer. En I'absence de

nouvelles découvertes importantes de pétrole, le secteur de I'énergie commence a
tourner son attention vers le gaz naturel (les réserves prouvées sont estimées a
“plus de 16 billions de pieds cubes, soit une quantité suffisante pour au moins 50 ans.

Le secteur gazier connait une croissance annuelle de 9 %, et la Trinité-et-
Tobago se révele I'un des plus gros exportateurs mondiaux d’ammoniac et de
méthanol. En outre, le pays est sur le point de devenir le deuxiéme exportateur
de gaz naturel liquéfi¢ (GNL) en importance dans I'hémisphere ouest, grace a la

présente construction d’une usine de liquéfaction d'une capacité de 450 millions

de pieds cubes par jour.

La majeure partie du gaz naturel du pays est acheminée vers la zone industrielle
de Point Lisas (d'une superficie de 2 000 acres), le plus gros complexe pétrochimi-
que des Caraibes. Ce complexe est en train de subir d’importantes transformations
en vue de mettre en ceuvre de nouveaux projets d’investissement touchant la

proeduction d’ammoniac et de méthanol, la sidérurgie et, peut-étre aussi, la

production d’aluminium. 1l existe des occasions d’affaires relatives a ce développe-

ment pour les entreprises canadiennes spécialisées dans la récupération des sols,

'aménagement portuaire et les services maritimes (travaux de dragage d’envergure
et équipement pour la récupération des sols).
Un certain nombre d’entreprises canadiennes sont déja actives a la Trinité-et-

Tobago dans différents secteurs : exploration et production, géodésie, fourniture
d’équipement, ingénierie et gaz. Lexploration pétroliere et gaziere suscite encore

beaucoup d'intérét a I'étranger, et les entreprises canadiennes pourraient pro-

fiter de débouchés a Ia faveur de la nouvelle vague d’explorations dans des régions

pionniéres. (On consacrera plus de 400 millions $ a I'exploration en mer et on
ouvrira au moins 12 nouveaux chantiers de forage.) D’excellentes possibilités

? . - s . P .
s'offrent donc aux entrepreneurs canadiens qui veulent participer aux opérations

pétrolieres et gaziéres a la Trinité-et-Tobago.
Pour plus d’information, communiquer avec David Clendenning, conseiller

(Affaires commerciales), ou avec Ramesh Tiwari, agent commercial, Haut-commissariat
du Canada, Port of Spain, Trinité-et-Tobago; tél. : (868) 622-6232, poste 3551,

fax : (868) 628-2576, courriel : commerce@pspan02.x400.gc.ca

fessionnels du secteur sont tous invités
a y participer, soit comme conférencier,
présentateur de technologies ou exposant.

Le secteur de I'énergie de la Trinité-
et-Tobago connait un taux de croissance
impressionnant, compte tenu des milliards
de dollars que les multinationales y
investissent. Lexploration et la produc-
tion au large du pays connaissent une
expansion a l'heure actuelle et les perspec-
tives de production d’hydrocarbures y
sont intéressantes (voir ci-contre).

La conférence sera tant un lieu ot
pourront s’établir des liaisons qu'une
occasion unique pour les participants
canadiens de cultiver les rapports avec
des collaborateurs locaux et interna-
tionaux. Les participants pourront aussi
rencontrer les principaux intervenants
locaux des secteurs du commerce, de la
finance, de 'administration publique et
de I'énergie, ainsi que des représentants
d’Amérique latine, du Canada, des Etats-
Unis et d’autres régions du monde.

Pour plus d’information ou pour
s’inscrire, communiquer avec David
Clendenning, conseiller (Affaires com-
merciales), ou avec Ramesh Tiwari, agent
commercial, Haut-commissariat du
Canada, Port of Spain, Trinité-et-Tobago,
tél. : (868) 622-6232, poste 3551, fax :
(868) 628-2576, courriel : commerce@
pspan02.x400.gc.ca. La date limite
pour linscription est le 1¢¥ février 1998.

i

 PCl Geomatics

{Suite de la page 14)

désireuses de créer des coentre-

prises pour établir un sexyice de

production de cartes enehq_egﬂ o
Pour plus de renseignements,

communications intégrées de PCI,

fax : (905)/764-9604, site Web :_

communiquer avec la directrice des '}

Jessica Shields, tél. : (905) 764-0614, |

http://www.pcigeomatics,com -
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Lancement d’vn nouveau salon international
de I’habitation et de la construction av Canada

CALGARY — du 28 au 30 avril 1998 — Pour souligner I'im-
portance du secteur de T'habitation et de la construction pour
I'économie nord-américaine et ses partenaires commerciaux
mondiaux, un nouveau salon international de I'habitation et
de la construction a été mis sur pied.

Evénement réservé aux membres du secteur, interBUILD : le
salon de Ihabitation et de la construction présentera les plus
récents produits, matériaux et services dans le domaine de la
construction domiciliaire et de la construction en général. Ce
salon, le premier de cette envergure A avoir lieu au Canada,
attirera des constructeurs, des architectes, des concepteurs,
des rédacteurs de devis, des entrepreneurs canadiens et interna-
tionaux, de méme que des groupes d'acheteurs étrangers. 11 per-
mettra a plus de 350 exposants de présenter leurs produits et il
devrait accueillir 12 000 délégués des quatre coins du monde.

A T'occasion d'interBUILD, événement parrainé par I'Asso-
ciation canadienne des constructeurs d’habitation, la Canadian
Overseas Trade Corporation tiendra un important symposium sur
T’habitation. Des délégués et des hauts dirigeants du secteur y
communiqueront des renseignements essentiels sur les possibilités

Salon principal allemand de gestion des déchets

qui existent au pays et a létranger au chapitre de la construction
d'habitations, sur le financement et sur les progres technologiqu>ANT!
touchant les produits et les services. 1998
Un Centre d’affaires et de communications internationalcanad
sera également établi a interBUILD pour permettre auxment
acheteurs et aux vendeurs d’explorer en privé des possibilitacan.21
mutuelles et d’avoir acces a des centres de ventes et de fabment
cation dans le monde entier, et ce, grice au réseau de com- ?PP
munications international qui y sera installé. geres
Un chantier de construction interactif extérieur mettra «EXF
valeur des produits de construction fabriqués selon des tech0¢4°
nologies de remplacement, comme de Y'acier, du béton, du u se
bois de hautes performances, de la grume et du plastique 2" ™
Trois structures seront construites lors du salon, ce qui per-_
mettra aux participants de voir directement les plus récente e
technologies dans le domaine. lanl,1
Pour obtenir plus de renseignements, communiquer avec meny
Lyle Makus, interBUILD Expositions Inc., tel : 1-888-922-3601¢
(Amérique du Nord seulement), (403) 413-6222 (reste du mond tant

fax : (403) 413-6224, site Web : hutp//www.interbuild98.ca ’:‘i‘,‘ i
a
Ta

COLOGNE, ALLEMAGNE — du 12 au 16 mai
1998 — Tous les deux ans, le salon
ENTSORGA de Cologne est la vitrine
ou sont présentés les produits et services
novateurs du secteur de la protection de
I’environnement. Un nombre record de
plus de 100 entreprises canadiennes sont
attendues 2 ENTSORGA 98, la principale
foire commerciale présentant toute la
gamme des technologies dans le secteur
de 1a gestion des déchets. Cette manifes-
tation est l'occasion parfaite pour l'indus-
trie des technologies environnementales
du Canada de prendre une part de I'im-
posant marché européen de la protection
de 'environnement, marché totalisant
daailleurs 300 milliards $ par an. Les achats
allemandsAe technologies d'élimination
des déchets et de recyclage ont a eux
seuls dépassé 90 milliards $ et continuent
de croitre a des taux de plus de 10 % par an.
“Le salon de 1996 a attiré plus de 1 300
exposants de 18 pays, qui oni-fait con-
naitre leur savoir-faire 4 prés de 70 000
acheteurs p(oiélr“xt‘,iéls, de 75 pays.
‘Comme ce fut le cas dans les annes

passées, un pavillon canadien devrait étre
présent 2 ENTSORGA 98. Son organisa-
tion relevera conjointement du bureau
de Toronto du Cologne International
Trade Shows et de 'ambassade du
Canada a Bonn, en Allemagne.

Pour plus de renseignement sur

ENTSORGA 98, communiquer avec M.

Edel Wichmann, Cologne International
Trade Shows, 480 University Avenue,

WorldAid 98 : Possibilités de marchés

GENEVE, Sutsst — du 6 au 8 octobre 1998 — Les possibilités de marchés

Suite 1410, Toronto (Ontario) M5G 1V,

tél. : (416) 598-3343, fax : (416) 598-184
Pour obtenir un rapport de marcht

sur le secteur allemand de 'environne gep,

ment, communiquer avec I'InfoCentre ;¢

du MAECI; tél. : 1-800-267-8376 ou e |

944-4000, dans la région de la capitak g5y

nationale; ou avec M. Michel Tétu, p

directeur adjoint, Direction de I'Eurof dqys

centrale, MAECI; tél. : (613) 996-377¢ Nor

en {

9

not
et ¢

aupres de I'Organisation des Nations Unies et d’autres organismes internationawt |
qui s’'occupent de secours d’'urgence et d’activités connexes seront le theme les
central de WorldAid 98 — événement considéré comme la foire commercid: tig;
mondiale par excellence pour tous ceux qui jouent un role dans l'aide humanitaire. de
La présence canadienne a la foire est organisée par DP Expos Services Inc., en col de
laboration étroite avec la Délégation permanente du Canada au Bureau des Nations
Unies 4 Geneve. La date limite pour s'inscrire 2 titre d'exposant est la mi-février 1998. :
Pour obtenir plus de renseignements, communiquer avec DP Expos Services
Inc., tél. : (33-1) 39-73-95-27, courriel : dpexpos@easynet.fr; ou avec Andrew
Griffith, mission du Canada a Geneve, fax : 4122-919-9233, courriel : l

andrew.griffith@genev02.400.gc.ca

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce infernational (MAECIH-




EXPOMIN 98 : la plus import

D_SANTIAGO, CHiLl — du 12 au 16 mai
1998 — Organisée par I'Association
(canadienne des exportateurs d’équipe-
ments et services miniers (CAMESE —
;Canadian Association of Mining Equip-
ment and Services for Export), avec
| Iappui du ministere des Affaires étran-
geres et du Commerce international,
EXPOMIN 98 offrira une excellente
l.:OCcaSiOn pour les fournisseurs canadiens
,du secteur minier d'étendre leurs activités
au marché lucratif du Chili.
~ Le secteur minier chilien est particu-
o liérement attrayant pour les investisseurs,
tant locaux qu'étrangers, et les investisse-
ments en exploration y abondent. Dailleurs,
le Chili est actuellement le plus impor-
; tant producteur et exportateur de cuivre
,2u monde, et la production d’or et
d’argent y augmente aussi.
Laccroissement des activités minieres

i

=]

e
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au cours de la derniere décennie et les
innombrables projets sur le point d’gtre
entrepris ont engendré une demande
a la fois forte et continue de matériel
d’exploitation miniere. Les importations
occupent environ 80 % du marché de
I'équipement minier et leur valeur a
atteint 600 millions $US en 1996.

Les fabricants canadiens de machines
et d’équipements et les fournisseurs
de services pour le secteur minier sont
réputés au Chili pour leurs technolo-
gies, leurs meéthodes et leurs procédés
de pointe. On estime a 150 les four-
nisseurs canadiens d’équipements et de
services miniers qui font des affaires au
Chili, et les investissements canadiens
autorisés dans le secteur minier chilien
s’élevent a 4 milliards SUS.

Entre 1993 et 19953, les exportations
canadiennes de machines ont augmenté

ante foire miniére

d’Amérique latine

de 138 %. Dans un avenir prochain, Ia
demande d'importations est appelée a
croitre a mesure qu’il sera décidé de
passer a I'étape de la construction dans
le cadre de nombreux projets. En con-
séquence de la signature récente de
I'Accord de libre-échange Canada-Chili,
la plupart des importations d'équipement
minier entrent au Chili en franchise de
droits depuis le 5 juillet 1997.

Voila donc de nombreuses bonnes
raisons pour les fournisseurs canadiens
du secteur minier de participer a
EXPOMIN 98.

Pour plus de renseignements, s’a-
dresser a Francis Bourqui ou a Catherine
Resentera, CAMESE, bureau 101, 345,
Renfrew Drive, Markham (Ontario),
L3R 959, tél. : (905) 513-0046, fax :
(905) 513-1834, courriel :
minesupply@camese.org

Lexposition aérospatiale internationale
- offre des occasions d’atfaires avx Canadiens

© BERLIN, ALLEMAGNE — du 18 au 24 mai 1998 — Les entre-
¢ prises canadiennes liées au secteur de 'aéronautique et
' de P'aérospatiale sont invitées a participer a 'exposition
k aérospatiale internationale ILA 98.
' LAllemagne est depuis longtemps le meilleur client de I'in-
;: dustrie aérospatiale canadienne a 'extérieur de 'Amérique du
" Nord. Les ventes d’'aéronefs canadiens en Allemagne montent
en ﬂéche, tout comme les ventes de moteurs, de simulateurs,
d’équipements connexes et de services. ILA 98 sera une occa-
- sion en or de renforcer les relations d’affaires avec 'Europe,
notamment dans les marchés naissants des Europes centrale
et orientale, facilement accessibles par I'Allemagne.
LCexposition sera aussi 'endroit idéal ou offrir le matériel et
, les technologies nécessaires pour le nouvel aéroport interna-
~ tional de Berlin-Brandebourg, qui sera construit sur le site
de I'exposition a Schoenefeld. Un montant approximatif
de 8 milliards SUS sera investi dans ce nouvel aéroport.

X

Parmi les événements qui feront de ILA 98 un forum
d’affaires exceptionnel, mentionnons la MRO Europe, une
exposition-conférence sur I'entretien, la réparation, et la
révision de matériel; la 1¢T¢ exposition-conférence sur
les véhicules aériens télépilotés (VAT); ainsi que la 1¢re
conférence mondiale sur le transport aérien, qui offrira
des débouchés uniques dans le domaine du transport
aérien civil et militaire.

Aux activités a caractere commercial qui se dérouleront
a ILA 98 se greffent un programme exceptionnel de con-
férences internationales, ainsi qu'un centre de I'aérospatiale
Est-Ouest, ou des services d’information et des ateliers
utiles seront offerts aux exposants.

Pour plus d'information, communiquer avec Heri R. Baum,
Baum International Media Service Ind., 203-2323 BGtndary
Rd, Vancouver (C.-B), V5M 4V8; tél. : (604) 298-3004/3005,
fax : (604) 298-3966, courriel : hbaum@baumpub.cbm'

RAPPORTS
~ SUR

"internet, & hitp://www.infoexport.gc.co

Le Centre des études de marché d’Equipe Canada du MAECI produit une gamme compléte d’études de marché sectorielles pour cider
les exportateurs canadiens @ repérer les débouchés @ I’étranger. Quelque 230 rapports sont actuellement disponibles, portant sur -
25 secteurs allunt de I'agroalimentaire et I’automobile aux produits de consommation, aux industries ferestiéres, au plastigue,
LES MARCHES !espuce et au tourisme. Les rapports sont disponibles uprés du service FaxLink de I'InfoCentre {6‘3—944-450%.9{5:}1‘ a

-
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Occasions d’affaires

fax : (613) 995-2121.

ALGERIE — Un avis d'appel restreint a la
concurrence nationale et internationale
a été lancé par la Société Nationale
des Transports Ferroviaires (SNTF),
Direction du matériel, du Ministere des
Transports d’Algérie, pour la fourniture
d’un simulateur de conduite pour loco-
motives diesel électrique de 3 000 HP,
General Motors, modéle GT26 HC W
2A; d'un lot de pieces de rechange et
d’outillages; et d’'une assistance tech-
nique et formation du personnel. Les
offres devront parvenir au plus tard
le 1€ mars 1998. Communiquer avec
Guy Chaussé, fax : (613) 996-2635, en
indiquant le numéro de dossier 971202-
02331 du COAL

INDE — La commission d’électricité
de I'Etat du Haryana (Haryana State
Electric Board) lance un appel d’offres
pour la fourniture du matériel suivant :
2 transformateurs 100MVA, 220/66 KV,
2 travées pour transformateurs, 220 kV;
4 travées pour lignes, 220 kV; 1 travée
pour raccordement de barres de puis-
sance 220 kV; 4 travées pour lignes
66 kV:; raccordements de barres de
puissance 66 kV. Date de cléture :
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Le Centre des occasions d’uffuires internationales .

SYRIE — Lorganisation générale du ciment
et des matériaux de construction (General
Organization for Cement and Building
Materials - GOCBM) lance un appel
d’offres pour l'installation d'une nouvelle
ligne cimentante sur le site de la société
Adra Company for Cement and Building
Materials, 2 Adra-Damas. On demande
une caution de soumission de 300 000 $US,
fournie par une banque étrangere de
premier rang et confirmée par la succur-
sale 3 de la Banque commerciale de Syrie,

i
—t
i
H
i
i

H

uary
998
0 1

e Centre des occasions d’affaires internationales (COAI) du ministere des Affaires étrangeres et du Commerce international (MAE(
L et d’Industrie Canada a recu les appels d’offres résumés ci-dessous. Pour plus de renseignements, communiquer avec la persomu_voi_]!
respousable du COAI dont le nom figure a la fin de chaque énoncé, sans oublier d’indiquer le numéro de dossier pour un service plu
rapide. Les exportateurs canadiens qui ont besoin d’aide pour rédiger les documents exigés pour les appels d’offres internationaux pew.
recourir aux services de la Corporation commerciale canadienne (CCC) et tirer profit de Uexpertise de son personnel en matierc;
contrats internationaux. La société d’Etat a ses bureaux au 50, rue O’Connor, bureau 1100, Ottawa (Ontario), K1A 056, tél. : (613) 996-0¢
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pour l'essai et la protection des varié[;P ‘B
o o s (

végétales sollicite des soumissions cact ar;

tées pour la fourniture de matériel d

laboratoire utilisé pour faire essaid | |
semences. On peut se procurer les doc~ 7+ “
ments d’appel d’offres pour la somm, A"
non remboursable de 100 $US. Lada:
limite pour le dépot des soumissions e Mme ]
le 10 février 1998. Communiquer ave 2400

Sean McCabe, fax : (613) 996-2635, ¢ &t alf
indiquant le numéro de dossier 971128 9Irect
02289 du COAL Pétran

a Damas. Date de cloture : 15 avril 1998. peme
Communiquer avec Sheila Johnson, fax :  Pour d’autres appels d’offres et occasion sents
(613) 996-2635, en indiquant le numéro  d’affaires, consulter CanadExport Er le mn
de dossier 971209-02413 du COAL Direct.a http://www. dfait-maeci.gc.ca catec
UKRAINE — La Commission de 'Etat  francais/news/newsletr/canex Le cer
Cles

AFRIQUE DU SuD — Le South African Telecommunications Regulatory Authority 16
(SATRA), un organisme de réglementation des télécommunications, a fait part o, 1
de son intention de revoir, en 1998, le systtme de numérotation téléphonique par ]
actuellement en usage en Afrique du Sud. Un appel d’offres de services de consul expo
tation devrait étre lancé vers le milieu de 'année. Les entreprises canadiennes g4,
intéressées peuvent soumettre sans tarder une proposition pour aider le SATRA 2 gués
définir le cadre de référence du projet. Le SATRA prévoit également commander, gy ¢
au début de 1998, une étude, qui sera réalisée par le consultant choisi, et lancer, E
un peu plus tard dans l'année, un nouvel appel d’offres pour l'achat de matériel pou

de controle du spectre. Selon les résultats de Iétude, un contrat de trois ans d’'une ploi

valeur de 40 millions de rands (environ 12 millions $) pourrait étre attribué. Les

e . tion

24 fEVI‘IEI.‘ 1998. Communiquer avec entreprises intéressées par I'un ou I'autre de ces projets sont priées de communi-  aee

jan.e M_OUSSE[’ fax - (§13) 996'2§3 3, quer avec Larissa Pergat, déléguée commerciale, Bureau commercial du Canada,  fras;

en indiquant le numéro de dossier Johannesburg; tel. : 011-27-11-442-3130; fax : 011-27-11-442-3325. y co

971210-02417 du COAL des
Ll
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Info
(Sotre

hﬂp:!/www.dfuh-mueci.gt.tu

U'InfoCentre du MAECI offre aux exportateurs canadiens des conseils, des publications, y compris des rapports sur les marchés, ainsi que des services de référenc |
Les renseignements de nature commerciale peuvent étre obtenus en confactant |'InfaCentre par téléphone au 1-800-267-8376 (région d'Ottawa : 944-4000) P
par fax au (613) 996-9709; en appelant Faxlink de I'InfoCentre & partir d'un télécopieur au (613) 944-4500; et, enfin, en consultant le site Web du MAEC:
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Affalres étrangeres et du Commerce international (MAECI).

Mme Kathryn McCallion, sous-ministre
adjomt Affaires internationales, passeports,
. et affaires consulaires, M. Roger Ferland,
o dmecteur général, Programmes et services 2
letranger et M. Bob Lee, directeur, Dévelop-
pement des exportations, étaient aussi pré-
,; Sents a Pinauguration. Apres la cérémonie,
; le ministre a apposé sa signature au certifi-
, Cat commémorant cet important événement.

Le centre nerveux de WIN Exports

C’est dans le local du serveur qu’est
situé le pupitre de commande pour l'en-
semble des systemes supportés directement
par la Direction du développement des

exportations, notamment WIN Exports et

d’autres systemes utilisés par les déle-
gués commerciaux dans les missions

du Canada a Pétranger.
En plus des supports
pour les systemes d’ex-
ploitation de la Direc-
tion, Ie local abrite
Tatelier logiciel et I'in-
frastructure de support,
Y compris les serveurs
des réseaux locaux, les
passerelles pour téleé-
copieurs et les systemes
Nécessaires a 'échange

des données des missions. C'est grace
a Ce matériel et a la mise a niveau

Le ministre Marchi, Mina Pun,
gestionnaire de WIN Exports,
et Bob Lee

de celui des missions partout dans le
monde que WIN Exports pourra mieux
coordonner les activités des partenaires
d’Equipe Canada,
partager les clients
plus efficacement et
¢liminer les doubles
emplois et les che-
vauchements de
taches dans les ser-
vices offerts aux
entreprises cana-
diennes. Voila l'ex-
emple d'un effort
vraiment concerté.

Optimiser les efforts des délégués commerciaux
Le Réseau mondial d’information sur

les exportations WIN
Exports — la base de
données du MAECI dans
laquelle sont répertoriés
les exportateurs canadiens
et leurs compétences —
joue un role clé dans
I'optimisation des efforts
déployés chaque jour
par les délégués commer-
ciaux canadiens sur le
terrain en vue d'aider les

entreprises canadiennes a vendre leurs
produits et services a I'étranger.

CunudExporI On-Line

http://www.dfait-maedi.ge.co/francais/news/newsletr/canex

Inuuguruhon du nouveau local du
serveur de WIN Exports

Par Bob Lee, directeur; Direction du développement des exportations, MAECI

: e 6 janvier 1998, le ministre du Commerce international, M. Sergio Marchi, a inauguré le nouveau local du serveur de
{ WIN Exports a la Direction du développement des exportations du Service des délégués commerciaux, ministére des

aux entreprises canadiennes de trouver
a I'é¢tranger des débouchés et des ache-

Le ministre Marchi en compagnie du
directeur Bob Lee, du sous-ministre
adjoint Kathryn McCallion et du
directeur général Roger Ferland

marchés respectifs que pour commu-
niquer directement avec des entreprises

D’abord mis au point pour permettre

teurs pour leurs pro-
duits et services, WIN
Exports a beaucoup
évolué depuis sa créa-
tion. Les délégués com-
merciaux se servent
désormais de cet outil
indispensable tant
pour trouver des four-
nisseurs canadiens
pouvant profiter des
débouchés offerts a
Iétranger dans leurs

Voir page 14 — Inauguration
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Notre avenir en téte — Rapport sur les activités
fédérales en sciences et en technologie

l es initiatives du gouvernement fédéral créent des emplois dans
__ mettant ainsi Vinsertion des Canadiens dans I'économie du sav
oeuvre de la stratégie du gouvernement pour les sciences et la technologie (S-T), publié le 22 décembre dernier.

« Notre avenir en téte — Rapport sur
les activités fédérales en sciences et en
technologie - 1997 montre clairement
que la stratégie fédérale en sciences et
technologie contribue au renforcement
du systeme d’innovation canadien,» a
affirmé Ron Duhamel, secrétaire d’Etat
(Sciences, recherche et développement),
en annoncant la publication du rapport.
Apres avoir exposé comment le Cana-
da fait la transition a une société du
savoir et analysé l'investissement fédéral

Enquéte sur les petites entreprises canadiennes en Asie

e Consortium d'affaire avec I'Asie

méne une nouvelle enquéte nova-
trice sur les activités commerciales des
entreprises canadiennes en Asie. Dans
le cadre de cette enquéte menée a I'échelle
nationale, on interrogera plus de 8 000
petites et moyennes entreprises sur leurs
activités commerciales en Asie, notam-
ment sur la facon dont elles sont entrées
sur le marché, sur les types de forma-
tion dont elles ont besoin et sur leurs
plans d’avenir dans la région. Les ques-
tionnaires, établis en francais et en anglais,
¢taient mis a la poste 2 la fin de janvier;
les résultats seront rendus publics en
avril, 2 Voccasion de la premiere con-
férence nationale du Consortium.

Selon lesprévisions, le marché asia-
tique,rcpr;;%s;sltera pres de 50 % du PNB
mondial d'ici an 2000. Pourtant, le
Canada demeure un intervenant relative-
ment peu important dans la région. C'est
de cette situation qu'émerge la nécessité
d'une meilleure compréhefision de ce
dont les entrgprises canadiennes ont
besoin p,o&tr(féuésir"gﬁ,Asie/ et de la

H
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dans les sciences et la technologie, les
auteurs du rapport se concentrent sur
les résultats obtenus en expliquant en
quoi les mesures que les ministeres et
les organismes ont prises pour mettre
en oeuvre la Stratégie ont contribué a
Teffort fédéral en sciences et en techno-
logie et ont renforcé le systeme national
d’innovation. La derniere section du rap-
port est dailleurs consacrée & l'innovation
et aux personnes, les deux themes clés
de la politique fédérale en sciences et

nature des obstacles réels et percus
auxquels elles se heurtent.

Pour réaliser cette enquéte, le Consor-
tium bénéficie de 'appui de deux par-
tenaires principaux, soit Hong Kong
Telecom (Canada) et le ministere des
Affaires étrangeres et du Commerce
international.

Le Consortium d'affaire avec I'Asie est
le fruit d'une coopération entre les centres
dérudes de gestion asiatiques, notamment
le Programme d’études en affaires asia-

les secteurs de pointe et favorisent la croissance économique, p
oir Voila lune des conclusions du premier rapport sur la mise e
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Le
en technologie au cours des prochain To
annees. de

« En examinant tout d’abord ses pr T'ét
rités relatives a la S-T, puis en redist P
buant judicieusement ses ressources,|
gouvernement fédéral a pu respectert Les
important engagement pris a ce chapitr
a ajouté M. Duhamel. Cependant, not la
succes collectif dans le prochain sieck

dépendra, tout compte fait, de notr P2
capacité de relier les Canadiens de tou: €%
Voir page 14 — Notre ave Eo ]
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de
tiques et le Joint Centre for Asia Pacifi am
Studies a 'Université de Toronto eti cor
I'Université York ainsi que le Centre for
Canada-Asia Business Relations a2 I'Uni  ag

versité Queens. 11 offre des cours sp¢  m:
cialisés, des séminaires, des ateliers et
des recherches contractuelles aux entre
prises canadiennes et asiatiques. al
Pour plus de renseignements st «
enquéte, communiquer avec Micha  C
Hartmann, Secrétariat du Consortiut  dx
Jdaffaire avec PAsie, 16l. : (416) 978-01¥ in
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Une jeune entreprise d’alimentation spécialisée godte
pour la premiére fois au succés sur un marché étranger

€ e

Lentreprise de quatre employés située a Concord, au nord de
aipy; Toronto, a commencé a exporter pour accroitre ses rentrées

de fonds. Lentreprise a da travailler dur pour réussir a
pr étranger. Or cette réussite a pu étre facilitée par une aide
lisy précieuse de I'Etat.
sl
er; Les premiers pas sur le marché
pir Le président de la société Norstar, M. James Muccilli, explique
not la démarche premiere de l'entreprise : « Nous avons étudié le
ock marché américain pratiquement dés le départ par le biais d'une
otr Pparticipation a une mission du programme Nouveaux exporta-
Jue teurs aux Etats frontaliers (NEEF), a Chicago. Cette mission
coincidait d’ailleurs avec le salon du Food Marketing Institute
(FMD) a l'intention de l'industrie de I'épicerie qui avait égale-
ment lieu dans cette ville, en mai 1997. »

« Notre participation a ces deux événements nous a

.' permis d’obtenir certains renseignements précieux sur le

marché, entre autres sur les produits et les prix, ajoute

M., Muccilli. Nous avons également pu offrir des échantillons

de notre dessert italien, le tiramisu, a de potentiels clients
ifi américains dans le cadre d’une réception organisée par le
ti consulat général du Canada a Chicago apres le salon du FML. »
for Lentreprise a obtenu une aide précieuse de Mme Kam O'Keefe,
ni agent de commerce, sous la forme d'une séance d’infor-
¢ mation complete sur les conditions du marché américain
t  — alaquelle participaient des experts américains de
e Palimentation — et de renseignements sur les services

alimentaires, les courtiers, les détaillants et les distributeurs.
st « LFtat est une bonne source d’aide, soutient M. Muccilli.
. Clest d’abord M™e Carol Kerley, du ministere canadien
ur de PAgriculture et de 'Agroalimentaire 2 Guelph, qui m’a
I¢ informé de la mission NEEE Puis la présence du Service
canadien des délégués commerciaux nous a été trés utile
tant a Chicago qua New York. Enfin, le ministre ontarien du
Développement économique, du Commerce et du Tourisme,
M. Al Palladini, nous a offert de judicieux conseils. »

v

» P'Jr Tne jeune entreprise preéte a célébrer sa premiere année en affaires, la société Norstar Foods Ltée, a déja fait lexpérience de 'ex-
J portation apres une entrée réussie sur le marché américain de Ualimentation spécialisée.

Des occasions d’affaires qui se concrétisent
Létape suivante de la stratégie de Norstar consistait a participer
au Salon de l'alimentation spécialisée de New York en y pré-
sentant a la fois un nouveau produit, son tiramisu parfumé
au citron, et son tiramisu traditionnel. Mentionnons que
ce dernier s’est mérité le Grand Prix canadien des produits
nouveaux en 1997 dans la catégorie « Produit tout canadien ».
Les occasions d’affaires se sont finalement concrétisées
et lentreprise a commencé a livrer ses produits 'automne
dernier a des clients de New York, du Massachusetts, du
Texas et de la Californie, qui en ont acheté pour pres de
100 000 SUS. Avec les possibilités d'affaires du FMI auxquelles
son entreprise doit donner suite, M. Muccilli prévoit que son
chiffre d’affaires atteindra, en 1998, le million de dollars.

Des conseils sur la facon d’accéder au marché américain

Il n’est cependant pas facile de s’établir aux Etats-Unis. « Les
fagcons de procéder aux Etats-Unis sont différentes, précise
M. Muccilli. Les détaillants et les distributeurs américains
sont plus dynamiques parce qu'ils disposent d’un plus grand

bassin d’entreprises et de produits sur leur propre marché. lls
peuvent donc étre moins disposés a prendre un risque avec
une petite entreprise étrangere. »

M. Muccilli conseille aux entreprises de s'assurer qu'elles
possedent une expérience pratique avant de se mettre a
chercher des agents, des courtiers et des distributeurs : « Parlez
a d’'autres entreprises qui ceuvrent dans un secteur d’activité
similaire au votre pour savoir avec qui elles font affaires et misez
sur de petites entreprises qui évoluent dans ce vaste marché. »

Le succes, selon M. Muccilli, se résume a dresser un bon
plan de commercialisation et a le mettre en application sur
un marché précis, ainsi qu'a cibler deux ou trois entreprises,
choisies avec l'aide du délégué commercial du Canada spécia-
lisé dans le domaine. La régle d’or toutefois : « Vous devez
surtout avoir un produit de qualité. Notre tiramisu est fait

Voir page 14 — Norstar
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A la recherche de déhouchés extérieurs?

Assurez-vous d’étre inscrit dans la banque de données du réseau WIN Exports que
les délégués commerciaux a I'étranger utilisent pour promouvoir le savoir-faire de -
votre entreprise aux acheteurs étrangers. Pour obtenir un form:ulaf‘rg d'inscription,
télécopiez votre demande au 1-800-667-3802; ou télépﬁ?)’ﬁez;hu 1-800-551-4WIN
(613-944-4WIN a partir de la région de la capitale nationale). "~ |
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Le Sommet de I’APEC

Le premier sommet des chefs d’entreprises
~de I’APEC a Vancouver : un grand succés

Par David Stewart-Patterson, conseiller principal, Politiques et communications, CCCE

lusicurs innovations ont marqué la réunion des dirigeants de FAPEC (Organisation de coopération économique
Asie-Pacifique), dont le Canada a ¢été hote a Vancouver en novembre derier. Notamment, cet important événe-
ment politique et économique a eu son pendant du coté du secteur privé — le sommet des chefs deentreprises de TAPEC.

Le sommet des chefs d’entreprises de
'APEC a réuni plus de 200 premiers
dirigeants des plus grandes entreprises
de la région de I'Asie-Pacifique.

Ce sommet, qui a eu lieu a Vancouver
a la veille de la réunion des dirigeants
de 'APEC, a donné a ses participants
I'occasion sans précédent de dialoguer
intimement avec leurs pairs et avec les
décideurs politiques. Le Conseil canadien
des chefs d’entreprise (CCCE) — cons-
titué des cadres supérieurs de 150 des
plus grandes entreprises du Canada
— a eu l'idée de ce sommet et I'a orga-
nisé en collaboration avec le Conseil
économique des pays du bassin du
Pacifique. Le sommet a été financé par
un groupe d’entreprises membres du
CCCE et par les droits percus aupres
des participants.

Une participation de haut niveau

Le sommet, qui a eu lieu pendant la

fin de semaine précédant la réunion

des dirigeants de 'APEC et qui a été
officiellement inauguré par le premier

ministre du Canada, Jean Chrétien, a

comporté plusieurs activités, a savoir

des allocutions prononcées par des
personnalités connues du monde po-
litique et économique, des séances

plénieres interactives et des tables

rondes réunissant des chefs d'entre-

prises autour des principales questions

CanadExport

de stratégie que se posent les gens
d’affaires de la région.

Le président de la République popu-
laire de Chine, Jiang Zemin, le premier
ministre de la Malaisie, Dato Seri
Mahathir bin Mohamad, le chef de
I'Exécutif de Hong Kong, Tung Chee
Hwa, le président du Mexique, Ernesto
Zedillo Ponce de Leon, la secrétaire
d’'Etat des Ftats-Unis, Madeleine
K. Albright et le premier ministre de
I’Australie, John Howard, sont au
nombre des chefs de gouvernement,
chefs d’Etat et ministres qui ont pris
la parole au sommet.

La forte perturbation des marchés
des devises qui commencait tout juste
a ébranler une bonne partie de la
région de 'Asie-Pacifique a introduit
un élément d’urgence tant dans les
séances plénieres que dans la plupart
des échanges informels.

Les remarques du président du
Mexique, M. Zedillo, étaient on ne
peut plus a propos; celui-ci, se fon-
dant sur ce que le Mexique avait
vécu, a conseillé de « combattre le
feu par le feu ».

Quant au premier ministre Chrétien,
il a exprimé une mise en garde contre
le protectionnisme et I'isolationnisme.
« La libéralisation du commerce et
de la finance ainsi que I'ouverture
des frontieres et des marchés, voila

CANADIENNE
L'ASIE-PACIFIG]

a

la clé de la prospérité pour tous
membres de PAPEC, quel que soiy,

continent sur lequel ils se trouvent;y,
a-t-il ajouté. a
, . le
L'accent sur le dialogue et u

I’établissement d’un réseau de contacts
Plutot que de chercher a établir un ¢y,
sensus quant a la ligne de conduit
adopter, le sommet des chefs d’enige
prises s'est donné comme principal buti,
permettre aux participants d'échangg|
des idées, de tirer des lecons de lei
expériences respectives et d’établirt’
réseau de contacts grace aux séanc.
pléniéres et, surtout, aux tables rondt

« Nous estimions que le momet
était venu pour nous, chefs d'entrepris
de tenir notre propre sommet afin:
discuter de ce que nous pouvons fai o
indépendamment et en partenariat a -
les pouvoirs publics, pour étendre 1
activités et faire en sorte que toute l
région devienne de plus en plus pro:
pere », a déclaré Thomas d’Aquino, p!
sident et directeur général du CCCE.

Les tables rondes de chefs d’entx
prises ont porté sur plusieurs sujet g
dont linfrastructure, le négoce agrica |
et Pagroalimentaire, les transferts & |
technologie et 1a propriété intellectue)
I'énergie et les ressources naturelles
les transports et l'environnement.

Yoir page 5 — Le premier somn |

4 " IFinet : Tuillez-vous une part du marché des IFl

Sur le site Web du Ministere (http://www.dfait-maeci.gc.ca/ifinet), vous trouverez 1FInet qui a pour objet de vous
aider a accroitre vos chances de succes dans la poursuite d'occasions d'affaires offertes par les institutions financieres
internatiénales (IF1). Ce site vous permet d'avoir acces a des renseignements sur les projets financés par les IF1 et
sur ceux que réalisent des<¢ntreprises d’experts-conseils canadiens pour les IF1, a une liste des projets de I'’Agence
caha‘dienne_ﬁdfc(déveloﬁi;é‘mem international (ACDI) et a des guides d’affaires pour les exportateurs. Aussi n'oubliez
\ES de c}yzﬁﬁtgr 12 nouvelle page « Projets d’investissement internationaux ».
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us _k_es travaux de PAPEC dans le domaine
SOl commerce et de I'investissement
Venljperalisent les marchés et facilitent
a circulation des biens, des services,
e linvestissement et des personnes
aux frontieres, aidant ainsi tous les
fs membres a partager les avantages que
UN ¢procure le commerce mondial.
‘%‘““ En misant sur les mesures nationales
enide libéralisation et de déréglementa-
butijon et en appuyant d’autres moyens

a?gd‘action, PAPEC contribue a libéraliser
ele |

o o

mer
e pris
fin:

> faff Les défis et possibilités

'L 2% Certaines tables rondes ont été tres
re nf courues et animées, comme celles
te I portant sur les télécommunications
P et les technologies de I'information
> P et sur les marchés financiers et le finan-
“E cement. Ce dernier sujet a également
M 616 abordé lors de la séance relative aux
Ut defis et aux possibilités que présentent
itk Jes hesoins en infrastructure des pays
¢ riverains du Pacifique.

tuey Pendant cette séance, il a été question
e e la croissance rapide de I'économie et
" de la population dans les économies de
omt TAPEC, qui, conjuguée a urbanisation
rapide qu'on y observe, exerce de fortes
pressions sur l'infrastructure de la région,
déja inadéquate.

s On estime que pour amélicrer l'infra-
s Structure il faudra dépenser dans la
et seule Asie orientale 1,5 billion $ US
ce d'ici Pannée 2004. Puisque le secteur
-, Public ne peut manifestement pas
répondre 4 cette demande croissante,

N
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L'APEC est la pour favoriser les résultats

,_.::k' ) ien quil maintienne la philosophie de bénévolat ct de coopération a la base de sa création, le
B;jorum de Coopération économique Asie-Pacifique (APEC) cherche a libéraliser les échanges

cieict les investissements dans la région d’ici 'an 2010 pour les pays membres développés et d’ici

‘an 2020 pour ccux en développement.

les échanges commerciaux, tout en
veillant a accroitre le commerce et
I'investissement dans la région.

Voici quelques-uns des principaux
résultats obtenus en 1997 par TAPEC
en ce qui concerne les mesures prises
pour faciliter les affaires dans cette
région, laquelle — avec plus de deux
milliards d’habitants (ou les deux
cinquiemes de la population mondiale)
— représente 55 % du revenu mondial
et 46 % du commerce mondial.

. Le premier sommet
deS Chefs d’entreprises (Suite de la page 4)

le débat a porté sur la maniere de
mobiliser, pour créer des possibilités,
le capital, la technologie et les com-
pétences en gestion que le secteur
privé posséde en quantité énorme et
qui seront nécessaires pour répondre
aux besoins de 'APEC en matiere
d’infrastructure.

Si l'on se fie 2 quelques-unes des
observations que des participants ont
communiquées au CCCE, le sommet
des chefs d’entreprises — décrit par
un participant asiatique comme un mo-
ment marquant de I'histoire de FAPEC
— a bien valu l'effort et pourrait servir
de modele pour les réunions a venir
des dirigeants de PAPEC.

Pour plus de renseignements au
sujet du sommet des chefs d'entreprises,
communiquer avec David Stewart-
Patterson, conseiller principal,
Politiques et Communications, CCCE,
t€l. : (613) 238-3727, fax : (613) 236-8679,
courriel : bcni@flexnet.com

NS

CANADA'S YEAR
OF ASIA PACIFiIC
1997 L'ANNEE
CANADIENNE DE
L'ASIE-PACIFIQUE

Faciliter les échanges et

en rédvire les coits

* Les formalités douaniéres seront
considérablement simplifiées d’ici
le tournant du siecle grace a har-
monisation des regles, des systemes
et du commerce électronique. Les
commercants et les consommateurs
économiseront ainsi du temps et
de l'argent, car la circulation des
biens nécessitera quelques minutes,
plutot que des semaines — un
avantage pour les petites entreprises.

* LAPEC a mis au point une base de
données de tarifs d’usage a laquelle
peuvent rapidement accéder les
fabricants et les commercants pour
obtenir, 2 un coat minimal, des
renseignements utiles sur le com-
merce (disponible sur Internet a
http://www.apectariff.org).

¢ Un accord type de reconnaissance
mutuelle (MRA) a été élaboré pour
les produits automobiles, lequel
est assorti d’'un mécanisme permettant
aux exportateurs de véhicules
automobiles et aux organismes de
réglementation des pays membres
de PAPEC d'éviter les couts addi-
tionnels de mise a l'essai et d'ins-
pection.

* Un MRA type sur I'évaluation de
la conformité des aliments et des
produits alimentaires a été élabore,
et les normes (de sécurité) rela-
tives a I'équipement éledgique et
électronique seront assujetties a-
un MRA de 'APEC, ce qui évitera -
toute démarche supplémentaire’
pour lancer unproduit sur le " -
marché e ‘

= Va7f~ﬁ%i VAPEC
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L'APEC est Ia po

Les formaliteés de certification du
matériel de télécommunications
ont été simplifi¢es, ce qui a permis
d’harmoniser Ia procédure d’éva-
luation de Ia conformité. Certe
Mmesure réduira les conts de tran-
saction.

* Trois membres (j] pourrait y en
avoir cinq en 1998) font présente-
ment P'essai d’une carte de voyages
d’affaires de PAPEC pour accélérer
les voyages d'affaires. D'autres mesures
Sont en train d’étre introduites,
dont des visas pour séjours multi-
ples et des programmes de dispense
de visa,

Miliev des affaires :

améliorer la prévisibilite

LAPEC :

* dispose aujourd’hyj d’un service
d’acces en ligne (http://www,
apecsec.org.sg/sphome.html) a
des données 3 jour sur les régimes
d’acquisition et Jes projets de mar-
ché de I'Ftat, les tarifs d’usage, 1a
réglementation sur [‘investissemem,
les conditions relatives aux voyages
d’affaires, |a politique de concyr-
Tence, la législation et Jes regles
d’origine. Tous ces renseignements
bermettent aux entreprises d’écono-
miser temps et argent lorsqu’elles
ont besoin d’en savoir davantage
sur les marchés de |5 région;

® a élaboré des lignes directrices sur
les meilleures pratiques dans le
secteur de l’énergie, aidant ains;j
les producteurs indépendants d'éner-
gle qui doivent connaitre a fond
les {Qr)n{fités d’adjudication et 15

régleémentation pour obtenir des

- marchés de I'Eqa:

* 'a récemment publié un guide sur
les services d'arbitrage, de media.
‘tion-et de conciliation fournis
pour régler les différends entre des
parties dy.sécteur prive et public

CanadExgort

et entre plusieurs parties du secteur
privé — différends qui peuvent
geéner le commerce et Pinvestisse-
ment.

Créer des possibilités de contacts

* A la deuxieme foire commerciale
internationale de PAPEC, en juin
dernier, a Yantai, en Chine, plus
de 20 000 €Xposants et 100 009
visiteurs ont établi des contacts
et €largi les réseaux commerciaux.
La foire Ccommerciale de 1998
se tiendra en novembre 3 Kuala
Lumpur.

* Des séminaires de gens d’affaires
ont eu lieu au Canada I'an dernier
et ont porté sur le commerce, I’en-
vironnement, Jes transports, I'éner-
gie, ainsi que sur les petites et les
Moyennes entreprises (le calen-
drier de ces séminaires a paru
régulierement dans CanadExport).
Ces séminaires ont donné I'occa-
sion d’établir des contacts et de
Promouvoir les entreprises. La
Trencontre des ministres de PAPEC
responsables des petites e des
Moyennes entreprises 2 Ottawa
(voir le numeéro dy 20 octobre 1997
de CanadExport) a, a elle seule,
accueilli plus de 199 exposants
et 2 500 visiteurs de |3 région de
FAPEC.

UAPEC et les pefites entreprises

Bien que les 40 millions de petites
entreprises que Compte la région
Teprésentent jusqu'a 90 9 des entre-
Prises privées de |a région, seulement
35 % d’entre elles contribuent aux
€Xportations de la région.

LAPEC a pour but de régler les
questions qui, d’apres les petites
éntreprises, constituent des obstacles
majeurs i leyur pleine participation
a I'économie Trégionale et mondiale.
Parmi ces obstacles, notons le manque

ur favoriser Jes résultats

(Suite de la page 5) %
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d’acces a des
renseignements
exacts en temps :
opportun, i des technologies modery ™
a du financement adéquat, a des
ressources humaines suffisammen Ler

qualifi€es et aux marches meémes, est
dar
Des services d’information par

LUAPEC offre une vaste gamme de din
services d’information particuliere par
ment utiles aux petites entreprises
qui manquent a la fois de temps ¢
de ressources. 14 Plupart de ces
services sont offerts sans frais sur
la site Web de 'APEC (http:/twwy :
apecsec.org.sg), dont : le‘s
* les tarifs d’'usage pour les membr
de 'APEC:
® un guide sur les régimes d’inves
tissement des membres de ’APEC
notamment les lojs, politiques et
incitatifs ayant trait 3 I'investisse-
ment €tranger direct;
* le Guide de 'APEC sur les voyage
d’affaires (APEC Business Travel
Handbook) pour des renseignement
sur les visas et d’autres conditions
d’entrée dans la région:
la page d'accueil sur les marches
de I'Etat, pour des renseignements
sur les réglements et les politiques
relatives aux marchés de I'Etat;
une nouvelle page d’accueil, le
Centre de 'APEC pour le com-
merce et l’investissement (APEC
Centre for Trade and Investment),
pour accroitre lIa Ccoopération entre
les membres de 'APEC en ce quia
trait a la promotion des échanges:
* un recueil des regles d’origine, con-
tenant a la fois les regles d’origine
préférentielles et non préférentielles
pour les membres de I'APEC.

[ ]

——

CanadExport On-Line
hﬂp://www.dfait-maeci.gc.ca/francafs/
news/newsletr/canex :
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- qui ;connaissent un succes mondial.
|
en Lentreprise Mainframe, de Vancouver,
. est devenue un chef de file mondial
dans son domaine en produisant
par ordinateur des images a trois
e dimensions (imagerie 3D générée
1o par ordinateur) a une vitesse grande-
se; ment supérieure 2 la vitesse standard,
o et fce, sans pour autant sacrifier
I'extraordinaire qualité visuelle des
¢ images.

M

Vi

Le succés du produit :

- su:quulilé et son caractére unique
Comme l'explique Mairi Welman,

os. di{fectrice des communications pour

¢ lentreprise : « Ce savoir-faire est

( en:ti‘erement attribuable aux efforts

.. d’'une équipe talentueuse de reéalisa-
teurs d’émissions de télévision et de

o« films, dont certains sont les créateurs

) memes de I'imagerie 3D générée par

; ordinateur. Ces professionnels dirigent

; une entreprise qui compte plus de

ZQO salariés et est maintenant presque

trop grande pour ses installations

actuelles ».

: « Nous sommes les seuls producteurs
d’émissions télévisées d'une demi-heure
diffusées a I'échelle mondiale et pré-
sentant des images tridimensionnelles
entierement animées par ordinateur »,
ajoute MMe Welman.

; Quant a la qualité des produits de
Mainframe, I'émission Reboot a remporté
trois prix Gemini a titre de meilleure
série télévisée animée. Cette émission
entreprend cette année sa troisieme
saison et est diffusée dans plus de
70 pays. Beasties, qui commence sa
fleuxi‘eme saison, a, quant a elle, été
qualifiée d’¢mission la plus populaire
chez les enfants de 2 2 11 ans aux
Etats-Unis.

H
!
i
!
H
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?cuptive les spectateurs a I’échelle mondiale

NNE ainframe Entertainment Inc. progresse a pas de géant depuis sa création il y a seulement quatre ans. En
effet, ce studio d’animation par ordinateur apporte constamment des innovations et des améliorations a
“lauges deux émissions d’animation télévisées, Reboot et Beasties (intitulée Beast Wars a l'extérieur du Canada),

Linnovation : une priorité

Lénorme succes que connait Mainframe
n’est également pas étranger a la recher-
che constante de nouveaux débouchés
réalisée par l'entreprise. La récente en-
tente de coproduction avec Imax Cor-

poration pour la création d’'un nouveau

film, offert en exclusivité sur les simula-
teurs Ridefilm d'Imax, en témoigne.

Reboot — The Ride est projeté sur un
écran panoramique haut de 14 pieds, a
un angle horizontal de 180 degrés. Lors
de la projection, un systeme d’ambiopho-
nie numérique et un véhicule pour 18 pas-
sagers installés sur une base qui assure
un mouvement orthogonal contribuent a
créer une aventure simulée fort réaliste.

« La premiere mondiale a eu lieu
Mississauga, Ontario, en octobre dernier,
ajoute M™¢ Welman avec enthousiasme.
Des présentations ont ensuite été faites
aux Ftats-Unis, au Japon, en France, en
Argentine, en Chine et au Royaume-Uni. »

Mainframe travaille aussi en collabo-
ration avec un des principaux fabricants
de logiciels interactifs de divertissement
pour créer des jeux électroniques évolués
et a de plus conclu une entente de coen-
treprise avec une société américaine de
I'industrie du spectacle pour réaliser un
long métrage. Mentionnons que l'entre-
prise de Vancouver collabore en outre
avec plus de 100 détenteurs de permis
en vue de produire une vaste gamme
de produits de consommation, incluant
des jouets.

L'expérience : un atout préceux

« Lorsque nous avons débuté, de dire
M™e Welman, nous avions la chance
de compter parmi nous Christopher
Brough — notre directeur général —
qui comptait 25 années d'expérience

dans le milieu. »

~ Un studio canadien d’animation d’images

S
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M. Brough est actuellement respon-
sable des opérations de Mainframe sur
le marché nord-américain en raison de
ses nombreux contacts a Los Angeles.

Les activités de commercialisation de
I’entreprise a 'échelle internationale, a
l'exclusion de PAmérique du Nord, relevent
de leur c6té du plus important produc-
teur et distributeur canadien d’émissions
télévisées et de films, Alliance Commu-
nications Corporation de Toronto.

Selon Jeff Rayman, président d'Alliance
Multimedia, une des cinq sociétés qui
forment Alliance, les entreprises ciné-
matographiques canadiennes peuvent
obtenir des fonds de différentes sources
fédérales et provinciales, y compris le
Fonds de télévision et de cablodistri-
bution pour la production d’émissions
canadiennes. Elles peuvent en outre
profiter de subventions relatives au con-
tenu canadien, de divers crédits d'impot
et d'autres incitatifs.

« Outre nos nombreux contacts,
déclare M. Rayman, nous participons  des
salons professionnels spécialisés et a des
festivals du film, comme celui de Cannes,
ol nous avons gagné plusieurs prix. »

Au cours du Sommet de I'APEC, a
Vancouver, Mainframe a ouvert ses
portes aux visiteurs et 2 CanadExport.
« Plusieurs groupes ont visité nos studios,
signale M™¢ Welman. Bien que ces visites
n'aient pas donné lieu a des retombées
immeédiates, elles ont permis aux visi-
teurs canadiens et étrangerwle mieux
comprendre tous les efforts qui Sont
déployés pour créer nos produits ani-
més de calibre international. »

Pour plus de renseignements
sur Mainframe, communiquer avec
Mme%Méirmé!_maﬁ,idirectricc des
communications, tél. : (604) 681-3595,
fax : (604) 681-3517. ™.
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Nouvelles commerciales
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Une entréprise canadienne conclut une affaire de 1,37 milliard §
~au Sommet économique du Moyen-Orient et de I’Afrique du Nor

a société Methanex, de Vancouver; a récemment signé un protocole d’entente représentant quelque 1,37 milliard $ avec la socicy
‘Qatar General Petroleum Corporation (QGPC). Cette entente vise I'aménagement d’un complexe d’usines de producti
de méthanol dans VEtat du Qatar, lesquelles devraient entrer en exploitation en 2002. Laffaire a ét¢ conclue au Sommet économiqy

CanadExport

du Moyen-Orient et de U'Afrique du Nord, tenu du 16 au 18 novembre dernier au Qatar

Ce Sommet, dont le théme était la

« Création d’'un nouveau partenariat
entre les secteurs privé et public en
matiere de commerce et de croissance
é¢conomique au-dela de I'an 2000 », a
su attirer 850 gens d’affaires étrangers,
des représentants de plus de soixante-
cinq pays et de nombreux organismes
internationaux.

Un meilleur dimat commercial

dans I'ensemble de la région

Dapres la déclaration faite a P'ouverture
du Sommet, les privatisations, les
réformes structurelles et I'abolition des
barri¢res au commerce ont amélioré
le climat commercial dans toute cette
région du monde et permettront d’y
accroitre l'investissement étranger et d'y
intensifier les échanges commerciaux.
Ces facieurs, conjugués a une solide
progression du PIB, 4 une industria-
lisation rapide et a la proximité des
marchés européens et asiatiques, ont
ouvert dans cette partie du monde de
nouveaux débouchés pour les investis-
seurs. A titre d’exemple, notons que le
Fonds monétaire international (FM1)
prévoit que le Qatar enregistrera un taux
de croissance économique réelle de
plus de 15 % cette année et de 11,5 %
I'an prochain. Le FMI s’attend en outre
a ce que les taux de croissance écono-
mique demeurent €élevés au-dela de I'an
2000 et a ce que l'inflation reste faible,

soit a,u;dal)ntpurs de 2.6 %.
. La'déf€gation canadienne, dirigée

par le ministre des Affaires étrangeres,
M. Lloyd Axworthy, était composée de
gens d’affaﬁ*es qui représentaient 10
entl‘ep(iSesj canadiénnes et qui ont par-
ticipé aux 40 séances de la€onférence.
Pour l'occasiops 'ambassade du Canada
amisala ﬁfé(l;siﬁbn des représentants

S
S

des sociétés canadiennes des salons
pour leur permettre de se réunir en
téte-a-téte et d’établir des liens avec
les principaux chefs d’entreprises de la
région de méme que des installations
pour faciliter le jumelage d’'entreprises.

Les compétences canadiennes en demande
Les entreprises de la région s'intéressent
beaucoup aux compétences canadiennes
et nombreuses ont été les demandes de
renseignements, en particulier dans les
secteurs de I'exploitation pétroliere et
gaziere, de la machinerie lourde et des
pieces, des matériaux de construction,
des matériels électriques, des produits
chimiques industriels, des produits
de consommation et des services profes-
sionnels.

En plus de la société Methanex,
d’autres entreprises canadiennes ont su
profiter des occasions de jumelage qui
leur ont été offertes durant le Sommet.
ambassadeur du Canada, M. T.W. Colfer,
a félicité les entreprises canadiennes
de leur participation active au Sommet.
Dajouter I'ambassadeur : « Les produits

e
0
et services canadiens sont trés prisli
dans la région du Golfe pour leur qual G
leur compétitivité et leur fiabilité. E
raison de la vigueur de la croissance
économique que I'on observe dans | ré
région, les entreprises canadiennes;
négocient des affaires de plus en plu 1
importantes. » d

Le Sommet économique du Moye e
Orient et de I'Afrique du Nord a ét d
institué en 1991 pour soutenir le px d
cessus de paix au Moyen-Orient. Depy ti
la tenue, a Casablanca, du tout premii p
Sommet, le Canada manifeste un solit
appui a cette initiative, coparrainée pi
les Ftats-Unis et la Russie et organist
par le Forum économique mondial
dont le siege est 2 Geneve. Le Sommi
vise a4 créer des intéréts économiques
communs au Moyen-Orient et en Afri
que du Nord et a étendre le commerce .‘
au-dela des limites territoriales et
régionales.

Pour plus de renseignements, comm
niquer avec Katherine Trueman, Direc
tion du Moyen-Orient, MAECI, tél..
(613) 995-6440, fax : (613) 944-7975.

D S

LA PARTICIPATION DE LA SEE A UN PROJET
AU QATAR AIDE LES EXPORTATEURS

La Société pour lexpansion des exportations (SEE) est I'un des nombreux préteurs
i d’importance qui fournissent un total de 350 millions $US en financement de
projet pour la construction d'une usine combinant I'éther méthyltertiobutylique et
le méthanol, 2 Messaeid, au Qatar, pour la Qatar Fuel Additives Company Limited.
La SEE fournit 50 millions $US en financement avec recours limité pour appuyet
T'achat d'équipement industriel de la Foster Wheeler Fired Heaters Ltd. dont le siege
est a Calgary, de 'UOP Canada Inc. située a Toronto, de la Foster Wheeler Ltd. de
St. Catharines, en Ontario, ainsi que de quelques autres fournisseurs canadiens.
1l s'agit du premier projet de financement avec recours limité de la SEE au Qatar.
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Les prix canadiens d’excellence en affaires
décernés a des entreprises de la Gréce

Yolals
uctic

Lentreprise qui s'est méritée la médaille d’argent, McCain
Hellas Ltd., est le pendant grec du géant alimentaire cana-
dien McCain. McCain Hellas, établie en 1992, fournit
des frites congelées a presque tous les
principaux restaurants a service rapide
de Grece, tels que McDonald’s, Wendy’s
et Pita Pan. En 1997, l'entreprise s’est
également lancée dans le commerce de
détail.

La médaille de bronze a été décernée
a Canadian Roof qui importe des
bardeaux d’asphalte de Northern Globe
Building Materials de Toronto. Ces
bardeaux sont légers, entierement imper-

‘e 18 septembre dernier, a Poccasion de I'édition 1997
. de la remise des prix canadiens d’excellence en affaires,
Mig'ambassadeur du Canada en Grece, M. Derek Fraser, a

rendu hommage a trois entreprises qui
ont grandement contribué a renforcer les

Prisliens commerciaux entre le Canada et la
qual Gréce au cours de la derniére année.
té.E  Digital Image Systems Ltd. (DIS) s'est
ance vue décernée la médaille d'or pour avoir
ns |; réussi a doter les forces policieres grecques
esy — en partenariat avec Forensic Technology
ph Inc une entreprise établie a Montréal —

du premier systeme intégré de balistique
oy en Europe. Ce systeme facilite 'analyse

M. Derek Fraser (centre) en

¢ pour de nombreux autres pays.

compagnie des lauréats.

batiments.

meéables a 'eau, parasismiques et peu coii-

a étt de balles et de cartouches et permet d’en
pr déterminer l'origine. Le nouveau centre spécialisé de balis-  teux. De grandes sociétés internationales, comme
epr tique d’Athenes servira de modele et de lieu de formation ~McDonalds, les ont d'ailleurs adoptés pour leurs nouveaux

Global Education Network

.
dial . l
o place aux exportateurs canadiens!
Tues
Afri
eTce n nouveau canal de télévision, qui vise tant a répondre aux besoins qu’a satisfaire aux impératifs des Africains en matiere
et d’éducation, offre de nouvelles possibilités créatives d'exportation et d’investissement aux entreprises canadiennes.
m: L€ réseau Global Education Network  de diverses facons et tirer ainsi profit ~ GENA souhaitent explorer diverses
rec. Africa (GENA), inauguré officiellement  de I'occasion de se faire connaitre. Par  possibilités aux fins de I'établissement
¢l enoctobre 1997 a Johannesburg, acom-  exemple, ils peuvent commanditer des  de la programmation, mais ils voient
75, mencé a diffuser par satellite, depuis la  émissions produites localement sur des  particulierement d'un bon oeil les possi-

Namibie, des émissions aux radiodiffu-
seurs nationaux au Kenya, au Swaziland,
en Ouganda, en Tanzanie et en Namibie.
Aussi, d'autres pays d'Afrique viendront
bientot s'ajouter a cette liste. Les émis-
sions sont pour I'instant diffusées en
anglais, a raison de deux heures par jour,
€Ing jours par semaine.

Le réseau présente des émissions
éducatives, des cours de formation 2 dis-
tance, des émissions d’actualité édu-
catives et des messages de commandite.
Le GENA, qui appartient a des intéréts
Privés, est a la recherche d'appuis financiers
et de propositions pour sa programmation.

Les entreprises et les organismes
canadiens peuvent contribuer au réseau

sujets liés a leurs activités, commanditer
leurs propres émissions éducatives ou
des émissions canadiennes déja produites
et susceptibles d'intéresser I'auditoire
du réseau GENA.

Au nombre des sujets d’émissions
possibles, mentionnons la prévention
du SIDA, les soins de santé et la préven-
tion des maladies, 'environnement, les
sciences et la technologie, les premiers
soins et la sécurité routiere, I'alphabéti-
sation et le développement des compeé-
tences, Panglais des affaires, la construc-
tion résidentielle et la maconnerie, la
gestion du bétail et les cultures agricoles
ainsi que les techniques d’'entrainement
sportif. Les responsables du réseau

bilités qu'offre le réseau sur le plan de
lalphabétisation et du développement
des compétences.

Les entreprises et les organismes que
les possibilités de publicité liées au
réseau GENA intéressent doivent com-
muniquer avec Larissa Pergat, déléguée
commerciale, Bureau du commerce
canadien, Johannesburg, Afrique du
Sud, tél. : 011-27-11-442-3 %fax
011-27-11-442-3325, courriel : . >~
jburg@pret01.x400.gc.ca ou avec M. Kosie
de Villiers, Global Education Network
Africa, tél. : 011-27:11-783- -7189, fax
011-27-11=783-5858, courrlel f s
kdv1llrs@1afn a.com -,
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Faites parvenir sans probléme
~vos marchandises au salon d"exposition

: | par Janet Brown, de TWI Global Exhibition Logistics

CHi

‘ Fous représentez a une exposition une entreprise qui perce sur le marché international. En arrivant au salon pour installer votr—
exposition, vous apprenez que votre matériel n’est pas arrivé. Les manutentionnaires du salon vous disent que votre envoi est (eC
route et, qu'avec un peu de chance, il sera dédouané avant le début de Pexposition. Or ce n'est pas garanti. Vos pires craintes risquied

de se réaliser.

Vous auriez pu échapper a ce cauchemar
si vous aviez fait appel a un spécialiste
de la logistique des expositions com-
merciales, plutdt qu'a un transporteur
de marchandises générales, pour expé-
dier votre matériel. Beaucoup de spécia-
listes des expositions commerciales
font partie d'un réseau dont les membres
se transmettent les marchandises I'un
a l'autre, restant constamment en com-
munication afin qu’elles arrivent a
temps au stand voulu. Idéalement, le
spécialiste envoie sur place, avant que
Vous y soyez, un représentant qui véri-
fie vos marchandises a leur arrivée au
salon, puis a votre stand.

Les spécialistes des expositions com-
merciales peuvent aussi vous aider a
remplir les formalités douanieres et
vous représenter afin que les cautions
temporaires soient annulées. 1l peut
également payer les frais sur place ainsi
que transporter les marchandises d'une

exposition a l'autre, ou méme d’'un pays
a l'autre. A noter que le plus important
réseau mondial de spécialistes de la
logistique des expositions commerciales
a été mis en place par les membres de
la International Exhibition Logistics
Association (IELA).

Choisir un bon spédialiste

des expositions commerciales

Au moment de choisir un spécialiste
qui s'occupera de votre matériel d’expo-
sition, il est important que vous fassiez
appel a quelqu'un qui connait bien les
pays vers lesquels vous voyagez ainsi
que leur réglementation douaniere
en ce qui a trait aux admissions tem-
poraires et aux restrictions en matiere
de salons professionnels. Une com-
pagnie fiable doit également étre
accessible 24 heures par jour en cas
d'urgence, étre en mesure d'envoyer
du personnel sur place pour régler

mat
d’as|
les derniers détails du transport en ph*°"
de vous aider 2 retourner le matériel :<¢
point d'origine. ((‘:S
Un spécialiste de la logistique de®®
expositions commerciales cotite peut
étre plus cher qu'un transporteur d: ra
marchandises générales, mais pourrait
gtre plus économique a long terme. Er ¢
effet, imaginez que vous arriviez a une

exposition fréquentée par 10 000 visi 1€

it L@
teurs et que votre matériel d’expositior con

ne soit pas arrivé!
Pour plus de renseignements sur r

I'expédition de matériel aux expositior

commerciales, contacter Sandi Trotter

- o R0
ﬂ::—-n(-lt

élev

gérante-TWI Canada, TWI Global es

Exhibition Logistics, Plazah‘}, 2000 by
Argentia Rd., bureau 470, Mississauga
(Ontario), L5N 1W1, tél. : (905) 812-
1124, fax : (905) 812-0013, courriel :
strotter@twiglobal.com, Site Web :
hutp//www.twiglobal.com

Joignez-vous & la mission du commerce et

de l'investissement av Moyen-Orient ;

MOYEN-ORIENT — du 19 mars au 3 avril 1998 — Le Conseil
commercial canado-arabe (CCCA) est a coordonner une
mission sur,le commerce et I'investissement aux Emi-

rats arahe€’unis (Abou Dhabi, Dubai), au Yémen (Sanaa),

en Arabie saoudite (Riyad, Djedda) et en Egypte (Le Caire).
. La mission a pour but d’aider les petites et moyennes
entreprises canadiennes a se lancer sur les marchés
mdy¢’n}oriéntau§¢dﬁ 2 y accroitre leur part de marché,
a raffermir leurs relationsed‘affaires avec leurs homo-
logues au Mo’ge'xil'{Orieﬁ%{,*aiéncourager les investisse-
ments ara%gaﬁédaet,’dé fatpn générale, a promouvoir

e

I'investissement et le commerce entre le Canada et le C

Moyen-Orient.

La mission fournira aussi aux entreprises nouvelles
sur le marché du Moyen-Orient d’excellentes occasions
de rencontrer des sociétés canadiennes ayant I'habitude
d’y faire des affaires ainsi que des représentants du gou
vernement et du milieu des affaires canadiens et moyen
orientaux.

Pour en savoir plus, communiquer avec le secré-
tariat du Conseil commercial Canado-arabe, tél. :
(613) 238-4000, poste 222, fax : (613) 238-7643.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECH —~
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| Chicago lance un appel aux constructeurs de logiciels

CHICAGO, ILLINOIS — le 11 mars 1998
otr— Les constructeurs de logiciels 2 la
st erecﬁerche de revendeurs, de distribu-
queteurs intégrant leur propre logiciel au
matériel d’'un constructeur (VAR) ou
dassoc1es sur le marché de Chicago
sont invités a se joindre a la mission
‘de la Chicago Software Association
'(CS.A) mission dont le but est préci-
des sément la recherche d’associés.

) Chlcago situé au coeur de la Silicon
d& Pralrle a vu s’établir des sociétés
de premler ordre du secteur du logi-
rcu:l notamment Spyglass et Platinum
. Software, de méme que des utilisa-
_teurs comme Motorola, Ameritech
et US Robotics. Affichant le taux de
consommation par habitant le plus
élevé aux Etats-Unis, Chicago s’avere
'un des meilleurs marchés pour les
entreprises canadiennes.
1 La mission, au cours de laquelle
o0 les: participants assisteront a I'un des
événemems les plus profitables pour

pl:

=1

o ”i

les constructeurs canadiens de logi-
ciels, est organisée par le consulat
général du Canada a Chicago, KMPG
Peat Marwick et le cabinet d’avocats
Freeborn & Peters. Le conférencier
invité sera Tony Perkins, fondateur
et rédacteur en chef du Red Herring
Magazine.

Les sociétés participantes seront
d’abord appelées a donner un apergu,
d’'une durée de deux minutes, sur leur
entreprise et sur le genre d’associé
qu'elles recherchent. 1l y aura ensuite
un salon ol pourront s’établir des con-
tacts. Le programme de la matinée, qui
s'adresse uniquement aux participants
canadiens, permettra aussi aux entre-
prises de rencontrer des experts de
I'industrie et d’obtenir réponse a leurs
questions a propos de ce marché.

Plus de 300 professionnels du sec-
teur du logiciel ont assisté a 'événe-
ment en 1997, lequel a également
accueilli 10 constructeurs de logiciels

,!Jn salon ouvre les portes du futur

« Magic World »

DUBAIL EMIRATS ARABES UNIS— Du 30 mars
au 1€ avril 1998 — Le salon Magic
World International Build and Supply
Exhibition est exclusivement réserve
aux entreprises souhaitant participer
a la construction du « Magic World »,
lequel promet d’etre I'un des parcs
d’amusement les plus novateurs et
originaux du monde.

Lévénement permettra aux entre-
prises internationales de présenter
leurs produits, services et technologies.
Avant de procéder aux appels d'offres
definitifs, les représentants du gou-
vernement de Dubai et de la sociéte
International Bechtel Co. Ltd., chargée
de la gestion du projet, examineront
les besoins en matiere de conception,

de construction et d’'approvisionnement
avec les délégués. A noter que le gou-

vernement de Dubai investit plus de

600 millions $US dans la mise en ceuvre
du projet « Magic World », qui com-
prendra un parc d’'amusement interna-
tional, ainsi que dans la construction
du « Magic World City », un complexe

résidentiel et commercial sis aux abords
du parc.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec Streamline Marketing
Communications, C.P. 62440, Dubai,
Emirats arabes unis, tél. : (971 4)
329-029, fax : (971 4) 329-648, courriel :
stream@emirates.net.ae, Site Web :
http://www.streamline-uae.com

canadiens. Cette année, le Consulat
paiera les frais d’inscription au congrés
(300 $ par personne) pour, au plus,
15 sociétés canadiennes répondant

'aux criteres de participation, et ce,

dans Pordre de réception des demandes.
La date limite d’inscription est le
13 février 1998.

Pour plus de renseignements,
communiquer avec Ann F. Rosen,
agent principale de développement des
affaires, consulat général du Canada,
Chicago (1llinois), tél. : (312) 616-1860,
fax : (312) 616-1877, courriel :
ann.rosen@chcgo01.x400.gc.ca

Une mission des
technologies de
l’information en

Chine

CHINE — du 5 au 16 mai 1998 — Les
sociétés et les particuliers ceuvrant
dans le secteur des technologies de l'in-
formation et désireux de se lancer sur
le marché chinois sont invités a se join-
dre a la mission commerciale des tech-
nologies de I'information qui se rendra
a Hong Kong, Shanghai et Beijing. D'une
durée de 10 jours, la mission est
organisée conjointement par Industrie
Canada et ConnectIT et sera pilotée
par l'associé responsable du com-
merce international avec la Chine

chez ConnectIT, M. Ron Evans. Le billet”

d’avion, I'hébergement, les salons pro-
fessionnels pertinents, les kencontres -

avec les principaux acteurs® ur.cet o
immense marché en plein essor sont .

compris dans le prix de 6 900 S ex1ge"

pour la participation a cette mission..
Pour plus de rensexgnemems com-,a

- 2 favrier 1998
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BOSTON, MASSACHUSETTS — du 30 mars
au 1¢7 avril 1998 — Les entreprises
canadiennes de produits médicaux
sont invitées a se joindre a la mission
des Nouveaux exportateurs aux Etats
frontaliers (NEEF), qu'organise le con-
sulat général du Canada a Boston.

Les participants s’y renseigneront
sur les reglements américains relatifs
a immigration et aux douanes, sur les
aspects juridiques de I'exportation et
sur les regles de 'administration des
aliments et drogues (la Food and Drug
Administration). Une séance d’une
journée portera principalement sur

Foires commerciales

Une exposition commerciale donnant accés
au marché dv nord-ouest de la Russie

IMATRA, FINLANDE — du 1¢" au 3 avril 1998 — Le Canada
participera a la premiere exposition internationale du

CanadExport

Une invitation & se joindre a la mission NEEF
de produits médicaux @ Boston

le marché des produits médicaux en
Nouvelle-Angleterre et comportera des
discussions sur les circuits de distri-
bution, les tendances du marché, le
partenariat, la maniere de traiter avec
les compagnies d’assurance ainsi que
dautres aspects spécialisés de lindustrie,
que présenteront des experts améri-
cains. Le programme de formation com-
prendra également une visite a l'expo-
sition annuelle New England Health
Care Assembly Exhibition, le 1¢T avril.
Le gouvernement du Canada assumera
le cotit de deux nuits d’hébergement a
Boston. Les participants a la mission sont

finlandaises et russes de logistique et des sociétés de fina:
cement, d’assurance et de conseils.

toutefois responsables du transpor P
des repas et de leurs menues dépens (o,
A noter que la participation sera lim;
a 20 entreprises canadiennes,

Il faut soumettre sa demande p:
I'entremise du Centre du commerc ™~
international le plus pres (pour un
liste de ces Centres, priere de visite
le site Web du MAECI a http://wwy
dfait-maeci.gov.ca). 1

Pour plus de renseignements su s
la mission NEEF, communiquer avt
Christine Sarkisian, consulat génér
du Canada, Boston, Massachusetts, t¢
(617) 262-3760, fax : (617) 262-3415 m

ma

qui
flo

commerce de la Russie et de ’'Union européenne, ce qui
lui donnera accés au marché du nord-ouest de la Russie a
partir d’'une ville frontaliere finlandaise. Les organisateurs
y attendent de 100 a 200 exposants.

Imatra se situe a 200 km de Saint-Petersbourg, a la fror
tiere russo-finlandaise. On s’attend a la participation de
nombreux importateurs du nord-ouest de la Russie. pr

Les exportations et réexportations finlandaises a desl

: . : - fai
Lexposition intéressera tout particulierement les sociétés  nation de la Russie ont totalisé 3 milliards $ en 1996 et ont N
canadiennes des domaines des matiéres premiéres, des  crit de 17 % dans les cinq premiers mois de 1997. de

produits semi-finis, de la machinerie et de I'équipement, des
produits alimentaires et du secteur agricole, dont font partie
les denrées alimentaires, la machinerie agricole et les produits

Pour plus de renseignements, communiquer avec Johs ag
Pearce, ambassade du Canada, C.P 779, FIN-00110 Helsink
Finlande, tél. : 011-358-9-171-141, fax : 011-358-9-601-060

forestiers. On comptera parmi les exposants des sociétés

b

DAMAS, SYRIE — du 1€ au 4 octobre
1998 — Les entreprises de haute tech-
: n‘()lo\g‘i%’wtﬁdiennes sont invitées a se
| - joindre a des centaines d’exposants et 4
- des milliers de participants a loccasion
de 'exposition internationale de la
technologie de pointe, Intertech 98.
. 'Le Moyen-Orient est sur le-point de
connaitre une expansion sans précédent
en ce qui a paft au commerce, 2 la fabri-
canon ‘aux commumcanons et al'infra-

structure. Intertech 98 est un événement
important pour la vente de matériel
informatique et de logiciels, de matériel
de télécommunications, d’entreposage
et de télécopie, de produits audiovisuels,
de procédés d’emballage, de produits
meédicaux et pharmaceutiques, de maté-
riel et de services relatifs au pétrole et
au gaz, de matériel de protection de
l'environnement, de matériel de robotique
et électrique — pour ne nommer que

courriel : john.pearce@paris03.x400.gc.ca

Intertech 98 : une foire qui s’adresse av secteur ¢
des technologies de pointe

quelques-uns des produits et services
des technologies de pointe. Le march
de ces biens et services a été a peine .
exploité jusqu'a maintenant et conndl
aujourd’hui un essor fulgurant. c
Pour plus de détails, communiquer |
avec Glenn D. Waterman, directeur, Inter
national Trade Show Services Inc., 20
Butterick Rd., Toronto, M8W 3Z8, tél.:
(416) 252-7791, fax : (416) 252-9848,
courriel : glenn@intltradeshows.com

Ministere des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI) -




PO PRAGUE, REPUBLIQUE TCHEQUE — Le sec-
ens teur canadien de I'habitation aura une
imi occasion en or de prendre pied sur les
marchés de I'Europe centrale grace a trois

pi
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SASKATOON — 9 au 12 juin 1997 — Sous
le theme « Agbiotech : La science du
succes » (Agbiotech: the Science of Suc-
" cess), le Congres international de bio-
" technologie agricole 1998, ABIC 98,
I‘f] poftera sur les stratégies a adopter en
o matiére de commercialisation des pro-
dults issus de la biotechnologie agricole.
:Ienu a nouveau au centre d’'une région
qui représente le tiers de toute l'industrie
florissante de la biotechnologie au Canada,
ABIC 98 promet de miser sur le succes
du premier congrés, tenu en 1996, et
qui avait attiré 750 personnes venues
o de 39 pays.
de Plusieurs séances plénieres ont été
prévues pour permettre aux participants
de partager leurs connaissances et de
faire leurs commentaires sur les stratégies
a adopter en matiére de commercialisation
o des produits issus de la biotechnologie
i agricole. Parmi les 50 grands conférenciers
6 du monde entier invités a prendre la
parole figurent M. Anatole Krattiger, de
I'Université Cornell, qui fera le discours
d’ouverture et parlera de l'importance
de la biotechnologie agricole dans la
pr_osperlte mondiale, et M. Michael
Smith, de I'Université de la Colombie-
Britannique, lauréat du prix Nobel, qui
parlera des lecons tirées des premiers
' essais de séquencage du génome humain.
Quatre grand sujets seront abordés dans
la trentaine de séance prévues, a savoir
le développement des plantes et des
cultures, la zoologie, la microbiologie et
le développement commercial. Men-
tionnons que chacune des séances a é1é
concue par des experts du domaine afin
que les derniers développements et les
résultats y soient présentés.

s
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nar

>l
nt

12
all

pour les produits et services
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expositions sur 'habitation qui doivent
avoir lieu en 1998. Le 5¢ salon interna-
tional de I'habitation et de la rénovation
domiciliaire — FOR HABITAT 98 — se

ABIC 98: La science du succes

ABIC 98 comportera aussi des visites
d’entreprises de Saskatoon qui ceuvrent
dans le domaine de la biotechnologie
agricole, une foire commerciale regrou-
pant 60 exposants, des séances de dé-
monstration et des activités sociales. Les
conférences porteront notamment sur les
sujets suivants : tendances et pronostics
dans le domaine du développement de la
biotechnologie agricole sur la scéne inter-
nationale; nouveaux débouchés commer-
ciaux; secteurs de recherche scientifique
a grandes retombées; stratégies d'établisse-
ment d’entreprises de biotechnologie
agricole; et conseils pour entrer sur le
marché international.

Pour plus de renseignements sur
les démarches a faire pour assister au
congres, pour parrainer le congres
OU pour y exposer, communiquer avec
Mme Sharon Murray, ABIC 98, a/s de
The Signature Group, 608 Duchess Street,
Saskatoon (Saskatchewan), S7TK OR1,

tél. : (306) 934-1772, fax : (306) 664-6615,

courriel : siggroup@ sk.sympatico.ca, site
Web : http://www. lights.com/abic/

Les marchés de I’Evrope centrale sont mirs
"habitation canadiens

tiendra du 27 au 31 mai 1998, alors que
la 9¢ exposition internationale du bati-
ment — FOR ARCH 98 — et la 4¢ expo-
sition des machines de construction —

FOR TECH 98 — se tiendront du 22 au

26 septembre 1998.

Les marchés de 'Europe centrale
offrent de nombreux débouchés pour les
produits d’habitation canadiens. Chaque
année, 30 000 logements doivent y étre
remplacés et 20 000 nouveaux logements
doivent y étre construits pour améliorer
le parc immobilier. Toutefois, seulement
14 500 logements ont été construits
cette année. Le marché de 'habitation
en République tcheque représente entre
400 000 et 500 000 unités de logement
neuves (maisons individuelles ou appar-
tements). Le savoir-faire et I'expertise
canadiens sont recherchés, mais il est
recommandé de se trouver un bon parte-
naire sur place.

La Canadian Czech Republic Chamber
of Commerce s'occupe de l'organisation
du pavillon canadien a chacune de ces
expositions. Lorganisme offre par ailleurs
divers services aux entreprises canadiennes
qui souhaitent entrer sur les marchés de
I'Europe centrale.

Pour plus d’information, commu-
niquer avec Mirjana Sebek-Heroldova
ou avec Lubomir J. Novotny; tél. :
(416) 367-3432, fax : (416) 367-3492,
courriel : ccrec@cpol.com

Software Alliances 98

SAN D1EGO, CALIFORNIE — Le 16 avril 1998 — Les sociétés canadiennes de tech-

nologies d'information cherchant des alliances stratégiques, des investissements
ou des occasions de marketing croisé avec des entreprises de la Califqrn
Japon voudront trés certainement assister a Software Alliances 98,
d'investissement et de partenariat de cette année. Soixante petites et moyenn
entreprises de 'Amérique du Nord y feront des présentations a 200 mvestis
seurs, distributeurs et partenaires potentiels, y compris 20 sociétés ]aponalses‘ .
Le forum est commandité par ConnectIT, le Centre de promotlon du Ioglmel o
québécois et la San Diego Software Association. - -
Pour plus de renseignements, communiquer : aves Patricia P
: (905) 940-3001, poste 104, courriel :

nie et"du ‘

peel@connect-lt oncs

orum .

edl, c;qnne"c’ut}
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Inauguration duv nouveau local du serveur
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de W|N EXPO”S (Suite de la page 1)

canadiennes depuis leur poste de tra-
vail a Pétranger, et ce, grace a la fonc-
tion « fax » de WIN Exports. WIN
Exports leur permet aussi de consigner
les services fournis aux clients et de
communiquer les renseignements sur
ces clients aux partenaires d’Equipe
Canada Inc partout au pays.

Seuls les délégués commerciaux du
MAECI a I'étranger et les partenaires
d'Equipe Canada Inc au pays (a savoir,
les Centres de commerce international
et les ministeres chargés du développe-
ment du commerce international) ont
acceés a WIN Exports. Le Centre des
occasions d’affaires internationales
(COAI) — mis sur pied pour aider
les délégués commerciaux a donner
suite aux débouchés commerciaux
— se sert également de WIN Exports
pour trouver des entreprises cana-
diennes répondant aux criteres

Notre avenir en téte
(Suite de la page 2)

les couches de la société au systeme
national d’innovation. »

Le rapport a été rédigé sous I'égide
du Comité des sciences et la technolo-
gie du sous-ministre adjoint, dont les
membres représentent tous les minis-
téres et organismes fédéraux ayant des
activités et des intéreéts dans ces domaines.
Le Comité du Cabinet chargé de 'union
économique a quant 2 lui approuvé le

‘rapport le 4 décembre.

*. Lédition 1997 de la brochure Données
en sciences et technologie, source reconnue

de statlanugs récentes sur les sciences

_et la techpdlogie au Canada, a également

été pubhee en méme temps que le rapport.

Notre. avemr en téte — Rapport sur

les: actxv:tés federales en sciences et

en technologle 1997‘et I'édition 1997
de Dormee§ en sa ,'ces et ég@hﬂo“!ofgle

demandés. Le COAI communique
d’ailleurs directement avec les entre-
prises inscrites 2a WIN Exports pour
les informer de ces débouchés.

Pour Inscrire votre société

Tant les entreprises qui exportent déja
que celles qui sont prétes a le faire
peuvent voir leur nom ajouté a la base
de données. La demande d’inscription
doit préciser le domaine d’activité de
Pentreprise et son secteur (manufac-
turier ou de services), comprendre des
renseignements sur son expérience
a Pexportation et indiquer les pays
vers lesquels elle a déja exporté ses
produits ou services.

Les entreprises admissibles rece-
vront un questionnaire deétaillé qui
servira a recueillir les données qui
figureront dans WIN Exports, notam-
ment les renseignements de base sur
Tentreprise, les produits et services
exportés, les marchés vers lesquels
elle exporte et ceux qui I'intéressent.

Norstar Foods Liée. ieceines

a la main a l'aide de produits frais de
qualité supérieure. »

Laccent sur I’expansion
Comme elle est aujourd’hui le plus grand
fournisseur de tiramisu au Canada —
tant dans le secteur de la vente au détail
que dans celui des services d’alimen-
tation de I'industrie des aliments sur-
gelés de premiere qualité — la société
Norstar compte prendre de I'expansion
aux Etats-Unis et ailleurs, grace a sa
marque maison ou 4 une marque de dis-
tributeur. (Lentreprise a d’ailleurs noué
de bons contacts avec des Britanniques
par 'entremise du Haut-Commissariat
du Canada au Royaume-Uni.)

« Nous avons aussi créé une coen-
treprise pour des produits de la mer

Les entreprises doivent égalemeQ
inclure au questionnaire leur profil__
commercialisation. Obligatoire, ce prip
permettra de présenter 'entreprise i e
des acheteurs potentiels partout dar or
le monde. A noter qu’il est import: jnt
d’y utiliser certains mots clés décriva me
les produits ou services de Pentrepris
ses compétences particulieres et se d
avantages concurrentiels. de

Les renseignements fournis a co
WIN Exports doivent faire Fobjet dw 3 I
mise a jour réguliere pour que les dél off
gués commerciaux puissent commun
quer avec l'entreprise. Les sociétes inscri
peuvent par conséquent s'attendre:
étre contactées tous les ans pour reva
et mettre 2 jour leurs renseignements.

Pour inscrire votre société a
WIN Exports, télécopiez une demant:
d’inscription sur papier a en-tétei
la Direction du développement de
exportations (TCE), MAECI, fax:
1 800 667-3802 (944-1078 dans ki
région de la capitale nationale).

a valeur ajoutée avec quelques gens
d’affaires de Terre-Neuve rencontrés ¢
au salon du FMI », explique M. Muccill
plein d’assurance. Ce dernier souhait
par ailleurs obtenir une certaine form:
d’aide dans le cadre du Programme &
développement des marchés d’expor |
tation (PDME) par le biais de son Cent
local de commerce international. Cett
aide I'aidera a participer a d'autres foire
commerciales.

Pour plus de renseignements sur l2
société Norstar Foods Ltée — inscrite
dans la base de données WIN Exports
du Ministere (voir 'encadré p. 3), com
muniquer avec son président, M. James
Muccilli, tél : (905) 669-0975, fax:
(905) 669-1687.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce internatianal (MAECI) —
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MeQAKvILLE (ONTARIO) — le 20 février 1998
ofil_ Les entreprises canadiennes sont
€ Prinvitées a assister au colloque et aux
ise i ateliers sur les affaires aux Etats-Unis,
dar org;nisés par le comité du commerce
Ort jnternational de la Chambre de com-
v merce d'Oakville.

pris  Le colloque traitera entre autres choses
t se: des gaspects démographiques, de I'’Accord
de libre-échange nord-américain et du
2 commerce transfrontalier, du financement
du: 3 lexportation et des programmes d’appui
dé! offerts par I'Etat. Les participants appren-
un dront des entreprises exercant actuellement
Cri des activités aux Etats-Unis comment
rei elles s’y prennent et assisteront a des
v conférences données notamment par le
ts. délégué commercial principal au consulat
du’Canada a Détroit et par des repré-
né sentants de la Société pour I'expansion
ei des exportations et des Centres du com-

écemment publié¢, Commercer avec le

X \.Chili se veut un guide de référence
utile qui saura aider plus particulierement
les entreprises canadiennes de services
et de savoir-faire qui s'intéressent au
Chili comme porte d’entrée au vaste
marché de 'Ameérique latine.

,Puisqu'avant de s’attaquer a un nou-
veau marché mieux vaut en connaitre
certaines regles, ce guide pratique pour
Texportation de services permet entre
autres choses de se familiariser avec la
dimension culturelle des relations d'af-
faires au Chili. On y retrouve également
dgs renseignements importants sur
les principaux secteurs d’activités du
rx}arché chilien, a savoir les mines, les
foréts, 'environnement et les télécom-

CanadExport

Apprenez tout ce que vous devez savoir
pour faire des atfaires aux Etats-Unis

merce international. Les conférenciers
invités seront d’ailleurs 2 la disposition
des participants pour donner des con-
seils individuels.

Pour en savoir plus, communiquer
avec Margaret Vokes, comité du com-
merce international de la Chambre de
commerce d'Oakville, tél : (905) 337-2593.

Lo qp'r'uti‘q'ue' du négoce international

MONTREAL — ’Association des maisons de commerce extérieur du Québec (AMCEQ)
offre un cours sur la pratique du négoce international, con¢u pour fournir une
formation de base a quiconque aspire a devenir un négociant international. Le cours
de 63 heures est offert en francais en deux sessions, a savoir du 16 février au 27 avril
et du 28 septembre au 9 décembre 1998. Les participants s’y verront introduire aux
conditions et techniques servant a 'exportation et a 'importation. Des experts en
commerce international offriront des présentations pratiques, des exercices et des
études de cas, alors que FAMCEQ dispensera des consultations et un soutien
technique. A noter que le cours se donne également en anglais.

Pour plus de renseignements, communiquer avec 'TAMCEQ), 666, rue Sherbrooke
Ouest, bureau 201, Montréal (Québec), H3A 1E7, tél. : (514) 286-1042, fax :
(514) 848-9986, courriel : infocours@amceq.org, Site Web : http://www.amceq.org

~ Commercer avec le Chili : un guide pratique
pour I’exportation de services

munications, sur les débouchés qui y
sont offerts ainsi que sur '’Accord de
libre-échange Canada-Chili.

Concis, le guide Commercer avec le
Chili n'est disponible quen francais.

Pour plus d’information ou pour se
le procurer, communiquer avec Mme
Gaétane Bélanger, Servimex International,
tél. : (418) 834-5395, fax : (418) 834-
2140, courriel : belanger.g@sympatico.ca

Deux nouvelles études de marché
sur le Portugal

D eux nouvelles études de marché sont maintenant disponibles auprés
de Pambassade du Canada a Lisbonne. 1l s’agit d'un rapport de rensei-
gnements commerciaux sur le programme de privatisation portugais pour

1997-1999 et d’'un apercu détaillé du secteur portugais de la coﬁ%clién.r-
Pour plus de renseignements, ou pour commander des exemplaires, -
communiquer avec Louis Gaétan, ambassade du Canada, Lisbonne, Portugal, -

tél. : (011-351-1) 347-4892/96, fax : 011-351-1) 342-5682. ‘

RappoRTS
' SUR

{

Le Centre des études de marché d’Equipe Canada du MAECI produit une gamme compléte d'études de marché sectorielles pour aider

les exportateurs canadiens & repérer les débouchés & I'étranger. Quelque 230 rapports sont aclielement disponibles, portont sur
25 secteurs allant de I'agroalimentaire et |’automobile aux produits de consommation, aux industries forestidre L au
‘LES MARCHES !"espace et au tourisme. Les rapports sont disponibles aupres du service Faxlink de I'InfoCentre (613-
' Vinternet, & http://www.infoexport.gc.ca e
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Occasions d’affaires

fax : (613) 995-2121.

BANGLADESH — La société Dhaka Electric
Supply Company Ltd. (DESCO) lance
une appel de soumissions cachetées pour
la fourniture d'un compteur de consom-
mation programmable (avec accessoires
connexes) tri-éléments, quadrifilaire
et triphasé, de 11kV et 400V, et un
compteur de consommation bifilaire
monophasé de 10(40)A et 230V (avec
scellés). Le dossier d’appel d’offres
cotite 5000 TK. La date limite est le
16 mars 1998. Communiquer avec
Andrew Mess, fax : (613) 996-2635 en
indiquant le numéro de dossier 971223-
02509 du COAL

BANGLADESH — Lorganisme Dhaka Public
Health Engineering (DPHE) lance un
appel de soumissions cachetées pour la
fourniture des articles suivants : 1) pom-
pes immergées et accessoires pour
installation en puits d’injection a double
tubes sous des ouvrages importants
pour I'expansion de 'adduction d’eau;
2) pompes a haute dénivellation, vannes
a passage, clapets de non-retour, reni-
flards et compteurs d’eau pour I'expan-
sion de I'adduction d’eau; 3) tuyaux
et raccords ductiles pour transmission
de I'alimentation en eau et conduites
maitresses a Paurashavas. Chaque
dossier d'appel d'offres cotite 1000 TK.
La date limite est le 16 mars 1998.

CanadExport

Le Centre des occasions d’affaires internationales

* e Centre des occasions d’affaires internationales (COAI) du ministere des Affaires étrangeres et du Commerce international. Yol
d'Industrie Canada a recu les appels d’offres résumés ci-dessous. Pour plus de renseignements, communiquer avec la person™ |
responsable du COAI dont le nom figure a la fin de chaque énoncé, sans oublier d'indiquer le numéro de dossier pour un service pl,
rapide. Les exportateurs canadiens qui ont besoin d’aide pour rediger les documents exigeés pour les appels d’offres internationaux pe. al
recourir aux services de la Corporation commerciale canadienne et tirer profit de I'expertise de son personnel en matiere de con:
internationaux. Cette soci¢té d’Etat a ses bureaux au 50, rue O’Connor, bureau 1100, Ottawa (Ontario), K1A 0S6, tél. : (613) 996-0¢

Communiquer avec Andrew Mess, fax :
(613) 996-2635 en indiquant le numéro
de dossier 971223-02508 du COAI.

GHANA — Le gouvernement du Ghana a
obtenu de I’Association internationale
de développement des facilités de crédit
pour le projet d’aide technique en gestion
financiere. Le ministere des Finances
invite maintenant les entreprises cana-
diennes a soumissionner la fourniture,
I'installation et le soutien de logiciels
d’application, de logiciels d’exploitation
de réseau, d’outils de développement et
d’autres logiciels connexes ainsi que de
services de gestion de projet pour la
mise en ceuvre d’un systéme de gestion
du budget et des dépenses publiques.
La date limite est le 16 mars 1998.
Communiquer avec Louise Cardinal, fax :
(613) 996-2635, en indiquant le numéro
de dossier 980106-02575 du COAL

HoNG KoNG — Cette demande de ren-
seignements (DR) concerne la prestation
de services consultatifs pour la réalisa-
tion d’études de faisabilité en vue de
projets de gestion de cas, de gestion
des coiits et des ressources, et d’infra-
structure au titre du programme de la
stratégie des systémes d’information
du département de l'aide juridique. Les
études doivent commencer en avril 1998.

16
ru
1
[V

La date limite est le 16 mars 199¢°4" §
Communiquer avec Andrew Mess, fz
(613) 996-2635, en indiquant le numé §
de dossier 971229-02535 du COAlL 2=
dan
Pour d’autres appels d'offres et occasio
d’affaires, consulter CanadExport ELes
Direct a http://www. dfait-maeci.gc.cimp
francais/news/mewsletr/canex qua

: , ala
Le COAl accveille it
sa nouvelle directrice 7

Le Centre des occasions d'affaires int Hdi
nationales (COAI) accueille sa nouve qui !
directrice, M™me Anna Biolik. C’est ave sion
plaisir que M™e Biolik envisage I'idé:S0u
de travailler avec le milieu des affaire fem
pour promouvoir et encourager les VOl
exportations canadiennes. pou

Le COAI, un partenariat réunis- Fes¢
sant Industrie Canada et le ministere de’
des Affaires étrangeres et du Commert
international, aide a relier les petites¢ but
moyennes entreprises avec des entre séls
prises commerciales dont les noms sor
fournis par les délégués commerciaus
et les agents commerciaux canadiens 44

en mission a I'étranger. en
Si vous vous posez des questions LIZ

au sujet des services offerts par le
COALl, visitez le site Web du Centre!
http/Awww.dfait-maeci.gc.ca/iboc-cod

(o

hitp://www.dfait-moeci.ge.ca

L'InfaCentre du MAEC) offre aux exportateurs canadiens des conseils, des publicatians, y compris des rapports sur les marchés, ainsi que des services de référenc.
Les renseignements de noture cammerciale peuvent fre obtenus en contactant ['InfaCentre por téléphone ou 1-800-267-8376 (région d'Ottawa : 944-4000j o ©€
par fax ou (613) 996-9709; en appelant FaxLink de I'InfoCentre d partir d'un télécopieur au {613) 944-4500; et, enfin, en consultant le site Web du MAECI? 1

| Centre

Retourner en cas de
non-livraison a
CANADExporT (BCFE)
125, prom. Sussex
Ottawa (Ont.)

K1A 0G2

. de
POSTES>>MAIL
NarE i
@ 2488574 -
OTTAWA !
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La mission commerciale des femmes d’affaires canadiennes @ Washington :

Le point de vue américain

Gail Houck, chef de la direction, Houck & Associates, Alexandria, Virginie, Etats-Unis

pa

.S
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‘ l a mission commerciale des femmes d’affaires canadiennes, effectuée en novembre dernier a Washington, s’est avérée une

dan

[ Les‘participantes américaines ont été
' impressionnées tant par le nombre et la
quajité des entreprises qui ont participé
- a lalmission commerciale que par la

facilité avec laquelle les femmes d’affaires
_présentes étaient disposées a dialoguer

et h’échanger des renseignements. Mary
. Helms était au nombre des Américaines
| qui pnt participé aux activités de la mis-
siorl. En prenant part a la mission, elle
souhaitait entrer en relation avec des
femmes d’affaires canadiennes pour
voi% si, éventuellement, son entreprise
pou‘rrait mettre a leur disposition ses
ressources dans la région métropolitaine
de Washington (D.C.).

Pour les entreprises qui ouvrent des
bulsaux dans le district de Columbia, la
. sélegtion du personnel est bien souvent
un élément déterminant de leur réussite,
d'expliquer M™e Helms, qui est 2 la téte
; du Helms International Group, de Vienna
en \{irginie, une société de conseil spécia-
lisée dans le recrutement de cadres et
dans les questions liées a 'emploi, en par-
ticulier dans les domaines des ressources
i hun‘iaines, des communications et de la
Cfmimercialisation. La mission a été I'occa-
o Sion, pour M™€ Helms, d’accroitre sa
# Connaissance du milieu de travail inter-
li national et d’établir un certain nombre

| de relations qu'elle se propose d'entretenir.

- =
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Une occasion d’établir de préceux contacts
Pour Marsha Cohan, cette mission d’une
semaine a aussi été I'occasion d’établir
des contacts particulierement intéressants.
Avocate 2 Washington (D.C.), M™¢ Cohan
est une spécialiste des transactions natio-
nales et internationales. A ce titre, elle
conseille ses clients en matiere de mon-
tage financier, de coentreprise, de fran-
chise et de contrats de distribution.

Elle a participé a la mission en vue
d’y découvrir un associé possible pour

un de ses clients qui souhaite étendre

son activité au Canada, mais également
pour y rencontrer une avocate qui pour-
rait fournir des avis spécialisés au cas ou
ce méme client déciderait de s’associer a
une entreprise canadienne.

« J'ai atteint mes deux buts, annonce
avec plaisir Mm¢ Cohan. J'ai rencontré
la représentante d'une entreprise avec
laquelle mon client devrait étre intéressé
a s’associer. J'ai également rencontré
plusieurs avocates canadiennes qui sem-
blent avoir les compétences requises
pour répondre aux besoins de mon client
et avec lesquelles je devrais pouvoir
établir de bonnes et harmonieuses
relations de travail. »

De la méme facon, la directrice de la
commercialisation de TV on the Web,,,
une entreprise de Weston en Virginie

CanadExport On-Line
http://www.dfait-moed.ge.co/francais/news/newsletr/canex

occasion remarquablement propice a faire connaissance et a établir des liens avec des entreprises dirigées par des femmes
divers secteurs industriels, et ce, tant pour les participantes canadiennes qu’américaines.

offrant un service complet de diffusion
sur le Web, a établi des liens particuliere-
ment intéressants avec Pauline Couture,
de Pauline Couture and Associates, une
entreprise de Toronto spécialisée en com-
munications stratégiques.

« Je pense que Pauline et moi allons
étre en mesure d’abattre un important
travail ensemble », confie Lisa Amore,
ajoutant que M™¢ Couture lui a en outre
permis d’entrer en relation avec un cer-
tain nombre de femmes d'affaires qu'elle
n’aurait pu rencontrer autrement.

Voir page 2 — Le point

Info

. Export
http://www.infoexport.gc.ca

;

http://exporisource.gc.ca /

, 7,
Dans CE NUMERO DANS CE NUMERO
Av fil des initiatives ‘ Mnciaronts ‘i? |
Exportateur vers de nouveayx march
Prix d’excellence @ I'npo}gq
Nouvelles commgg;iulos...f.‘;,,

casions & aftfair
i%ﬁ

| W VN, S N

|
Ministore des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI)




Au fil des initiatives

provinces canadiennes.

« Le succes remporté par le nombre
sans précédent de petites et de moyennes
entreprises qui ont participé a notre

mission cette année est une trés grande

: Equipe Canada Inc

source de fierté pour Equipe Canada »
a affirmé le premier ministre du Canada,
Jean Chrétien. « Cette mission illus-

%

tre merveilleusement la diversité et
le nombre de débouchés qui peuvent
s'offrir a d’autres entrepreneurs cana-
diens. C’est le genre de succes dont
nous avons besoin pour encourager
plus de Canadiens a se lancer sur les
marchés internationaux, créant ainsi de
I’emploi et favorisant la croissance
économique. »

Les ententes qui ont été conclues
sont réparties comme suit : 117 con-
trats (parmi ceux-ci, sont des con-
trats d’approvisionnement signés par
la Commission canadienne du blé),
176 ententes de principe et 13 pro-
tocoles d’investissement. La Société
pour I'expansion des exportations a
pour sa part signé 18 ententes établis-
sant des lignes de crédit et des mesures

_ connexes pour aider les exportateurs
%‘*c&anadiens a exploiter les possibilités
dffertes en Amérique latine.

5 s .
~A\’u Chili_au cours de la derniére
’ ‘mission, le premier ministre
g s ] s,

membres d’Equipe Canada ont

« Equipe Canada a clairement mon-
tré a nos partenaires latino-américains
la force de I'engagement du Canada

a I'égard de leur région » a souligné

M. Chrétien. « Les ententes que nous

avons conclues concernent de nombreux

[

Au moment d’aller sous presse, la mission d’Equipe Canada 98 en Amérique latine venait tout juste de rentrer au pays
CanadExport rendra compte de facon plus exhaustive de la mission dans les numéros prochains. La mission a concl;
un nombre record de 306 ententes. Environ 27 % des entreprises participantes ont signé des contrats, c’est-a-dire plus &
140 entreprises dont la plupart sont des PME ou des établissements d’enseignement établis dans l'une ou l'autre des di

secteurs d’activité, allant de la haute
technologie a la formation et I’en-
seignement, et constituent un inves
tissement de premieére importance

dans nos relations a court comme i
long terme. »

Le point

« En fait, jaurais aimé que les rendez-
vous personnels aient pu durer un peu
plus longtemps que les quinze minutes

prévues au programme », a souligné
Mme Amore.

Un appui de la part

dv gouvernement bien apprécié

Les participantes américaines ont été
particulierement impressionnées par le
fait que le ministre du Commerce inter-
national du Canada, M. Sergio Marchi,
ait accompagné la mission pendant
toute la semaine. Elles ont ajouté quelles
espéraient que la présence du secrétaire
d’Etat au Commerce des Etats-Unis,
M. William Daly, au déjeuner offert en

de vue américain siwi s

CanadExport

son honneur par M. Marchi soit le
signal d’'un plus grand engagement
de la part des autorités américaines
vis-a-vis des entreprises dirigées par
des femmes.

En remerciant le personnel de I'am-
bassade du Canada a Washington pour
les efforts et le temps consacrés i cette
mission, les participantes américaines
ont souligné qu’il serait souhaitable
que le gouvernement américain s'inspire
de cette initiative pour organiser le
méme genre d’activité au bénéfice des
entreprises des Etats-Unis dirigées
par des femmes.

Yoir page 11 — Le point
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Une entreprise de Montréal fult
une premlere percée sur le murche sud- ufn,cum,;

1 a fallu a la société Forensic Technology WAI Inc. trois bonnes années — et un peu d’aide du gouvernement — pour faire
une percée sur le difficile mais lucratif marché sud-africain.

contrat quelle a obtenu était, pour cette
treprise dont toute la production est ex-
priée, son premier contrat dans cette par-
du monde, mais aussi son premier con-
t important 2 lextérieur des Etats-Unis.
La société Forensic posséde un sys-
me intégré d’identification balistique
ntegrated Ballistic Identification System -
IS) unique qui permet de recueillir et
analyser des données sur les balles tirées
ar des armes a feu ayant servi a com-
ettre des crimes en plus de donner aux
rvices de police le moyen de déterminer
fapidement et facilement si tel projectile
orrespond 2 telle arme et d’associer
'arme a la personne qui I'a utilisée.
« Notre systeme IBIS a déja aidé a ré-
boudre plus de 200 affaires criminelles
flans la ville de New York, notre client le
plus important, déclare la directrice des
rommunications de Forensic, M™¢ Donna
McLaean. Nous sommes également par-
venus a faire correspondre une balle a une
{ .
arme dans un aussi grand nombre de cas
ia Prétoria, ot notre produit est utilisé
depuis quatre mois. »

Un produit unique

Lentreprise mere de Forensic, la société
d'ingénieurs-conseils Walsh Automation,
est active en Afrique du Sud depuis dix ans,
de sorte que Forensic ma pas eu de diffi-
culté a trouver un représentant sur place.
« Le recrutement d'un représentant

sur place est trés important pour aider
une petite entreprise comme la notre

(35 personnes) a déméler les coutumes
locales et a surmonter I'obstacle linguis-

tique, a déclaré M™¢ McLaean. Puis, en
ce qui concerne l'utilisateur de notre sys-
teme, les Sud-Africains parlent I'afrikaans,
alors que les fonctionnaires gouverne-
mentaux parlent 'anglais. »
Néanmoins, il a fallu a Forensic trois
années d'efforts constants et toute l'aide
queelle a pu obtenir pour surmonter la con-
currence de sa principale rivale américaine.
« Les Sud-Africains nous avaient ren-
contrés, ainsi que notre concurrent, a une
foire commerciale spécialisée aux Etats-
Unis, se rappelle M™¢ McLaean. Ils ont
demandé proposition aprés proposition,
de méme que la construction sur place,
et a nos frais, d'un centre d’essai qui, en
fin de compte, nous a aidés a obtenir le
contrat. Tout cela a cotité cher, se sou-
vient-elle, mais Cest ainsi que le client a
pu constater que notre produit était le
meilleur, bien que son prix était un peu
plus élevé. Il permet d’associer a une
arme non seulement la douille de car-
touche, mais la balle elle-méme. »

Une aide irremplagable

« Les Sud-Africains connaissent tres bien
la technique, dit M™¢ McLaean, de sorte

qu'il faut étre bien préparé pour faire des
soumissions et pouvoir s'en remettre aux
conseils du représentant sur place. »

En outre, la jeune entreprise, fondée
en 1990, a recu une aide précieuse de
la section commerciale canadienne a
Johannesburg et du haut-commissariat
du Canada a Prétoria.

« Le délégué commercial, M. Ron
Hoffman, s'est chargé d’offrir pour notre

soumission le soutien officiel du Canada,
lequel a beaucoup de poids dans les
milieux militaires et policiers en Afrique
du Sud, signale M™¢ McLaean. Ensuite
il y a eu la présence de 'ambassadeur,
M. Arthur Perron, qui représentait la
Corporation commerciale canadienne
(CCQ) ala cérémonie de signature du
contrat. »

La CCC a en fait accru la crédibilité de
Forensic et lui a donné un avantage con-
currentiel en garantissant I'exécution du
contrat et en obtenant de meilleures con-
ditions de paiement. La Société pour l'ex-
pansion des exportations s’est de son coté
chargée de I'assurance, faisant de I'en-
semble de ces collaborations un véritable
effort d’équipe propre au Canada.

« Toute cette aide a été trés appréciée,
déclare M™e McLaean, et le besoin en
était tres réel étant donné que le gou-
vernement de P'Afrique du Sud ne prend
pas de décisions rapides. Il a fallu des
séances de négociations supplémentaires
pour régler les questions touchant les
taxes et les droits de douane, ce qui par
ailleurs n’est pas négligeable. »

Des perspectives d’avenir

Mme McLaean a bon espoir que le contrat
de 4,4 millions $ de Forensic avec les
quatre laboratoires judiciaires des
services de police d’Afrique du Sud
ouvrira d’autres possibilités si le pays
décide de construire d’autres installa-
tions du méme genre.

\
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Ala recherche de débouchés exterleurs

Assurez vous d’étre lIlSCl'l[ dans la banque de données du reseau WIN Eprns que

votre entreprise aux acheteurs étrangers. Pour obteni
télécopiez votre demande au 1-800-667-3802; ou télé
(613-944-4WIN a partir de la région de la capitale nanana]e
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Appel de candidatures pour les Prix dexcellence
exportation canadienne de 1998

pres une autre tres bonne année, le programme des Prix dexcellence a Pexportation canadienne invite les entreprises a présente
L leur candidature en vue des prix de 1998. Le ministre du Commerce international

prix a Calgary, le 5 octobre 1998.

Chaque année, de 10 a 12 Prix d’excel-
lence 4 Texportation canadienne sont remis
pour souligner I'aspect global des résultats
des sociétés canadiennes sur les marchés
étrangers. Cette année encore, les deux
organisations qui parrainent les prix, soit
la Banque canadienne impériale de com-
merce et la Société pour I'expansion des
exportations, reconnaitront chacune I'un
des lauréats dans les domaines de la créa-
tion d’emplois, des réalisations des petits
exportateurs, et des résultats aux plans
de I'innovation et de la technologie.

Depuis l'instauration de ce programme
en 1983, 200 exportateurs canadiens,
choisis parmi 3 200 candidats, ont recu
ce prix prestigieux.

Qui peut présenter sa candidature?
Peut présenter sa candidature toute
entreprise ou filiale d’'une entreprise
installée au Canada et qui exporte
avec succes des marchandises ou des
services depuis au moins trois ans
sans interruption (1995-1996-1997).
Les maisons de commerce, les insti-
tutions financiéres et les firmes ceuvrant
dans les secteurs des transports, des
études de marché, de I'emballage et
de la promotion sont également
admissibles.

Comment les prix sont-ils attribués?
ges gagnants sont choisis par le comité
‘de sélection des Prix d’excellence a
‘lﬂ’réx%portation canadienne. Ce comité,
‘constitué de gens d’affaires chevron-
fant de partout au Canada,
e ’c(ﬁsfre autres, sur les critéres
our choisir les entreprises

* la capacité de I'entreprise d’exporter
de nouveaux produits sur les marchés
internationaux.

Qu’est-ce que ce prix peut vous rapporter?
Les entreprises gagnantes peuvent utiliser
le logo du prix sur leurs produits, leur
papier a en-téte ainsi que dans leur publi-
cité et leur matériel promotionnel pen-
dant trois ans. Une campagne de publi-
cité et de promotion, réalisée a I'échelle
nationale et internationale et mettant en
vedette les gagnants, présentera aussi
leurs réalisations sur les marchés du
monde. En plus, des commanditaires
individuels entreprennent des campagnes
de promotion au nom des sociétés qui
ont remporté le prix. Au nombre des
activités organisées, mentionnons des
conférences et des allocutions, des dé-
jeuners et des réceptions ainsi que du
matériel publicitaire et promotionnel.

, 'honorable Sergio Marchi, remettra c

Les gagnants de 1997 et ceux des
années antérieures s'entendent pour
dire que la reconnaissance que leur;
value ce prix s’est avérée un outil de
marketing efficace; elle leur a donne
une plus grande visibilité au pays, a
attiré de nouveaux clients étrangers «
a rehaussé le moral des employés.

Lyne Riese, président de la sociét
Canadian Lake Wild Rice de La Ronge,
en Saskatchewan, entreprise gagnante
du prix en 1992, affirme que 'expérience
a été positive a tous les points de vue
parce qu’elle a contribué a rassurer les
fournisseurs dans d'autres pays.

M. Riese estime que les exportations
représentent environ 90 % du chiffre dat
faires de son entreprise, lequel sest accru
de 35 % depuis que celle-ci a requ le prix

La date limite pour la réception
des candidatures relatives aux Prix
d’excellence a l'exportation canadienne
de 1998 est le 15 avril 1998.

Nom :

Pour obtenir un formulaire d'inscription au programme des Prix d’excellence 2
I'exportation, faire parvenir ce coupon a :

Programme des Prix d'excellence a 'exportation (TBC)
Ministere des Affaires étrangeres et du Commerce international
125, promenade Sussex, tour C, 5¢ étage
Ottawa (Ontario) K1A 0G2
Télécopieur : (613) 996-8688

Teéléphone : 1 888 811-1119

Titre:

Nom de I'entreprise :

Adresse :

Ville (Province) :

Téléphone :

Télécopieur :

Code postal :

Ministére des Affaires étrangéres et dy Commerce international (MAECI) —
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ae lew’ La priorité pour la campagne de 1998 est de trouver un
eu troisieme commanditaire officiel qui acceptera de donner

ce programme notoire et prestigieux.
organisation choisie rejoindra les deux autres com-

mahditaires officiels — la Banque Canadienne Impériale

de Lommerce (CIBC) et la Société pour I'expansion des

. exportations (SEE) — qui, sous le théme « Partenaires
pour le commerce », se sont joints au ministere des
Affaires étrangeres et du Commerce international pour
la §amnpagne de 1995.

Le programme
Lejbut du programme est de faire connaitre les nom-

| bréuses occasions d’affaires qui s’offrent aux entreprises

cagadiennes a I'échelle internationale et de souligner les
su¢ces commerciaux du Canada sur le marché mondial.
ar le biais des Prix d’excellence a I'exportation canadienne
remis chaque année en octobre, le Ministere souligne les
réalisations d’un groupe particulier d’entreprises canadiennes
suf les marchés d’exportation. Les prix sont présentés aux
ré¢ipiendaires par le ministre du Commerce international a
Porcasion d’'une cérémonie spéciale qui se déroule dans le
re de la réunion annuelle de I'Alliance des manufacturiers
e des exportateurs du Canada. Cette cérémonie, qui aura
- lieu a Calgary en 1998, devrait attirer de 500 2 600 dirigeants
' d'gntreprises et représentants d’administrations publiques
© dq toutes les régions du pays.

- La'promotion
s sociétés commanditaires officielles des Prix d’excellence a
xportation canadienne sont bien représentées dans tous les
ects du programme, particulierement dans les activités de
Pfomotion et le matériel publicitaire. Leur participation a ce
- tifre leur donne la chance d'établir des liens valables avec des
ients et des partenaires éventuels au Canada et a I'étranger.
] En 1997, des prix portant le nom des sociétés com-
anditaires et reflétant les priorités de ces dernieres ont
€ remis, et ce, pour la toute premiere fois dans I'histoire
programme. A titre d’exemple, la Banque CIBC a
ésenté un prix soulignant les réalisations sur le plan
e la création d’emplois alors que la SEE a récompensé
l s efforts d’'un petit exportateur. La nouvelle organisa-
on commanditaire se verra aussi accorder I'occasion
e faire un tel témoignage de reconnaissance.

Y

LES CQMMANDITAIRES DES PRIX D EXCELLEN(E A L EXPORTATION
CANADIENNE JOUISSENT D UNEVVGRANDE VISIBILITE

lauriers. En effet, la séance de remise de prix du 6 octobre 1997, qui a marqué avec succes le début des activités de M. Marchi
nt que ministre du Commerce international, n’était pas aussitot terminée que l'on commengait a planifier la campagne de 1998.

On ne peut pas dire que les responsables du programme des Prix d’excellence a 'exportation canadienne se reposent sur leurs

Dans I'ensemble, la campagne nationale de promotion
des prix d’excellence comprend les éléments suivants :
 Plus de 1 200 dossiers de presse distribués a des repré-

sentants de médias au Canada et a I'étranger, incluant

un communiqué ministériel, une description des
accomplissements de chaque récipiendaire et 1a men-
tion du rdle joué par les sociétés commanditaires.

* Des suppléments spéciaux dans un certain nombre de
reviles nationales et de journaux, tels Report on Business,
Canadian Airlines Inflight et Les Affaires. Chaque société
commanditaire a d’ailleurs droit a un volet du supplément
pour diffuser son message. Des copies du supplément
sont également remises 4 chaque récipiendaire et
société commanditaire en plus d’étre envoyées a tous
les bureaux commerciaux du MAECI au Canada et aux
ambassades et consulats aux quatre coins du globe.

» Des copies du supplément sont aussi fournies a I'Institut
canadien du service extérieur du MAECI. Llnstitut s’en
sert dans le cadre de son programme de développement
du commerce international, qui met I'accent sur la promo-
tion des exportations et s'adresse a 'ensemble des délégués
commerciaux. Les Centres d’études en administration
internationale, qui sont situés dans neuf universités
canadiennes, utilisent aussi le supplément et des vidéo-
clips dans le cadre de leur programme de MBA.

* Le supplément est également inséré dans CanadExport
et diffusé dans la version en direct du bulletin et sur le
site Web du MAECI sur les Prix d’excellence a I'expor-
tation canadienne. Un lien-clé est aussi établi avec les
sociétés commanditaires, leur permettant d’inclure le
supplément dans leur propre site Web.

» Toute cette publicité écrite est complétée par une cam-

pagne radiophonique a I'échelle du pays. Des capsules

personnalisées de 30 et de 60 secondes portant sur /
chacune des entreprises récipiendaires seront fréquem-

ment diffusées dans les zones d’écoute immédiates des L

gagnants, pendant une période de deux

octobre. Les commanditaires sont mentio
chacune de ces capsules.

16 février 1998




Nouvelles commerciales

Israél a été convié a « gotiter au Canada » au cours d’un événement spécial organisé par I'ambassade du Canada a Tel Aviy
4 jour, la population israélienne, des gens d’affaires, des exploitan
es ont été invités a faire le « tour » du Canada d’un océan a Pautr,
que le Canada faisait de mieux dans les domaines de la technologie, de Iq

le 10 novembre 1997. Durant cette fantaisie d’'un
d’entreprises touristiques et des journalistes culinair
Cette journée leur a en fait permis de voir ce
fabrication, de la cuisine et de la culture.

Visant a promouvoir le Canada comme
destination touristique, partenaire
commercial et mosaique culturelle,
I'événement a été inauguré par un diner
spécial, tenu la veille au Sheraton Tel
Aviv. Le menu 2a cinq services composé
de spécialités canadiennes a été préparé
par I'un des grands chefs cuisiniers
du Canada, lauréat aux Olympiades
culinaires, M. Theodore Reader, en
collaboration avec le chef de cuisine
du Sheraton, M. Hans Lelie, et son
équipe. Parmi les plats présentés figu-
raient du saumon de I'Atlantique
servi sur une planche de cédre haida
et accompagné d’asperges fraiches et
d’une aioli a base d'ail grillé. Ce plat
€tait entres autres suivi d’un filet

de beeuf de I'Alberta grillé assaison-

né de café de marque plat gourmet
President’s Choice et accompagné
de pémmes de terre en purée, de con-
fit de légumes-racines et d’une sauce
au sirop d’érable. "

L'un des principaux quatuors cana-
diens, le Pride of Canada, a agré-
menté la soirée avec un hommage
musical au Canada.

Durant son discours, 'ambassadeur
David Berger a aiguisé encore plus

1 I'appétit des convives en leur don-

ant un avant-goat de ce qui les
- attendait le lendemain.

CanadExport

Isral goite u Canade

Ce qu’ils ont en fait pu découvrir
la journée suivante était une foule
de pitces exposées montrant ce qui
se faisait de mieux dans les provinces
et les territoires canadiens. Les invités
israéliens ont été invités a voir les
pieces exposées par Bombardier,
Canadian Highways International et
Nortel et a parler a des représentants
de TNN Networks et de Téléglobe.
Ils ont également pu contempler les
ceuvres du sculpteur haida Dick Bellis
et du sculpteur inuit Sam Pitsiulak.
En selle sur un cheval gracieusement
prété par le corps policier israélien,
Oonaugh Enright de la Gendarmerie
royale du Canada a aussi montré la
GRC dans ses plus beaux atours.

Prés de 30 entreprises et organi-
sations canadiennes et israéliennes
ont commandité I'événement, dont
le Sheraton Tel Aviv, Air Canada et
les magasins Supershuk de Greenberg
en collaboration avec President’s
Choice International. I’événement
inaugurait d’ailleurs une démonstration
d’une durée d’'un mois des produits
de President’s Choice International
dans 20 magasins de Greenberg répartis
dans tout Israél.

Comme I'ambassadeur Berger I'a
souligné dans son discours, les liens
canado-israéliens se sont raffermis

ces derniéres années, grace en Pparti
a I'entrée en vigueur de I’Accord
de libre-échange éntre le Canadaq
Israél en janvier 1997. Cet accord;
déja entrainé un accroissement substar
tiel des échanges commerciaux bil
téraux : les exportations canadienne
vers Israél ont en effet augmenté ¢:
55 % au cours de 1997, atteignant
ainsi les 294,5 millions $ US, alors
que les importations canadiennes
provenant d’Israél ont cru de 20 %,
pour atteindre 151, 6 millions $ US.
Pendant ce temps, les importations
israéliennes en provenance des Etats
Unis et d’Europe, les deux principaux
partenaires commerciaux d’Israél, ont
diminué.

Lambassade est enfin convaincue
que cet événement a réussi a aiguiser
encore plus l'appétit des Israéliens
pour la culture, les produits et les
destinations touristiques qu’offrent
le Canada.

CanadExport On-Line
http://www.dfait-maed.gc.co/
francais/news/newsletr/canex
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IFlnet : Taillez-vous une part dv marché des IFI Ml

site Web du Ministere (http://www.dfait-maeci.
ccroitre vos chances de succes dans la

ge.ca/ifinet), vous trouverez IFInet qui a pour objet de vous
poursuite d’occasions d'affaires offertes par les institutions financiéres
vous permet d’avoir acces a des renseignements sur les projets financés par les IFI et
= g Pr?prises d’experts-conseils canadiens pour les IFL, a une liste des projets de FAgence
opper efrg}t}international (ACDI) et a des guides d'affaires pour les exportateurs. Aussi n'oubliez
By page « Projets d’investissement internationaux ».

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAEC) —
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JLe FITT, un organisme a but non lucratif

créé au début des années 90 et financé
par le secteur privé et Développement
des ressources humaines Canada, est
le centre de formation en commerce
international du Canada. A ce titre, il
offre aux entreprises canadiennes, en
particulier aux petites entreprises, une
formation accessible et complzte en
commerce international.

Dans les premi2res années suivant sa
création, le FITT a travaillé en étroite col-
laboration avec l'industrie afin d’élaborer
un programme de base national, soit
FiTThabiletés. Ce programme, qui
permet d’acquérir des connaissances et
des compétences concrétes et pratiques,
est dispensé, suivant divers modes de
présentation, par des spécialistes d’expé-
rience dans des colleges communautaires,
des universités et des organismes privés
partout au Canada. Depuis quatre ans et
demi, quelque 2 500 personnes ont par-
ticipé aux 5 000 cours et ateliers dispensés
dans le cadre de FITThabiletés.

De nouveaux programmes

de formation spécialisée

A son programme de base, le FITT a
récemment ajouté un nouvel ensemble de
programmes et de mesures. Par exemple,
FiTTentreprises est un programme dans
le cadre duquel sont offerts une formation
et des services congus pour répondre
aux besoins d’entreprises individuelles.
AgFITT est un programme de formation
spécialisée qui s'adresse aux entreprises
agroalimentaires, alors que FITTservices
est destiné aux entreprises désireuses
d'exporter leurs services. AgFITT et
FITTservices sont actuellement 2 I'essai
dans plusieurs provinces.

CanadExport

Le FITT aide les e"“el’"‘seis canadiennes a étre fin
,pretes a expo”erlz,,

par Stephen Goban étfosef ]ufkowc, Equ:pe de marketmg du FITT

Devant I'insistance des membres
de I'industrie pour que soit établie
une accréditation professionnelle pour
les entrepreneurs en commerce interna-
tional, le FITT, en vertu de son mandat
lui imposant d’élaborer des normes
nationales de formation dans ce domaine,
créait, en 1997, une nouvelle accrédi-
tation professionnelle, soit le PACI
(Professionnel agréé en commerce in-
ternational). Les titulaires de cette
accréditation ont da satisfaire a2 un
ensemble rigoureux d’exigences. Ils
ont notamment réussi le programme
FITThabiletés (ou un programme équiva-
lent) et comptent au moins trois années
d’expérience dans le domaine du com-
merce international. D’apres les résultats
d’'un sondage mené dans l'industrie par
la maison KPMG, 100 % des entreprises
interrogées ont affirmé qu'a compétences
égales elles accorderaient la préférence
2 une personne possédant une accrédi-
tation de PACI, et ce, tant au moment
d’engager un employé que d’accorder une
promotion. Les premiers diplomés du
programme FITThabiletés a I'Université
Carleton se sont vu décerner l'accrédita-
tion PACI en janvier a 'occasion d'une
cérémonie aux édifices du Parlement.

Le FITT recrute des membres

Au moment ou il langait l'accréditation
de PACI, le FITT décidait de recruter
des membres, que ce soit des particu-
liers ou des organisations ceuvrant dans
le domaine du commerce international
ou s'intéressant a celui-ci. Le FITT
vise désormais 2 devenir un centre o
seront élaborés les programmes de for-
mation dans le domaine du commerce
international et vers lequel convergeront

~omme peut le confirmer tout délégué commercial, lorsqu'il s'agit d’exploiter des débouchés internationaux, ce sont généralement les
_, entreprises bien préparées qui ont le plus de succes. Les petites et moyennes entreprises n'ont pas la tache facile quand vient le temps
dacquérlr tout Déventail des connaissances et des compétences voulues pour réussir a lexportation. Pour bon nombre des entreprises, la
néthode d'apprentissage « sur le tas » est un moyen beaucoup trop cotiteux et long de rassembler les atouts nécessaires. C'est pour cette
aison que le Forum pour la formation en commerce international (FITT) a lancé un ensemble de nouveaux programmes et de mesures
nfin doffrir aux entreprises canadiennes une plus vaste formation dans le domaine du commerce international.

les compétences dans cette sphere d’acti-

vité. Les membres du FITT bénéficieront
d'une foule d’avantages et pourront par-
ticiper a4 de nombreuses activités. La

premiere conférence nationale du FITT

se tiendra en juin 1998 dans la région

d’Ottawa-Hull.

Toutes ces mesures montrent bien a
quel point le FITT a a coeur de répondre
aux besoins de formation des particu-
liers et des entreprises. En fait, le FITT
s’est donné pour objectif d’aider les
entreprises et les particuliers (qu’il
s'agisse de salariés ou d’entrepreneurs)
a devenir plus efficaces. Ainsi, lorsque
des débouchés s'offriront sur les marchés
internationaux, les Canadiens seront
fin préts a les exploiter!

Pour plus d’information, commu-
niquer avec Stephen Goban, Equipe
de marketing du FITT, tél. : (613)
282-8561, fax : (613) 233-7617, cour-
riel : ibnav@magi.com

{Suite de lo page 3)
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Tirant pleinement parti des foires
commerciales, la société Forensic a ;
déja obtenu des résultats dans des
endroits aussi éloignés que Hong Kong, -
la Thailande, la Grece la Turquie et! le:

— 16 février 1998
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Nouvelles commerciales

1 - prises lavalloises

CanadExport

urant la mission commerciale

k7 des femmes d'affaires canadiennes
a Washington en novembre dernier
(voir I’édition du 15 décembre 1997
de CanadExport), un groupe de femmes
daffaires prétes a exporter engagées
dans I'industrie des logiciels et de la
technologie ont décidé de former un
consortium pour commercialiser
leurs services aux Etats-Unis.

Le consortium — Women’ Software
and Technology Association (WSTA) —
est une association nationale a laquelle

Les exportateurs
par le Cl

i st

I'exemple de leurs confreres québeé-
. X cois réunis au sein du Club Export
Agro-Alimentaire du Québec, un bon
nombre d’exportateurs agroalimentaires
des provinces de I’Atlantique ont ré-
cemment décidé de mettre sur pied un
tel regroupement dans leur région. Cest
en fait dans une proportion de 70 %
que les industriels des quatre provinces
maritimes ont confirmé leur intérét
pour cette initiative.

¥

“T AVAL TECHNOPOLE, l'organisme

—sde promotion des investissements

; de:"yille de Laval, au Québec, lancait
- récemment

ne toute nouvelle division

el

1, consacrée au développement des
portations, aura pour mandat d’en-
rienter et d’'appuyer les entre-

£ 5 )

‘ .leur démarche
marchés étrangers: GeeT dailleurs
: : uelle que les sociétés
es de

peuvent adhérer toutes les femmes
d’affaires ceuvrant dans les secteurs de
la technologie. La WSTA a actuellement
des représentantes dans chaque province,
mais est a la recherche de nouveaux
membres. '

Dirigée par Mary Fote du groupe
Medea a Toronto, I’association aura
des homologues américains qui seront
responsables d’entrer en rapport avec
des personnes-ressources américaines,
d’évaluer les possibilités, de s’occuper
de la prévente des produits et des

M. Paul-Arthur Huot, directeur
exécutif du Club Export québécois,
se réjouit de cette initiative a laquelle
son regroupement collabore depuis
plus d’'un an aux cotés du Conseil de
I'Atlantique des agro-produits. « Nous
avons des le départ apprécié le sérieux
de la démarche de nos collegues de
I'’Atlantique, de dire M. Huot. Nous
pouvons maintenant les en féliciter, eux
qui viennent de franchir un grand pas

planification, d’analyse des marchés
extérieurs, de développement des
stratégies de pénétration, de démar-
chage sur le terrain et de recherche de
financement. Des services d’organi-
sation de missions commerciales a
I’étranger et des séminaires de for-
mation spécialisée seront également
proposés a des groupes d’entreprises
de la région.

Opérant au coeur de I'industrie
aéronautique et aérospatiale du Grand

Un nouveau consortium de femmes d'affires

services et de prendre des rendez-
vous. Allison Saunders de I'ambas.
sade du Canada a2 Washington fen
fonction d’agent de liaison entre les
deux pays.

Pour plus de renseignements, commu-
niquer avec Nade Nixon, groupe Medes,
tél. : (416) 9234886, fax : (416) 923-6395,
courriel : nade@medeagroup.com; au
avec Linda Plexman, Pro-Image, tél.:
(204) 783-8028, fax : (204) 772-143),
courriel : sales@proimage.mb.ca

ateurs des Maritimes appuyés
ub Export Agro-Alimentaire du Quéhec

vers la concertation et le développe-
ment des marchés internationaux. »

Le Club Export Agro-Alimentaire
du Québec entend dailleurs poursuivre
sa collaboration avec ses voisins de
I'est, entre autres en partageant son
expérience vieille de sept ans.

Pour plus de détails, communiquer
avec M. Paul-Arthur Huot, Club Export
Agro-Alimentaire du Québec, tél. :
(514) 349-1521, fax : (514) 349-6923.

Montréal, LAVAL TECHNOPOLE a
entre autres pu compter sur le soutien
du Bureau fédéral de développement
régional (BFDR-Q) dans la mise sur
pied d’activités liées a I'exportation.
Pour plus d’information concernant
cet organisme ou cette nouvelle ini-
tiative, communiquer avec LAVAL
TECHNOPOLE, t¢l : (514) 978-5959,
fax : (514) 978-5970, courriel : info@
lavaltechnopole.qc.ca, Site Web :
http://www.lavaltechnopole.qc.ca

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI) —
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Une grunde souete'montreolmseﬁpu
mégaprojet de réseau métropolitain de transport

rticipe au
d’Ankara

a réalisation du réseau métropolitain de transport d’Ankara offre un tres bon exemple de collaboration dentreprises canadiennes

et turques. Le réseau de rail lourd long de 14,5 km — qui est opérationnel depuis décembre 1997 — a été financé et construit
r un consortium canado-turc dirigé par SNC-Lavalin International Inc.

firme de génie et de construction, qui emploie 6 500 per-

nnes, a des bureaux dans tout le Canada et dans 30 autres
pays et qui est active dans plus de 70 pays, collabore avec ses
enaires de Turquie, Gama et Guris, responsables de tous les
avaux publics et de tous les travaux d'infrastructure, dont
construction des gares ainsi que l'installation de tout le
lflatenel ¢lectrique et mécanique. Le matériel roulant a été fourni
par Bombardier/UTDC, tandis que le financement, organisé par

C-Lavalin, venait du Canada et du Royaume-Uni.

« En tant que Canadiens travaillant en collaboration avec
es partenaires turcs, rappelle le vice-président du groupe
NC-Lavalin, M. Mario Laudadio, nous avons passé huit ans

Eans le processus de dépét de soumissions et de négociation
dvant que ne commencent les travaux (en 1993). La patience
t la persévérance ont été des atouts, d’ajouter M. Laudadio.
Ees relations durables sont longues 2 batir. »

Selon M. Laudadio, qui a travaillé depuis quatre ans sur
e projet d’Ankara, d'une valeur de 660 millions $, la simili-
ude des styles de gestion et des pratiques commerciales sont
in avantage pour les entreprises canadiennes présentes en
Turquie. En effet, beaucoup de gestionnaires turcs appliquent

L Une»entrepnse "d’Ottuwndecroche
“un conlrut lucratif aux Etats-Unis grdce a la CCC

des principes qu’ils ont appris en faisant leurs études en
Amérique du Nord.
1

Les Canadiens : une solution de rechange trés intéressante

Les fournisseurs canadiens de produits et de services, connus
pour leur expertise, leur compétitivité et leur attitude
compatible, sont, selon M. Laudadio, considérés par les
Turcs comme offrant d’intéressantes solutions de rechange
a la culture d’entreprise américaine ou européenne.

Le succes de SNC-Lavalin en est une preuve suffisante :
parmi les autres projets auxquels a participé cette sociéte,
mentionnons des études de faisabilité pour le tunnel sous le
Bosphore, le détroit reliant la mer Noire et la mer de
Marmara, la modernisation de la raffinerie de Batman, la réali-
sation du complexe de traitement du zinc et du plomb de
Kayseri, et, trés récemment, un nouveau contrat pour la
revalorisation de 'usine d’acide phosphorique de Bagfas.

Pour plus de renseignements sur le groupe SNC-Lavalin,
communiquer avec Suzanne Lalande, directrice des Relations
publiques, tél. : (514) 393-1000; fax : (514) 875-4877, courriel:
lalas@snc-lavalin.com

La société ActiveSystems, d’Ottawa,
—2a décroché un contrat en vue de
fournir des services de conversion de
documents au bureau régional des appro-
visionnements de la marine américaine
(Naval Regional Contracting Office), a
Washington (D.C.), et cela, grace a
'entremise de 1a Corporation com-
merciale canadienne (CCC).
ActiveSystems, qui est la seule entre-
prise canadienne parmi les trois sociétés
ayant décroché des commandes (les deux
autres ont leur siege social aux Etats-
Unis), pourrait éventuellement se voir
confier des commandes totalisant 67 mil-
lions $ US. Des la premiere année du
contrat, les commandes pourraient
atteindre 13 millions $ US.

Le contrat concerne un projet de

la marine américaine ayant pour objet
de convertir des manuels techniques
et d'autres documents en un seul et méme
format électronique. ActiveSystems a
remporté le marché tant parce qu’elle a
été jugée comme étant lentreprise offrant
le meilleur rapport qualité-prix que parce
quelle sest bati une excellente réputation
aupres de ses clients, aux Ftats-Unis
comme au Canada. '

« Ce contrat illustre bien les possi-
bilités pouvant s’offrir aux petites
entreprises canadiennes qui font équipe
avec la Corporation commerciale cana-
dienne » a affirmé J.R. Davies, prési-
dent d’ActiveSystems.

M. Davies a ajouté que, grace a ce
marché, il pourrait continuer d’offrir
du travail a temps partiel 2 pres de 700

étudiants qui fréquentent un college ou
une université dans la région d'Ottawa.
En outre, les installations qu'ActiveSystems
devra mettre en place pour exécuter
ce contrat amélioreront sa position
stratégique et la rendront plus apte

a soutenir la concurrence sur les marchés ,
internationaux. /

Nouvelles commerciales

Drapres Paul McKenna, gesnonnalre 3

du Groupe des opéranons avec lcs

— 16 février 1998
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Occaslons d’affaires

ARABIE SAOUDITE— Al-Rushaid Investment
Company est a la recherche d’'un parte-
naire pour former une coentreprise en
vue de la fabrication de contenants iso-
thermes en plastique pour aliments et
boissons (bouteilles isolantes, glaciéres
a aliments, etc.). En échange de nouvelles
technologies et d'une expérience spéciali-
sée, la société s'occupera du financement,
des relations avec les entreprises locales,
de la commercialisation, des ressources
humaines et de la construction.

Al-Rushaid Investment Company est
l'une des plus grandes sociétés d’Arabie
saoudite et enregistre des ventes annuelles
supérieures a 800 millions $. Ce groupe
diversifi¢ se livre a des activités liées a
I'mmobilier, 1a fabrication, la construc-
tion et les champs pétroliféres, en plus
d'étre le commanditaire saoudien officiel
de sociétés internationales telles que
Cooper Oil Tools et Aérospatiale. Le
président, le scheik Abdullah Al-Rushaid,
est d’ailleurs bien connu et respecté en
Arabie.

Al-Rushaid réagit a une récente étude
de marché qui pointe vers une forte
demande potentielle de glaci¢res en
Arabie saoudite. Une coentreprise de
fabrication dans ce domaine serait ad-
missible au fonds saoudien de dévelop-
pement industriel qui pourrait financer
jusqu’a la moitié du cott total.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec Steven Goodinson, am-

bassade du Canada a Riyadh, tél. : (966-1)

- 488-2288, poste 3353, fax : (966-1) 488-

_\8137, ou avec M. Tayseer Al-Khunaizi,

7 i{ec[eur de I’expansion des affaires
pour Al-Rushaid Investment Company,

“c. py 539, hahran Airport 31932,

~Arabie se6udite, tél. : (966-3) 898-0028,
ax : 898-3551.

affaires en Arabie saoudite

sous-station électrique en Arabie
saoudite.

La société Al-Nafjan est un entrepre-
neur de taille moyenne dont les revenus
annuels s’élevent a quelque 30 millions $.
A Theure actuelle, la société ne soumis-
sionne que des contrats de distribu-
tion d’énergie aupres de la Saudi Con-
solidated Electricity Company de IEst
(SCEC-East), région ou Al-Nafjan
jouit d’'une bonne et solide réputation.
Cependant, la société ne posséde ni la
technologie ni I'expérience qui la ren-
draient admissible a des contrats de
distribution d’électricité sous tension
supérieure, mais elle prévoit une forte
augmentation de la demande a 'égard de
la construction de sous-stations (dont le
contréle et le suivi des réseaux) et de la
modernisation des installations existantes.

Al-Nafjan est a la recherche d’'une
société canadienne qui mettra a sa dispo-
sition sa technologie et ses connaissances
sur le plan de la conception et de la ges-
tion de projets. Le partenaire canadien
pourrait étre de plus grande ou de plus
petite envergure qu’Al-Nafjan, laquelle
n’est pas en soi un-fabricant, mais serait
disposée a s'approvisionner au Canada
si cela s’avere rentable. En échange,
Al-Nafjan ferait profiter la société cana-
dienne de son expérience dans les
milieux locaux et dans la présentation
des soumissions. Elle mettrait aussi 2
sa disposition ses ressources humaines
et ses services de construction.

La société SCECO-East est le plus gros
service d’électricité en Arabie, et sa puis-
sance installée en 1995 s'élevait 2 7 197 MW
(56 % généré par des turbines a vapeur
et 44 % par des turbines 4 combustion).
Environ 18 % de la production de SCECO-
East est exportée a SCECO-Central
(jusqua 1 800 MW en période de pointe),
ol se trouve Riyadh, la capitale saou-
dienne. En pleine croissance, la capa-
cité de production de SCECO-Est
devrait atteindre 20 000 MW d’ici
I’an 2020.

lignes de haute tension en Arabie Saoudite.

Le secteur saoudien de la production
et de la transmission d’énergie entame
une importante période d’expansion,
On estime que 162 milliards $ seront
dépensés diici 2020 pour répondre aux
besoins de la population croissante et de
I'industrie, dont 34 milliards seront
injectés dans les systemes de transmis-
sion et de transmission secondaire.
Divers projets d'interconnexion sont
au programme, dont la connexion
des réseaux électriques des six pays
membres du Conseil de coopération
des Etats arabes du Golfe, a savoir
I'Arabie saoudite, le Bahrein, le Koweit,
I'Oman, les Emirats arabes unis et le
Qatar.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec Steven Goodinson,
ambassade du Canada  Riyadh, tél.:
(966-1) 488-2288, poste 3353, fax :
(966-1) 488-0137, ou M. Abdullah
Abbad, Al-Nafjan Trading and Con-
tracting Company, c.p. 6359, Dammam
31442, Arabie saoudite, tél. ; (966-3) 834
9436, fax : (966-3) 834-9172 ou 826-6515.

ARABIE SAOUDITE — La société Al Yamamah
Steel Industries Co. Ltd. est a la recherche
d'une entreprise canadienne disposée i
effectuer un transfert de technologie ou
former une coentreprise en vue de la
fabrication de pylones d’acier pour des

La société Al Yamamah Steel a un
chiffre d'affaires annuel d’environ 50 mil-
lions $, avec une capacité de production
de 140 000 tonnes par année, principale-
ment de tubes et de feuilles d’acier. Elle
vend surtout a 'industrie pétroliere et
au secteur du batiment.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec M. Steven Goodison, am-
bassade du Canada a Riyad, tél. : (996-1)
488-2288, poste 3353, fax : (996-1)
488-0137, ou avec M. Aly Elchehaly,
agent de promotion commerciale, Al
Yamamabh Steel Industries, tél. : (996-1)
477-0512, fax : (996-1) 479-1943.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce infernational (MAECI) —
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 Le Centre des occasions d‘affaires

"» ¢ Centre des occasions d’affaires internationales (COAI) du ministere des Affaires étrangeres et du Commerce
| international et d’Industrie Canada a recu les appels d’offres résumés ci-dessous. Ces occasions d’affaires s’adressent
’Aniquement aux sociétés canadiennes. Pour plus de renseignements, communiquer avec la personne responsable du
FOAI dont le nom figure a la fin de chaque énoncé, sans oublier d’indiquer le numéro de dossier pour un service plus
apide. Les exportateurs canadiens qui ont besoin d’aide pour rédiger les documents exigés pour les appels d’offres
nternationaux peuvent recourir aux services de la Corporation commerciale canadienne et tirer profit de Uexpertise de
Lon personnel en matiere de contrats internationaux. Cette société d’Etat'a ses bureaux au 50, rue O’Connor, bureau
1100, Ottawa (Ontario), KIA 056, tél. : (613) 996-0034, fax : (613) 995-2121.

 THIOPIE — I’Agence éthiopienne de
brivatisation invite les investisseurs a
L oumissionner l'acquisition partielle
bu totale des usines suivantes : la bras-
Serie St. George et la manufacture de
Yiment de Dire Dawa. Chaque docu-
ment d’appel d’offres cotte 100 birrs
non remboursables). La date limite est
i[le 27 mars 1998. Contacter Andrew Mess,
*fax : (613) 996-2635, en indiquant le nu-
méro de dossier 971230-02544 du COAL

ETHIOPIE — Le gouvernement d’Ethiopie
est a la recherche d’un investisseur (ou
un groupe d'investisseurs) stratégique
intéressé a acheter au moins 51 % des
actions de la Calub Gas Company,
qui soit en mesure de développer
Iexploitation des gisements de gaz de
I'entreprise. La date limite pour pré-
senter une soumission est le 4 mai 1998.
Communiquer avec Sean McCabe,
fax : (613) 996-2635, en indiquant le
numéro de dossier 980120-02626 du
COAL

INDE — Lorganisme West Bengal State
Electricity Board (WBSEB) lance un

appel de soumissions cachetées pour la
fourniture des articles suivants : 1) lignes
de transmission de 11 km a 400 kV,
78 km a 220 kV, et 238 km a 132 kV;
2) une ligne de transmission de 400 km
a 132 kV; 3) 4 sous-stations a 220 kV,

13 sous-stations a 132 kV avec liaison
PLCC a travers les lignes de transmis-
sion; 4) une sous-station de 400 kV,
4 sous-stations de 220 kV, 10 sous-
stations de 132 kV avec liaison PLCC
a travers les lignes de transmission. Le
dossier d’appel d'offres cotite 50 000 RS.
La rencontre préalable 2 la présentation
des soumissions aura lieu le 5 mars 1998.

Le dialogue se poursuit

-Depuis que la mission est terminée,

le dialogue se poursuit entre un certain
nombre d’entreprises. 11 est probable
que cela se soldera par des possibilités
d’affaires concretes. Le lendemain méme
de la clature officielle de 1a mission,
quatre des participantes canadiennes
étaient invitées a prendre part a la
Journée du perfectionnement profes-
sionnel organisée par la section de la
région métropolitaine de Washington
(D.C.) de YAmerican Society for Training
and Development.

Une notoriété privilégiée

pour les femmes d’affaires

En plus de favoriser I'établissement de
liens et de susciter des occasions d'affaires
entre les deux pays, la mission commer-
ciale canadienne a été un tremplin privi-
légié pour toutes les participantes, quelle
que soit leur nationalité, en les présen-

Le pom t

La date limite est le 30 mars 1998.
Communiquer avec Andrew Mess,
fax: (613) 996-2635 en indiquant le
numéro de dossier 971223-02510 du
COAL

Pour d’autres appels d’offres et occasions
d’affaires, consulter CanadExport En
Direct a http://www. dfait-maeci.gc.ca/
francais/mews/mewsletr/canex

de vue américain

’ (Suite de la page 2)
tant comme des « femmes d’affaires »
au reste du monde des affaires.

Cest ce qu'a d’ailleurs bien résumé
Mme Cohan : « Cette mission a été
Poccasion de donner au groupe et
au reste du monde I'image de femmes
déterminées, dynamiques et compé-
tentes tout a fait en mesure de relever
la concurrence sur leur marché. Ce
faisant, elle aura contribué a lutter
contre 'iniquité basée sur le sexe et

/

a rendre le monde des affaires plus/ :

ouvert aux femmes qui choisissent/ -
de sortir des sentiers battus. » ~

— 16 février 1998
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0;S0%on e’ construction e Leipzig.

rente et un participants venus
L des quatre coins du Canada ont
participé a BAUFACH 98, le Salon de
la construction de Leipzig, qui s’est
déroulé du 22 au 26 octobre (voir
CanadExport, édition du 2 juin 1997).
Lexposition a attiré prés de 110 000 vi-
siteurs de 59 pays différents, tous
venus découvrir les produits et ser-
vices offerts par 1 733 exposants de
34 pays. Les exposants canadiens,
dont beaucoup étaient de petites et
moyennes entreprises, ont partagé
un méme stand avec 'ambassade du
Canada, la Société canadienne d’hy-
pothéques et de logement, les gou-
vernements du Nouveau-Brunswick et
de 1a Nouvelle-Ecosse, le Bureau de
promotion des industries du bois du
Québec, 'Export Building Products

SINGAPOUR — du 2 au 5 juin 1998 —
C’est en méme temps que la réunion
des ministres de TAPEC responsables
de I'industrie des télécommunications
et de I'information (les 4 et 5 juin) que
se déroulera un trio d'importants salons
professionnels, 4 savoir CommunicAsia 98,
NetworkAsia 98, et BroadcastAsia 98.
CommunicAsia 98 — qui comprend

“Mobile CommAsia 98 — est le plus

. Important et plus gros salon de l'indus-
- _trie de l'nformation et des communica-
* tions électroniques, radio, de téléphonie
~cellulaj

t par satellites en Asie. En
ion avec UNILINK, Indus-
da’et le haut commissariat 2
ingapour §bnt a organiser le pavillon
' %g’ainsi qgﬁﬁn}e série d’ézéne—
rig des staggan

Initiative du Manitoba et I'Institut
canadien de ’habitation usinée.

La réaction des visiteurs a permis
de confirmer que les technologies
canadiennes de la construction sont
considérées en Allemagne et dans
d’autres pays européens comme nova-
trices et économiquement accessibles
par rapport aux méthodes convention-
nelles de construction.

« Ce salon nous a donné I'occasion
de mettre en valeur le caractére écolo-
gique et abordable des méthodes cana-
diennes de construction », de signaler
John Reimer, exposant canadien et
président de la société Olympic Building
Systems. Quant & David Toews, de
Newton Homes, il a ajouté que « ce
sont des expositions comme celle-ci
qui permettent a nos entreprises

s'“9°P°“'°““e|"eUﬂ"l0 de salons professionnels
des telécommunications |

pour épauler les efforts de commerciali-
sation des entreprises canadiennes.

NetworkAsia 98, le premier salon
de l'industrie de la réseautique, attend
parmi les visiteurs étrangers des repré-
sentants de diverses industries, notam-
ment de celles des transports aériens,
terrestres et maritimes, des services
de défense et de sécurité, et de la fabri-
cation. Un des attraits particuliers de
NetworkAsia 98 sera le NetworkAsiaNet,
un réseau d’entreprises opération-
nel qui reliera tous les exposants
de CommunicAsia et de NetworkAsia
pendant le salon.

BroadcastAsia 98, I'un des pre-
miers salons professionnels au monde
pour les industries de la cinématogra-
phie, de la vidéo ainsi que de I'enre-
gistrement et de la reproduction du
son, se tiendra en méme temps que

canadiennes d’établir des relations de
grande portée ».

Le ministre allemand de la Construc
tion, le professeur Klaus Topfer, sest
rendu dans l'aire d’exposition des
Canadiens et a fait remarquer que les
technologies et produits venant du
Canada contribuent a répondre aux
besoins du marché allemand, et plus
particuliérement dans les Etats orien-
taux du pays. Lexposition BAUFACH
a également constitué un excellent
tremplin pour les participants cana-
diens qui ont pu accueillir des visi-
teurs des pays avoisinants d’Europe
centrale et d’Europe de I'Est ainsi
que des experts de I'industrie de
I'habitation du Japon, de la Chine,
du Moyen-Orient et de I’Amérique
latine.

Professional AudioTechnology 98,
la 3¢ vitrine professionnelle inter-
nationale d'Asie pour le matériel,
les services et la technologie audio,
et CableSat 98, la 2¢ vitrine profes-
sionnelle internationale d’Asie pour
la technologie et les services de com-
munication par cable et par satellite.
Pour en savoir plus sur ces salons
professionnels, communiquer avec
Derek Complin, UNILINK, 50 Weybright
Court, bureau 41, Agincourt (Ontario)
MIS 5A8, tél. : (416) 291-6359, fax : (416)
291-0025; Dan Byron, Industrie Canada,
Ottawa, tél. : (613) 9914903, fax : (613)
990-3858, courriel : byron.daniel@ic.gc.ca;
ou Eric Barker, délégué commercial,
Industrie Canada, Vancouver, tél. : (604)
666-1407, fax : (604) 666-0954, cour-
riel : barker.eric@ic.gc.ca

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce infernational (MAECI) —



'BEYROUTH, LiBAN — du 29 avril au 3 mai
998 — La troisigme présentation
e ’Exposition et Conférence inter-
| ationale des télécommunications
ldu Moyen-Orient, TELECOM Middle
East 98, ainsi que COMPEX 98, la qua-
trieme Exposition de la technologie de
l'information et du matériel de bureau,
se dérouleront en méme temps et offri-
ront d’extraordinaires débouchés aux
sociétés canadiennes.

Les réseaux de communication et
de traitement de I'information sont
{ essentiels aux économies de services
du Liban et de 'ensemble du Moyen-
Orient. Les systémes de communication
et d’information sur lesquels se basent

CanadExport

TELECOM Middle East 98 et COM

les secteurs cruciaux des banques,
du tourisme et du commerce doivent
étre reconstruits et modernisés; de
nombreuses autres possibilités s'offrent
également dans les secteurs des entre-
prises, du gouvernement et de la
fabrication. !

A lui seul, le marché libanais des
télécommunications est évalué aux
environs de 4 milliards $, et l'on prévoit
y installer 1,7 nouvelles lignes d’ici la
fin de 1998 ou au début de 1999.

Lexposition COMPEX 98 mettra
surtout en vedette les produits et acces-
soires pour ordinateurs ainsi que le
matériel et les accessoires de bureau,
alors que TELECOM Middle East 98

 Projet

Liban

BEYROUTH, L1BAN — du 19 au 23 mai
1998 — Les sociétés canadiennes vou-
dront assurément saisir les intéressantes
occasions qui se présenteront lors de
la quatrieme Exposition internationale
de la technologie, des matériaux et de
I'équipement de construction et de la
technologie de I'environnement pour
le Liban et le Moyen-Orient (Projet
Liban 98), la plus importante exposi-
tion du secteur de la construction de
la région. Principalement en raison de
I'intérét que suscitent en Europe les
projets de reconstruction du Liban
d’une valeur estimée a 40 milliards $,
les trois premieres éditions de I'exposi-
tion se sont tenues 2 guichets fermés.
Les principaux produits en vedette
sont les revétements architecturaux, les
matériaux et équipements de construc-
tion, les outils et technologies de
construction, les services de génie, le
matériel lourd, les matériaux d'infra-
structure, les matériaux inertes et
végétaux d’aménagement paysager,
le nettoyage des déchets dangereux,
la protection des eaux marines et

intérieures, la technologie du recyclage,
et celle du traitement des eaux et des
eaux usées.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec International Fairs and
Promotions, tél. : (961-1) 582083,
fax : (961-1) 582326, courriel : ifp@
ifp.com.Ib, Site Web : http/Awwwifp.com.lb

PEX 98

présentera le matériel et les accessoires
téléphoniques, les réseaux de téle-
communications, les communications
mobiles, les communications par
satellites et la communication de don-
nées, les infrastructures, les systemes
de sécurité et de surveillance, les
boucles locales sans fil et les réseaux
numériques 2 intégration de services
(RNIS).

La conférence sur les télécommuni-
cations qui se déroulera au méme
moment devrait attirer des profession-
nels de lindustrie et des représentants
du gouvernement du Liban, de la
Syrie, de la Jordanie, de I'Arabie saou-
dite et des Etats du Golfe. La confé-
rence portera surtout sur les besoins
de la région, les projets a venir, les
nouveaux produits et technologies
ainsi que sur leurs répercussions sur
le Moyen-Orient.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec Georges S. Berberi,
vice-président a la commercialisation,
al Quantara, 2114, rue Saint-Denis,
Montréal (Québec), H2X 3K9, tél. :
(514) 284-4918, fax : (514) 284-4915,
ou consulter le site Web des orga-
nisateurs (International Fairs and
Promotions) : http//www.ifp.com.lb

o T S

i
et

Stour, COREE — du 6 au 9 avril 1998 — Le 16¢ Salon international de la technolo-
tra aux participants d’allonger leur carnet”
distributeurs, importateurs ou associés, - |
la Korea Trade—Investn}éntf

gie alimentaire, le Seoul Food 98, permet
de commandes, de trouver de nouveaux
ou de présenter de nouveaux produits. Organisé par
Promotion Agency (KOTRA), le salon devrait attirer des entreprises quigbriquen
et distribuent une vaste gamme d'aliments, d’additifs alimentaires, ‘dc’;N i ‘
et de spiritueux, de machines pour la transformation et le maintien en place de
aliments, de machines de conditionnement des aliments et de matériel’ )

hotels et les restaurants.

Pour plus de détails, communiquer a ;
Seoul, Corée, tél. : (82-2) 551-4181, fax : (82-21"55,
Michael Danagher, Direction de la Corée et de I '

096-7582, fax : (613) 996-1248.

vec la KOTRA, Traa}(;gntre, \C.

;
ons

=
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Foires commerciales

TorONTO — du 11 au 14 juin 1998

— En plus d’avoir 'occasion d’établir

des contacts, de se chercher des associés
et de trouver des débouchés pour I'ex-
portation de leurs produits et services,
les entreprises canadiennes pourront
rencontrer des sociétés asiatiques a la
nouvelle section canadienne du Asia
Show 98, laquelle aura emménagé dans

ses nouveaux locaux au Centre national

du commerce.
Le Asia Show est un salon profes-

sionnel international mettant en vedette
les biens et services de la région de I'Asie-

Pacifique. Cette année, dans le cadre
de sa troisieéme édition, le Asia Show

o e

ajoute a son éventail deux nouvelles
sections, I'une consacrée aux pro-
duits de consommation et l'autre a
industrie et aux technologies. Cette
derni¢re section présentera d’ailleurs
les produits de I'industrie légere, les
appareils ménagers et les machines de
bureau, les appareils électriques et élec-
troniques, les ordinateurs, les logiciels
et les télécommunications.

Considérant la croissance apprécia-
ble du secteur du détail, le Asia Show
donne aux grossistes, aux importateurs
et aux détaillants la possibilité de
se procurer de nouveaux produits
sur le marché de I’Asie-Pacifique

NETWORLD+INTEROP, |"occasion
de blen se préparer aux n nouveaux enjeux européens

PARiS, FRANCE — du 4 au 6 novembre
1998 — NETWORLD+INTEROP, le
plus grand événement européen des

réseaux, des télécommunications et
de I'Intranet sera un lieu privilégié
pour la rencontre entre acheteurs et
fournisseurs de technologies et de

solutions. Quelque 50 000 visiteurs

qualifiés, 6 000 revendeurs et dis-
tributeurs et 700 journalistes y sont
attendus.

Lannée 1998 sera décisive pour les
entreprises canadiennes de télécommu-
nications qui cherchent 2 accroitre leurs
activités en France et en Europe. Au
nombre des facteurs expliquant cette

V ""*'Pollutec 98 :

le sulonvfruncms»de‘,

I’environnement

E‘LYON FRANCE — du 3 au 6 novembre 1998 — Pollutec, le salon francais de
lenv1r0nnement célebre en 1998 sa 14¢ édition. Y seront a I’honneur les

equlpements technologies et services de I'environnement destinés a Pindustrie

: tivités locales. Pollutec 98 est organisé par Miller Freeman en asso-

Agence de I'environnement et de la maitrise de I'énergie.

née encore, cest par l'intermédiaire de son ambassade a Paris que le

MAECly era présent avec un stand d'information. Les entreprises canadiennes
ntéressées sont d allleurs invitées a y exposer.

\f d’inf

3r1el, y

i .

£

sans avoir 4 supporter les frais élevé
d’un voyage outre-mer.

Mentionnons que des ententes d’une
valeur approximative de 78,9 millions $Us
ont été conclues sur place, au saloy
de 1997, alors que quelques marchés,
d’une valeur de 48,8 millions $US,
sont en cours de négociation,

La date limite d’inscription est le
30 avril 1998.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec North American Ex-
positions Inc., Toronto, tél. : (416)
499-9532, fax : (416) 499-9527,
courriel : nae@nobelmed.com, .
Site Web: http://www.asiashow.com

situation, notons la déréglementation
des télécoms en Europe et en France
depuis le 1€ janvier 1998, la forte

demande en technologies et solutions
hauts-débits, le développement et le

déploiement des outils Java, de méme
que l'explosion des solutions internet/
intranet et les besoins croissants des
entreprises dans ce domaine.

Le Canada sera présent au prochain
salon NETWORLD+INTEROP. De fait,
I'ambassade du Canada y disposera
d'un kiosque d’information autour
duquel un espace supplémentaire a
€té réservé pour les entreprises cana-
diennes intéressées a y exposer.

Pour plus d’information sur la
présence canadienne 3 NETWORLD
+INTEROP ou pour réserver votre
espace au stand du Canada, communi-
quer dés maintenant avec M. Francois
Gauthé, ambassade du Canada a Paris,
tél. : (33) 144.43.23.58, fax : (33)
144.43.29.98, courriel : francois.
gauthe@paris02.x400.gc.ca

R P S

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce infernational (MAECI) —




=

EEE—

i

L xpurung Casaua-oaline a lance
E n janvier dernier un cédérom qui

dnforme les exportateurs canadiens
s les plstes de clients éventuels et des
i essaurces a leur disposition pour
xccrcutre leurs ventes a I'exportation.
T Fn coopération avec Industrie
Canada, nous avons inclus dans ce

! P
| cédérom une base de données, des
poceade

‘Inécy’ript'i’o’nlﬁ |
| I'édition 1998 du
. Bottin international

=T o == =

dv Québec

I-‘_ie Bottin international du Québec, un
nnuaire diffusé sur Internet et
dlsmbue a plusieurs millions d’exem-
plalres dans les milieux internationaux

i du Quebec du Canada et de l'étranger, en
[ sera asa 5¢ édition cette année, Pratique,
¢ le Bottm offre les coordonnées completes

de nombre d'intervenants internationaux
quebecms et de partenaires étrangers en

: plus de fournir, pour chacun d’eux, les

pays oit ils ceuvrent et les secteurs

¢ d’activité auxquels ils sont liés.

Les entreprises et organismes intéressés

4 slinscrire 2 'édition 1998 du Bottin
| mternauonal du Québec peuvent le faire

des maintenant au cott de 52 $ (taxes
en sus). A noter que la publication
de Pédition 1998 est prévue pour le
pnntemps prochain.

iPour s’y inscrire ou pour obtenir plus
dmformanon communiquer avec
Québec dans le monde, tél. : (418) 659-
5540, fax : (418) 659- 4143, courriel :
quebecmonde@total net

|

CanadExport

Un nouveau cédérom pour aider
les exportateurs canadiens

présentations multimédia et des milliers
de pages Internet facilement accessibles
sans meéme étre branché a Internet, »
d’expliquer M. Bob Potter, producteur.
Disponible en francais et en anglais,
le cédérom contient Trade Bytes, une

résultant de la compilation de docu-
ments du gouvernement des Etats-Unis
indiquant les préférences des acheteurs
américains pour les divers types de
marchandises. Les renseignements
commerciaux fournis dans la base de

énorme base de données commerciales Voir page 16 — Un nouveau

Un répertoire aide les entreprises a cibler les
foires commerciales les plus intéressantes

L’édition 1998 du International Trade Fairs and Conferences Directory vient de
paraitre. Ce répertoire international de foires commerciales et de conférences
contient des renseignements essentiels sur 5 300 événements organisés dans
plus de 75 pays autour du globe. Grace a ce répertoire, les entreprises pourront
facilement déterminer les foires qui les intéreressent vraiment. Le répertoire
inclut plus de 100 activités économiques, allant de la comptabilité a I'¢bénisterie.
Le lecteur y trouvera les foires commerciales annuelles qui se tiendront en 1998,
les foires bisanuelles qui auront lieu en 1999 de méme qu'un certain nombre
de foires prévues pour 2002. Le répertoire contient également un index dans
lequel les foires sont classées suivant leur nom, la date et 'endroit ou elles
auront lieu ainsi que les produits sur lesquels elles porteront.

Pour plus de renseignements ou pour commander cette publication,
communiquer avec International Press Publications Inc., 90, Nolan Court, piece 21,
Markham (Ontario), L3R 419, tél. : (905) 946-9588, fax : (905) 946-9590;
courriel : ipp@interlog.com

Débouchés sur les marchés_
secondaires et tertinires des piéces
et accessoires d’automobiles

| existe au Mexique des débouchés intéressants sur les marchés secondaires

et tertiaires des pieces et accessoires d’automobiles. C'est pourquoi le consulat -

du Canada a Guadalajara a rédigé le profil des sociétés de I'ouest du Mexique
qui importent et distribuent des pieces et accessoires d’automobile. s
Pour se procurer ces profils, communiquer avec le consulat'd
Hotel Fiesta Americana, bureau 31, C.P. 44100, Aurelio Aceves 225, Gua
Jalisco, Mexique, tél. :
ccguad01@infosel.net.mx

alajara,

RAPPORTS
! SUR

Le Centre des études de marché d'Equnpe Conade dv MAECI produit une gomme compléte d’études de marché s‘edanelles pour e;d=r ~
les exportateurs conodiens & repérer les débouchés & I’étranger. Quelque 230 rapports sont actieliement éxs;xembhs, portaat sur
25 secteurs allont de I’ ogroclimentaire et I’automobile aux produits de consommation, aux mdustnes forestisres, ou plushq'-e,
lES MARCHES !espace et au tourisme. Les rapports sont disponibles auprés du service FaxLink de I'InfoCentr :
I'Internet, & http:/ /www.infoexport.gc.ca \

J_

Canada,

(52 3) 615-6270/6215, fax : (52 3) 615-8665, coumel
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Au calendrier

. TORONTO — Le 26 février 1998 —
Le Forum Canada-Japon pour la
coopération industrielle (FCI) offre
un séminaire d’'une demi-journée
sur « Les affaires au Japon », au cours
duquel seront prononcées des allo-

Cedemm (Suife de la page 10) ’Jy

données Trade Bytes (normalement
accessibles au cott de 5 000 $ par
année) incluent le nom et I'adresse de
acheteur et du vendeur ainsi qu'une
description détaillée du produit. Trade
Bytes, qui répertorie plus d’un million
de transactions commerciales, identifie
les acheteurs américains de presque
n’importe quel produit.

Le cédérom inclut également The
Red & White Pages, 'annuaire des
principaux fournisseurs de services
dexportation classés en onze catégories;
les services gouvernementaux, notam-
ment des présentations d’Industrie
Canada et des sites Web Strategis et
ExportSource; des profils d’associations
professionnelles et des publications
utiles aux exportateurs canadiens; ainsi
que toute une gamme de conseils por-
tant sur une foule d’aspects allant des
études effectuées aux Etats-Unis aux
questions financigres et a la logistique.

Pour plus de détails, communiquer

Yvec M. Bob Potter, tél. : (604) 601-8246,
ax: (604) 608-2611, courriel : info@
“exportingcanadaonline.com, Web :
httpy//www.exportingcanadaonline.com

cutions portant sur « FOODEX 98
et les services gouvernementaux du
Canada », « Les aspects juridiques
de I'exportation au Japon » et « Le
marché des aliments transformés au
Japon ». Ces allocutions seront pré-
sentées par des représentants de divers
organismes, notamment Agriculture

Séminaire su |0C°ﬂd“lledesuffulresuu Jopon '

la Chambre de commerce du Canady
I’Association japonaise de commerce
et d’'industrie de Toronto (Toronto
Japanese Association of Commerce
and Industry) et JETRO.

Pour plus de renseignements oy
pour s’inscrire, s’adresser a Catherine
Morgan, tel.: (416) 861-0000, poste

et Agroalimentaire Canada, Price
Waterhouse et I'Office japonais du

229, fax: (416) 861-9666.

commerce extérieur (JETRO). A la
fin de la matinée, les conférenciers
répondront aux questions. Le FCI

regroupe I’Alliance des manufactu-

CanadExport On-Line
http://www.dfoit-maed.gc.co/

francais/news/newsletr/canex

riers et des exportateurs du Canada,

dexcellence  I'exportation swsssms

La campagne de 1997 a permis de rejoindre plus de 11 millions de per-
sonnes au Canada et a I'étranger par le biais de la publicité et des médias
imprimés, de la radio et de la télévision.

En 1998, le programme des Prix d’excellence a 'exportation en sera
sa seizieme année. Il ne fait aucun doute qu’il suscitera encore plus de
candidatures et d’intérét tout en procurant beaucoup de visibilité aux
commanditaires.

La proposition

Les propositions de commandite pour le programme des Prix d’excellence
a l'exportation canadienne de 1998 seront acceptées jusqu’au 31 mars
1998.

Pour plus d’information sur cette possibilité de commandite, commu-
niquer avec Beverly Hexter, déléguée commerciale, Programme des Prix
d’excellence a I'exportation canadienne, ministere des Affaires étrangeres
et du Commerce international, 125, promenade Sussex, Ottawa (Ontario),
K1A 0G2, tél. : (613) 996-2274, fax : (613) 996-8688.

http:/, gw{.dfuit-mued.gc.m

L'InfoCentre du MAECI offre aux exportateurs canadiens des conseils, des publications, y compris des rapports sur les marchés, insi que des services de référence.
Les renseignements de nature commerciale peuvent étre obtenus en contactant I'InfoCentre par téléphone au 1-800-267-8376 (région d'Ottawa : 944-4000) ou
por fax au (613} 996-9709; en appelant FaxLink de I'InfoCentre & partir d'un télécopieur au (613) 944-4500; et, enfin, en consultant le site Web du MAECI

Retourner en cas de POSTEX>MAIL
non-livraison a Voot Comeraeas s govies - Coaadh Pt Caprsitn
CANADExpoRT (BCFE) Fonove Pocoee g
125, prom. Sussex NBRE2488574 BLK
Ottawa (Ont.)

K1A 0G2 OTTAWA

Les commanditaires des Prix
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merer es atuances stmteglques une porte entree

- sur le marché américain

therine ,

» poste n matiere d'exportation, votre entreprise serait peut-étre mieux en mesure de trouver des clients et d'exécuter de nouveaux contrats

J . en faisant équipe avec une autre entreprise, canadienne ou américaine, plutot qu'en faisant cavalier seul. Pour les petites et

loyennes entreprises, les coentreprises ou les alliances stratégiques sont parfois le seul moyen dont elles disposent pour battre la con-

|| &urrence a léchelle internationale.

e

/ es alliances ou partenariats stratégiques  fert de technologies et des investissements ~ Comment les bureaux du commerce canadiens

i

eprésentent une association officielle
ntre deux entreprises qui poursuivent des
Lbjectifs et intéréts financiers communs.
Chacune des entreprises reste une entité

dans l'achat d’équipement au financement

d’activités de recherche-développement

ou au partage de circuits de distribution.
Aux Etats-Unis, les possibilités d’al-

peuvent vous aider

Les délégués commerciaux en poste dans
les missions du Canada aux Etats-Unis

sont bien informés des possibilités d’al-

liances se trouvent particulicrement dans
les secteurs des biotechnologies et des
technologies de l'information, mais ne se
limitent pas 4 ces domaines.

listincte et les partenaires regroupent leurs
essources pour se développer davantage.
es formes que prennent ces alliances sont
Fariées, allant de l'accord de licence, trans-

liances qui s’offrent dans plusieurs 3 o
secteurs industriels. Ils peuvent vous e
fournir les noms des entreprises améri- DC‘QZII €
caines a la recherche de partenaires et

vous recommander une marche 2 suivre

JUE VOUDRIEZ-VOUS DEMANDER AUX AMBASSADEURS| <t ds: chniques de s
e p.er- e e oy ,, Cependant, avant de recourir aux ser-
edias (ANADIENS CON(ERNANT I.ES -' MARCHES D ASIE vices des missions, vous devez chercher a
3 i i vous familiariser avec le secteur d'activité
era i - s gens daffazres du Canada ont une occasion tout a fait opportune de poser: Voir page 3— Les alliances
s de des questions aux chefs de m;ssions canadtennes concemant les marchés de la _
ux 'régxon de l’Asxe—Paaftque ; T N |
& : . : Info
Un total de- vmgt-cmq chefs de mission canadlens de cette région parnaperom Ex ort
aux activités du Cross- Canada Outreach Program (Efforts de rayonnement a , 3} P g
ence travers le Canada), qui se tiendront du 9 au 17 mars 1998. : o hitp:/ fwww.infoexport.ge.ca i
1ars Tirant parti des liens établis a l'occasion de I'’Année canadienne de lAsle- :
Pacifique avec I'Organisation de coopératJon économique Asie-Pacifique (APEC), ‘ X-P 0O'R
mu- ce programme jouera un role de premier plan pour ce qui est de diffuserde = | Source
Prix linformation sur les marchés de cette région. {  ECTEnEETeTEreR )
eres Les ambassadeurs rencontreront des gens d'affaires, des groupes non gouver- i http://exportsource.ge.ca /
\rio), | { Dementaux et des groupes universitaires ainsi que des représentants des médias

et des gouvernements a I'occasion de diverses activités, notamment des tables
rondes, des soirées organisées sous le vocable « Nuit des ambassadeurs » de
meéme qu'une conférence qui se tiendra a I'Université de Colombie-Britannique
sous le theme « Building on Canada’s Year of Asia Pacific: Evaluation and
Strategic Directions » (Miser sur 'Année canadienne de I'Asie-Pacifique :
évaluation et orientations stratégiques).

DANS CE NUMERO DANS CE NUMERO

Brence.
00} ou

AEC & Nouvel exportateur dv mois‘

Caniee spECIL suR- ims-P,‘
lg3 com mr .

Voir page 6 — Programme Outreach

» CanadExport On-Line
http://www.dfait-moed.ge.ca/francais/news/newsletr/canex

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECT)
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et la firme C

Unanouveuu urtennnut,'ent’:ré Ie FFA-CNC
UC-Consult

e Comité national canadien du

Forum francophone des affaires
(FFA-CNC) a récemment conclu un
accord de partenariat avec la firme
africaine CRIC-Consult, localisée au
Bénin. Créée il y a 15 ans, CRIC-
Consult offre des services de renseigne-
ments commerciaux pour douze pays
d’Afrique, 2 savoir le Bénin, le Burkina
Faso, le Cameroun, la République

4 Equipe Canada Inc : Av fil des initiatives

le Gabon, le Mali, le Niger, le Sénégal,
le Togo et le Ghana.

Les divers services offerts dans le
cadre de ce nouveau partenariat im-
pliquent une assistance tant aux

RN R N

Un prét de la

e

" ’entreprise Keramchemie, concep-
Lteur et fournisseur de procédés
personnalisés de nettoyage et de revé-
tement pour P'industrie de I'acier, est
au nombre de quelques fournisseurs
canadiens bénéficiant d’un prét de
6,3 millions $ US consenti par la
Société pour I'expansion des exporta-
tions (SEE). Le prét servira a financer,
en partie, la construction d'installa-
tions automatisées de pointe pour le
nettoyage et le revétement de barres
et de fils ainsi qu'un four de recuit, a
Newnan en Géorgie.

-\ Les installations seront construites
-2 lemplacement de I'usine existante
‘f'de\§1vaco Ggorgia, une division de
i ;Atlantlc Steel Industries,
{ une filiale de Ivaco Inc.,
éal.

Centrafricaine, le Congo, 1a Cote d'Ivoire,

SEEpour
un petit exportateur canadien aux Etats-Unis

S i R

entreprises ayant identifi¢ un partenaire
potentiel sur le continent africain
qu’'a celles qui souhaitent y sonder
les disponibilités de partenaires recom-
mandables. Selon le cas, et moyennant
certains frais, CRIC-Consult procédera
tantot a 'identification de partenaires
possibles tantot a une recherche exhaus-
tive pouvant entre autres faire connaitre
T'historique de I'entreprise avec qui on
souhaite faire affaire, les renseignements
financiers la concernant pour les trois
derniéres années, ses fournisseurs et
diverses observations sur sa situation
globale. La gestion et le recouvrement
amiable des créances ainsi que la logis-

lll‘

une division de Duncan Mills Engi-
neering Inc., de Don Mills en Ontario.
« La combinaison de nos progrés sur
le plan technique et de ce type de
financement améliore notre compéti-
tivité et nous aide a obtenir de nou-
veaux contrats. »

La SEE applique des programmes
spéciaux destinés a aider les entreprises
canadiennes méme les plus petites a
exporter.

"demande.

CanadExport

tique de missions économiques, d'af.
faires ou de prospection sont aussi dy
services offerts par CRIC-Consult s;;

Le FFA-CNC est le seul interlocutey
du CRIC-Consult au Canada, 2 l'ex.
ception, toutefois, de la Société pour
I'expansion des exportations qui, pou
ses clients, transige directement ave
la firme africaine.

Pour plus de détails sur ce partens
riat, communiquer avec Yvette Cogne,
directrice générale, Comité national
canadien du Forum francophone des
affaires, tél. : (514) 849-4572, fax : (514)
844-8784, courriel : info@ffacnc.qc.ca

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec la SEE par I'entremise
de ses bureaux régionaux a Vancouver,
Edmonton, Calgary, Winnipeg, London,
Toronto, Ottawa, Montréal, Moncton
et Halifax. Les entreprises réalisant
des ventes annuelles a I'étranger de
moins d’'un million $ peuvent commu-
niquer avec I'Equipe des exportateurs
en essor de la SEE, au 1 800 850-9626.

|
ISSN 0823-3330 Le lecteur peut reproduire sans autorisati “de cette publication a des fins
. o dutilisation persormelle 2 condi ‘en entier. Toutefois, la repro-
Reédacteur en chef : Amir Guindi duction de cette "commerciales ou de redistri-

Rédacteur délégué : Don Wight
Rédacteur adjoint : Louis Kovacs CanadExj
le ministere de
Direction des sti

Création : Boite Noire
Mise en page : Yen Le

CanadExpoi'\
Texportation. Poui
996-2225. Pour u\

Tirage : 70 000
Teéléphone - (613) 996-2225
Fax : (613) 9969276

. B,
Courriel : Expédier a: Canad ? o
canad export@extott23.x400.gc.ca Ministe __—s et du Commerce international,
' e 125, pr %, Ottawa (Ontario) K14 0G2
prd oo, Ottawa

Prévoir quatre 2 six ', \

‘%crite de CanadExport.

rancais et en anglais par -
nternational (MAECI),
"cation (BCF).
y
‘draffaires intéressés
‘adExport au (613)
wette avec le code.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce infernational (MAECI) —

C.

Cette
bffort
er d'
b 1a ¢
bux g
Hela
jmpo
hage!
les se
diffé;
Wast
du C
qui S
en d
que |
publ
pour
non !
auss

Alar
Réu
Cen!
sous
lacc
dept
nelL
sur |
luat
men
Se t
équi
pou
la p
con
ress
en T

/‘

Su
aic
inf
su




“anady,
merce
ronto

merce

nts ou

therine
, poste

TRt MER Fuiail @ wACHICUISS

OTTAWA
MAR 12 1996

e per-
édias

sera i
s de
ux

lence
nars

mu-
Prix
reres
ario},

drence.
)00) ou
AAEC] o

il

L

MRS |

les alliances stratégiques : une

urrence a Uéchelle internationale.

fert de technologies et des investissements
dans P'achat d’équipement au financement
d’activités de recherche-développement
ou au partage de circuits de distribution.

Aux Etats-Unis, les possibilités d'al-
liances se trouvent particulierement dans
les secteurs des biotechnologies et des
technologies de l'information, mais ne se
limitent pas a ces domaines.

es alliances ou partenariats stratégiques
représement une association officielle
ntre deux entreprises qui poursuivent des
bjectifs et intéréts financiers communs.
Chacune des entreprises reste une entité
listincte et les partenaires regroupent leurs
essources pour se développer davantage.
| es formes que prennent ces alliances sont
ariées, allant de l'accord de licence, trans-

CANADIENS CONCERNANT LES MARCHES DASIE?

] gens da[fatres du anada ontune occaswntoutd fait opportune de poser
L des questions aux chefs de missions canadiennes concernant les marchés de la
Tin St T

aux activités du Cross-Canada Outreach Program (Efforts de rayonnement a
travers le Canada), qui se tiendront du 9 au 17 mars 1998. ' S

Tirant parti des liens établis a l'occasion de I'’Année canadienne de I'Asie-
Pacifique avec I'Organisation de coopération économique Asie-Pacifique (APEC),
ce programme jouera un role de premier plan pour ce qui est de diffuser de
linformation sur les marchés de cette région.

Les ambassadeurs rencontreront des gens d’affaires, des groupes non gouver-
nementaux et des groupes universitaires ainsi que des représentants des médias
et des gouvernements a I'occasion de diverses activités, notamment des tables
rondes, des soirées organisées sous le vocable « Nuit des ambassadeurs » de
méme qu'une conférence qui se tiendra a 'Université de Colombie-Britannique
sous le theme « Building on Canada’s Year of Asia Pacific: Evaluation and
Strategic Directions » (Miser sur '’Année canadienne de I’Asie-Pacifique :
évaluation et orientations stratégiques).

Voir page 6 — Programme Outreach

Un total de vingt-cinq chefs de mission canadiens de cette région participeront

' CanadExport On-Line
http://www.dfait-maedi.ge.ca/Francais/news/newsletr/canex

porte d'entrée

sur le marché américain.

’:n matiere d’exportation, votre entreprise serait peut-étre mieux en mesure de trouver des clients et d’exécuter de nouveaux contrats
J . en faisant équipe avec une autre entreprise, canadienne ou américaine, plutot qu'en faisant cavalier seul. Pour les petites et
10yennes entreprises, les coentreprises ou les alliances stratégiques sont parfois le seul moyen dont elles disposent pour battre la con-

Comment les bureaux du commerce canadiens
peuvent vous cider

Les délégués commerciaux en poste dans
les missions du Canada aux Etats-Unis
sont bien informés des possibilités d’al-
liances qui s’offrent dans plusieurs
secteurs industriels. Ils peuvent vous
fournir les noms des entreprises améri-
caines 2 la recherche de partenaires et
vous recommander une marche a suivre
et des techniques de suivi.

Cependant, avant de recourir aux ser-
vices des missions, vous devez chercher 2
vous familiariser avec le secteur d’activité

Voir page 3 — Les alliances
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“Un nouveau p
et la firme (|

artenariat ’A‘entre"fﬁle FFA-CNC.' o
C-C onsult

e Comité national canadien du

Forum francophone des affaires
(FFA-CNC) a récemment conclu un
accord de partenariat avec la firme
africaine CRIC-Consult, localisée au
Bénin. Créée il y a 15 ans, CRIC-
Consult offre des services de renseigne-
ments commerciaux pour douze pays
d’Afrique, 2 savoir le Bénin, le Burkina
Faso, le Cameroun, la République
Centrafricaine, le Congo, la Céte d'Ivoire
le Gabon, le Mali, le Niger, le Sénégal,
le Togo et le Ghana.

Les divers services offerts dans le

cadre de ce nouveau partenariat im-
pliquent une assistance tant aux

el

T T
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entreprises ayant identifi¢ un partenaire
potentiel sur le continent africain
qu’a celles qui souhaitent y sonder
les disponibilités de partenaires recom-
mandables. Selon le cas, et moyennant
certains frais, CRIC-Consult procédera
tantot a l'identification de partenaires
possibles tantét a une recherche exhaus-
tive pouvant entre autres faire connaitre
T'historique de I'entreprise avec qui on
souhaite faire affaire, les renseignements
financiers la concernant pour les trois
derniéres années, ses fournisseurs et
diverses observations sur sa situation
globale. La gestion et le recouvrement
amiable des créances ainsi que la logis-

-y

tique de missions économiques, 4
faires ou de prospection sont aussi dx
services offerts par CRIC-Consult g
demande.

Le FFA-CNC est le seul interlocutey
du CRIC-Consult au Canada, a l'ex
ception, toutefois, de la Société pou
I'expansion des exportations qui, pou
ses clients, transige directement ave;
la firme africaine.

Pour plus de détails sur ce parten
riat, communiquer avec Yvette Cogne,
directrice générale, Comité national ‘
canadien du Forum francophone des
affaires, tél. : (514) 8494572, fax : (514)
844-8784, courriel : info@ffacnc.qc.ca

" ’entreprise Keramchemie, concep- une division de Duncan Mills Engi- Pour plus de renseignements, com- )
L[eur et fournisseur de procédés  neering Inc., de Don Mills en Ontario. muniquer avec la SEE par I'entremise| {R€W
personnalisés de nettoyage et de revé-  « La combinaison de nos progrés sur de ses bureaux régionaux a Vancouver,| {Ce0
tement pour l'industrie de I'acier, est  le plan technique et de ce type de Edmonton, Calgary, Winnipeg, London, ;0“5
au nombre de quelques fournisseurs  financement améliore notre compéti-  Toronto, Ottawa, Montréal, Moncton dacc
canadiens bénéficiant d’un prét de tivité et nous aide a obtenir de nou- et Halifax. Les entreprises réalisant eII)ll
6,3 millions $ US consenti par la veaux contrats. » des ventes annuelles a I'étranger de | {¢ ]
Société pour I'expansion des exporta- La SEE applique des programmes  moins d’'un million $ peuvent commu- Tur
tions (SEE). Le prét servira a financer, ~spéciaux destinés a aider les entreprises  niquer avec I'Equipe des exportateurs | |44t
en partie, la construction d’installa-  canadiennes méme les plus petites 2  en essor de la SEE, au 1 800 850-9626. g‘e?
tions automatisées de pointe pour le  exporter. éeut]
nettoyage et le revétement de barres : q
et de fils ainsi qu'un four de recuit, a {):u

. \Newnan en Géorgie. CanadExport corl:-

Les installations seront construites y

“alemplacement de I'usine existante ISSN 0823-3330 B ?ugﬁ;;fp‘;‘;sﬁ?fc’:m,“‘” d:ﬂf;’ﬁg“%ﬂg‘:‘;:;‘; reissx
de ivaco Ggorgia, une division de Redacteur en chef : Amir Guindi duction de cette pybls commerciales ou de redist
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Création : Boite Noire le ministere dg international (MAECI),

Mise en page : Yen Le Direction des St‘lA \\ ’fation (BCF). X Su

CanadExpor( "d’affaires intéressés aic

Tirage : 70 000 Texportation. Poui ‘adExport au (613) .

Teéléphone : (613) 996-2225 996-2225. Pour uy (y“ lette avec le code. n

Fax - (613) 996-9276 Prévoir quatre 2 six ; ) su

Courriel : Expédier 2 Cana ) ca

canad.export@extott23 x400.gc.ca Tg;lspré\ /d.e ,.‘: ?lo (3::3 l(_lig;nl;r;;rc;énztemauona \E

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce infernational (MAEC) — | {— 2




ques, d;
It aussj |

.onsultg
|

ite mesure s'inscrit dans les différents
rts déployés par la Banque pour ten-
déliminer ou de réduire les obstacles
iété po 2 fa diffusion efficace de l'information
» qui, pa gens daffaires. Ces entraves résultent
MeNt av 34 15 raille et de la complexité de cette
iportante institution, a savoir I'amé-
gement de la Banque elle-méme dont
services sont localisés dans nombre de
férents immeubles au centre-ville de
ashington; I'existence d’une librairie et
Centre d'information du public (CIP)
i sont deux services distincts localisés
€ deux endroits différents; de méme
e le volume considérable d’'information
bliée par la Banque (compliquant
ur quiconque la tache de déterminer
. npn seulement l'information voulue, mais
. alissi la maniere de I'obtenir).
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ancouve gentre d’information du public (CIP)
Londe: SPus un meéme toit, 'InfoShop offre

Vonctor 1cces a tout ce que publie la Banque,
salisant . depuis les études économiques et secto-

elles et les documents d'information
ur les projets jusqu'aux rapports d’éva-
ation et aux évaluations environne-

1ger de.
commu

CanadExport

lnfoSﬁop Un accés NOUVEAu dux ressources
~ de la Banque mondiale

par Ross Wallace ambassade du Canad/a,/ Washingto

Pour les Canadiens souhaitant faire
appel a la Banque mondiale, I'InfoShop
est une ressource précieuse grice a
laquelle il est possible d’avoir une vue
d’ensemble du travail accompli a I'échelle
mondiale par la Banque dans différents
domaines, depuis le développement et
les services financiers jusqu'a l'agriculture
et le commerce.

InfoShop en ligne

Tout document ou publication offerts a
I'InfoShop peut également étre obtenu
sur Internet. Les utilisateurs peuvent en
effet consulter un résumé de plus de
1 000 publications ainsi que télécharger
et imprimer des articles de toutes sortes
en faisant une recherche par mot clé
ou simplement en explorant le cata-

A est 1e 20 janvier dernier, a Washington, que la Banque mondiale a ouvert I'InfoShop, un nouveau point de service unique
, qui facilitera Uacces des gens d'affaires a la mine de documents et de publications de la Banque mondiale.

logue. Les Canadiens ont maintenant
acces au catalogue de toutes les publi-
cations de la Banque mondiale depuis
leur propre bureau et peuvent en faire
la commande et régler le montant de
maniere électronique. En fait, InfoShop
offre un large éventail de ressources
en ligne, si bien qu'il pourrait ne jamais
étre nécessaire de se rendre sur place.
LInfoShop est situé au 701, 18th Street
N.W., Washington (D.C.). Pour avoir
acces a I'InfoShop sur Internet, con-
sulter le site de la Banque mondiale a
http://www.worldbank.org et cliquer
sur « Publications » olt vous pourrez
ensuite choisir entre « Books » (livres),
« Journals » (périodiques) ou « PIC
Documents » (documents du CIP).

Les alliances stratégiques swepmn

qui vous intéresse. Exploitez toutes les avenues et consultez le site Web ExportSource
pour recueillir des renseignements sur les débouchés commerciaux dans les
rapports sectoriels et les études de marché qu’on y trouve.

Les missions organisent également des activités axées sur le partenariat qui vous
permettent de rencontrer des partenaires potentiels. La plupart de ces événements

rtateurs sont liés aux technologies de pointe dans des secteurs tels que la biotechnologie, les
0-9626, 4 entales préparés par le personnel. appareils médicaux et les soins de santé et sont offerts en collaboration avec des
e trouve également a I'InfoShop une  organismes tels que le Massachusetts Biotech Council et la Chicago Software Association.
Lqmpe de spécialistes de I'information Certaines activités regroupent plusieurs secteurs et mettent 'accent sur les
ouvant orienter un demandeur vers  relations régionales, telles que des partenariats éventuels entre entreprises de la
a publication de la Banque qui lui  Nouvelle-Angleterre et du Québec ou de la région de 'Atlantique canadien,
~ fonvient ou encore vers la personne-  ou encore sur le jumelage de villes, impliquant par exemple des entreprises de
na des essource a la Banque qui est le mieux  Woodstock, en Ontario, et de Toledo, en Ohio.
is, la repro- ;B k
de redir. - J mesure de lui répondre. Voir poge 8 — Les allia e,
— é )
IFInet : Taill t d hé des IFI
Gl ne aliiez-vous une parr au marcne des
' Sur le site Web du Ministére (http://www.dfait-maeci.gc.ca/ifinet), vous trouverez IFInet qui a pour objet de 3
“f:fzéf; aider a accroitre vos chances de succes dans la poursuite d'occasions d'affaires offertes par les institutions financ
- le code.| | internationales (IFI). Ce site vous permet d’avoir acces a des renseignements sur les projgts finanic
sur ceux que réalisent des entreprises d’experts-conseils canadiens pour les IFI, 2 un hst
fonal, canadienne de développement international (ACDI) et a des guides d’affaires pour les exporta eurs A
as de consulter la nouvelle page « Projets d'investissement internationaux ».
MAEC!) —{ I~ 2 mars 1998

nouvelles, avis et débouchés

Les institutions financiéres internationales



Nouvel exportateur du mois

Une percée

r
pour un
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A oins d'un an a peine apres s’étre lancée en affaires, Uentreprise Made By Humans Arts and Crafts va de succes en succes surl;
. Y& marché américain, grace a sa participation a quelques foires commerciales bien choisies au sud de la frontiere.

Ce n'est pas par hasard que s'est lancée
dans le monde de I'exportation cette
entreprise de cinq personnes qui se spé-
cialise dans la fabrication d’articles
cadeaux tres originaux et d’allure vrai-
ment contemporaine — une collection
que dominent les vases a fleurs — fabri-
qués dans toutes les matieres inimagi-
nables comme le caoutchouc thermoplas-
tique, le verre, le fil de fer, le papier con-
trecollé, la pierre et 1a mousse plastique.

Les toutes premiéres étapes

« Tout a commencé en février 1997, au
Salon du cadeau de Vancouver, se souvient
Carry Heijman, le président de I'entre-
prise. Lorganisateur de ce salon nous a
incité a nous informer au sujet d'événe-
ments similaires organisés au sud de la
frontizre et 2 entrer en communication
avec le Centre de commerce international
(CCI) de Vancouver et avec les consulats
du Canada aux Etats-Unis. »

Le GCI de Vancouver a mis Carry
Heijman en relation avec le consulat
général du Canada a Minneapolis.

« M™¢ Dana Boyle, agente commer-
ciale, nous a conseillé de participer a
une petite foire qui devait avoir lieu en
juillet, a Portland en Orégon, rapporte
M. Heijman. Nous y avons non seule-
ment rencontré des clients potentiels,
mais nous avons également conclu notre

. premigre vente. »

« De plus, a-t-il précisé, M™e Boyle
nous a fourni les noms de personnes-
ressources tres utiles, des conseils con-

Pinformation sur d'autres foires com-
merciales a venir — dont elle nous a
méme recommandé de ne pas abuser »,
se souvient-il en riant.

Mais apres avoir goiité au succes,
Carry Heijman en redemandait. La
méme année, il ajoutait trois nouvelles
cordes a son arc : des salons a Seattle,
Chicago et San Francisco.

De fait, la dynamique entreprise
revient a peine d’'une tournée de quatre
foires commerciales (a Atlanta, Los
Angeles, Seattle et San Francisco) réali-
sée en entier au mois de janvier.

Pourquoi exporter?

Qu’est-ce qui peut bien pousser cette
jeune entreprise, qui exporte déja plus
de la moitié de ses produits vers les
Etats-Unis, a explorer d’autres marchés?

« Le marché canadien n’est pas assez
grand, explique M. Heijman. En outre,
comme la frontiere américaine est 2 deux
pas et que le dollar canadien est suffi-
samment faible pour rendre nos produits
encore plus intéressants pour 'acheteur
américain, on comprend mieux notre
empressement a exporter. »

« Ce qui ne veut pas dire que tout s’est
fait sans efforts, de déclarer M. Heijman. Il
y a eu beaucoup de journées de 16 heures
et de dur labeur avant que nous ayons pu
nous familiariser avec toute la paperasse
quil faut remplir pour exporter — pour les
douanes américaines ou le transit de mar-
chandises par exemple —, un travail qui
consomme beaucoup de temps et que nous
faisions en grande partie nous-mémes. »

e rapide sur les marchés d’exportation
e jeune entreprise d'artisanat de Vancouver

Mais cela en valait la peine. Lentrepris
compte maintenant pres de 600 clients ay
Etats-Unis et est présentement en négocs
tion avec Disney en Floride — sans oublix
quelques gros clients en Autriche, en
Allemagne, au Japon, en Australie et e
Nouvelle-Zélande.

De cette montée rapide vers la renom
mée — les produits de I'entreprise on
meéme fait I'objet d’articles dansle
New York Times et dans le Chicago Tribux
— M. Heijman tire des lecons cta
quelques conseils a donner.

« Entrez en contact avec les délégué
commerciaux du CCI le plus pres ca
ils peuvent vous orienter vers les foires
commerciales pouvant vous étre les plus
utiles. Vérifiez deux fois plutdt qu'unesi
vous n'avez rien oublié dans le cadre ¢
la préparation en vue de ces événements
et de 'expédition des produits. Ayez
recours aux services d'un bon courtier en
douanes et d'un transitaire (faites un test
en expédiant un petit nombre de produits
dans un premier temps). Et surtout, soyez
prét a remplir un flot de paperasserie. »

A vrai dire, M. Heijman a été si occupé
quil n'a pas eu le temps de tirer avantage
de tous les programmes d'aide a I'exportz-
tion offerts par Tentremise des CCI, comme
les missions du programme Nouveaux
exportateurs aux Etats frontaliers, le Pro-
gramme de développement des marchés
d’exportation (PDME) et l'inscription
dans la base de données WIN Exports
(voir 'encadré au bas de la page).

Yoir page 5 — Une percée rapide

A la recherche de débouchés extérieurs?

Assurez-vous d'étre inscrit dans la banque de données du réseau WIN Exports que
les délégués commerciaux a I'étranger utilisent pour promouvoir le savoir-faire de
votre entreprise aux acheteurs étrangers. Pour obtenir un formulaire d’inscription,
télécopiez votre demande au 1-800-667-3802; ou téléphonez au 1-800-551-4WIN
(613-944-4WIN a partir de la région de la capitale nationale).

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI) — ¢
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Cahier spécial

Plie”ins feux'sur
les | JUnis

Ouawe, Corats KA 002 }

Message du Ministre

Je ne surprendrai personne en affirmant que le Canada et les Etats-Unis ont beaucoup de choses en commun.
En effet, nos deux pays partagent une frontiere libre et ouverte qui s’étend sur quelque 8 000 kilometres, de
P'océan Atlantique a l'océan Pacifique. Nos goiits culturels et nos styles de vie sont semblables et nos pratiques
politiques, économiques et commerciales présentent des caractéristiques communes. Enfin, nous nous échangeons
nos technologies scientifiques et industrielles ainsi que nos produits et nos services. Nous sommes nos meilleurs
clients réciproques et les plus proches alliés.

La majorité des Canadiens savent que 1os économies sont inextricablement liées. Cela est surtout évident dans
nos échanges commerciaux qui, au fil de longues années, sont devenus les plus importants au monde. En effet, un
pourcentage incroyable de tous les produits et services que nous exportons, soit 80 %, est vendu aux Etats-Unis.

Le contexte commercial mondial hautement concurrentiel dans lequel nous vivons amene les exportateurs
canadiens a sans cesse chercher de nouveaux marchés en développement pour écouler leurs produits et leurs
services. Cependant, dans nos efforts pour ¢tendre nos exportations vers d'autres parties du monde, nous devons
toujours garder a l'esprit qu'a quelques kilometres de chez nous - de nombreux Canadiens vivent en effet pres de
la frontiere américaine - s’étend le marché le plus vaste et le plus ouvert du monde. 11 s’agit d'un marché qui tient
les Canadiens, leurs produits et leurs services en grande estime et auquel les exportateurs et les investisseurs

canadiens ont facilement acces.

De par leur proximité et leur contexte commercial semblable au notre, les Etats-Unis constituent le premier
choix logique pour les nouveaux exportateurs, en particulier pour les petites et les moyennes entreprises, qui
souhaitent se lancer dans le commerce international.

Une autre caractéristique importante de ce marché est qu'il n’est pas unique. Il englobe, en effet, une
multiplicité de régions différentes qui offrent aux entreprises canadiennes des débouchés a la fois exceptionnels

et diversifiés dans tous les secteurs.

Aucun autre marché au monde n'offre un tel éventail de possibilités aux entreprises canadiennes. Des géants
de Pautomobile du Michigan awx conglomérats industriels du Midwest et aux centres de haute technologie de
Pinformation de la Silicon Valley et de la Nouvelle-Angleterre, en passant par les paradis du spectacle de Los

Angeles et de New York qui envoutent le monde entier, les Etats-Unis sont de loin le marché le plus lucratif
pour les exportateurs canadiens.

.

Je suis persuadé que les renseignements présentés dans ce cahier spécial sur les Etats-Unis seront d’une
grande utilité pour les entreprises canadiennes, petites ou grandes, nouvelles ou expérimentées, qui sont a
la recherche d’une destination accueillante pour leurs produits et services.

Sincerement,
9 M

Lhonorable Sergio Marchi -

T T TN




Les Etats-Unis achétent 80 % de nos
exportations. Nous achetons 22 % des
leurs. Les échanges
canado-américains
sont créateurs de 2,4
millions d’emplois au
Canada et générateurs
de 28 % de notre pro-
duit intérieur brut. Fn
un mot, nous sommes
nos meilleurs clients
réciproques.
Limportance de ces
relations commerciales
uniques ne peut étre
surestimée. Sans la
force de ses exporta-
tions et sans les inves-
tissernents qui sont en hausse depuis
la signature de I'Accord de libre.-
échange nord-américain (ALENA), le
Canada aurait fatalement glissé vers
la récession. Les exportations ont été
son stimulant économique le plus
fort tout au long des années 1990.
De plus, la presque totalité de ses
exportations se font vers le sud.

Une prospérité toute en
paillettes et en couleurs
Neuf ans apres I'entrée en vigueur
de I'Accord de libre-échange entre le

Dans ce numéro

le Canada est le
sepliéme plus grand
exportateur de biens
au monde. En 1996,
ses exportations de
marchandises vers les
Etats-Unis ont
augmenté de 7,4 %
et celles des services
de 8,9 % Dans
l'ensemble,
Canada o enregistré
un excédent
commercial de
17,1 milliards $
avec les FtatsUnjs.
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Pleins feux sur
les E@tats-Unis
R )

Canada et les Frats-Unis (ALE), le
1¢ janvier 1989, le commerce entre les
deux pays est en pleine expan-
sion. Les exportations de mar-
chandises canadiennes
vers les Etats-Unis ont
fait un bond remarquable
de 77 %.

Non seulement nous
nous achetons nos pro-
duits et nos services, mais
nous prenons aussi plaisir 4
nous rendre visite, ce qui est
une bonne nouvelle pour I'in-
dustrie canadienne du tourisme.
En 1996, 13 millions d’Amé-
ricains ont visité le Canada,
ce qui a généré des revenus
de 4,8 milliards $. Pour leur part, les
Canadiens ont fait 15,3 millions
de voyages aux Etats-Unis.

De bonnes nouvelles pour le
Canada : I’économie américaine
est en bonne santé

La santé de I'économie ameéricaine est
excellente. Pendant six années conss-
cutives, les Etats-Unis ont bénéficié
d'une croissance économique durable.
En 1997, ils ont enregistré une hausse
de 3,5 %, ce qui constitue une bonne
nouvelle pour le Canada. Etant I'un
pour l'autre T’allié et le partenaire
commercial le plus proche, le Canada

G

et les Etats-Unis sont intimement liés
aux événements qui se produisent au
nord comme au sud de la frontiere
ainsi qu'aux conditions qui y régnent.

En 1996, les ventes canadiennes aux Eiats-
Unis ont été deux fois plus élevées que celles
faites au Japon. Elles ont qussi été supérieures

g celles réalisées dans I'ensemble des
15 pays membres de I'Union européenne.
Les ventes de I'Ontario aux EratsUnis dépassent

a elles seules celles que le Japon y fait.

Nos exportations dépendent de la

stabilité et de la prospérité écono-
mique de nos voisins du sud de 1a
méme maniere que leurs exportations
misent sur notre bonne santé écono-
mique. Des relations aussi proches et
importantes que celles du Canada et
des Etats-Unis sont complexes et d’une
portée considérable. Le maintien de
liens bilatéraux ouverts et bénéfiques
n’est pas un luxe, mais une nécessité
pour les deux pays.

la plypart des droits de douane
enire les EtatsUnis et le Canada
ont ét¢ abolis en janvier 1998.

Depuis la signature de I'ALE en
1989 et celle de FALENA en 1994
jusqu'aux 239 ententes accessoires
portant sur la coopération en matiere
de défense, I'acces aux voies aériennes
commerciales et la qualité des eaux
des Grands Lacs, le Canada et les
Etats-Unis ont remarquablement bien
réussi a régler les problemes liés a
leur partenariat.

Le maintien de ces liens n'est toute-
fois pas toujours facile. Ceci est tout a
fait évident lorsque I'on examine
ampleur et 1a diversité des problémes
auxquels sont confrontés chaque jour
105 gouvernements réciproques, que

Voir page XVIII — Un mariage
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A notre porte — les trois quarts des Canadiens vivent & moins de 300 kilométres de la frontiere américaine —, I'un des
marchés les plus vastes et les plus ouverts au monde, les EtatsUnis, représente le premier choix Iogfque pour les
exportateurs canadiens, aussi bien néophytes que chevronnés.

De par sa proximité, son acces relativement facile, ses
similitudes aux plans de la langue, de la culture et du sys-
teme juridique et sa demande de presque tous les types de
produits ou de services offerts par les entreprises canadiennes,
le marché américain s’avere, pour la plupart des expor-
tateurs canadiens, le plus accessible et le plus pratique.

Sous l'effet de la mondialisation des marchés et de la
révolution technologique, les industries américaines se
repositionnent afin de pouvoir affronter la concurrence sans
cesse grandissante. Les entreprises américaines sont a
la recherche de nouveaux produits, technologies et services
et sont plus que jamais en quéte, au-dela de leurs frontieres,
de partenariats stratégiques qui leur permettront d’accroitre
leurs ventes aux Etats-Unis et a P’étranger. De nou-
veaux débouchés pour les entreprises canadiennes
sauront en découler.

Le virage des Etats-Unis vers des entreprises a forte
intensité de connaissances offre des perspectives tout a
fait nouvelles aux exportateurs canadiens. Bien que les
exportations de produits manufacturés, en particulier dans
le secteur de I'automobile, arrivent toujours en téte de liste,
nous avons assisté au cours des dernieres années a une
croissance spectaculaire des secteurs de la technologie de
l'information, des télécommunications, de l'environnement,
de la biotechnologie, des entreprises culturelles et des
services commerciaux et professionnels.

Bien que nous soyons tentés de considérer les Etats-Unis
comme un marché unique, ce pays forme en réalité une
multitude de marchés. En effet, diverses régions géogra-
phiques se sont développées selon différentes lignes de
force qui, propres aux industries, nécessitent une approche
bien ciblée si nous voulons y accroitre nos exportations.

Voir page IV — Débouchés
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Les régions
La région du Nord-Est constitue un marché d’environ
3,5 millions de personnes. Elle est le siege de 33 entreprises
classées parmi les 500 plus grandes par la revue Fortune,
dont huit sont situées dans le nord de I'Etat de New York.
Les couloirs de Niagara et du lac Champlain forment un
lien économique vital entre le Canada et les Etats-Unis. Le
nord de I'Ftat de New York est souvent, pour les nouveaux
exportateurs canadiens, la porte d’entrée sur le marché
américain. Des échanges commerciaux bilatéraux s’élevant a
environ 125 milliards $ traversent chaque année la frontiére
qui sépare I'Ontario de I'Etat de New York. Ce dernier
est la premiere cible naturelle pour la vente de produits
de consommation et offre des débouchés tres intéressants
dans les secteurs de la technologie de l'information, de
I'environnement, du tourisme, de la biotechnologie et des
produits et services médicaux.

Pour information, communiquer avec le consulat général
du Canada a Buffalo

Le marché de la Nouvelle-Angleterre englobe 13 millions
d’habitants. Le pouvoir d’achat de cette région est excellent;
les salaires y sont 16 % plus élevés que la moyenne
nationale. La relance économique y est aussi évidente :
le taux d’emploi est un point au-dessous de la moyenne
nationale et les échanges bilatéraux de marchandises avec le
Canada, en hausse, ont atteint 15,9 milliards $ I'année
derniére. Les universités et l'infrastructure de recherche de
la Nouvelle-Angleterre, dont la réputation n’est d’ailleurs
plus a faire, permettent a cette région de demeurer, dans
bien des cas, le chef de file des nouvelles technologies.
Boston peut s'enorgueillir d’étre le foyer de nombreuses
entreprises informatiques et biotechnologiques en pleine
expansion, et, de ce fait, la ville accueille la deuxi¢me plus
grande concentration de capitaux a risque des Etats-Unis.
La Nouvelle-Angleterre est le principal port d’entrée des
produits de la péche de I'Est canadien et en constitue un
marché important, 50 % du commerce des poissons et
fruits de mer passant par Boston. Le raffinement des
consomrmateurs américains de produits de la mer et la
demande d'une plus grande variété représentent un marché
trés attrayant pour les entreprises canadiennes de poissons
et de fruits de mer ainsi que pour les aquiculteurs.
Pour information, communiquer avec le consulat
« général du Canada a Boston

La région des trois Etats de New York,
N du New Jersey et du Connecticut a une
« 7 « population qui correspond en gros a celle

-Unis

du Canada. Cependant, son PIB y est de 38 % plus élevé.
Sur les 206 milliards $ de marchandises que le Canada
exporte chaque année vers les Etats-Unis, 25 milliards le
sont vers ces trois Etats. Pres de 25 % des siéges

sociaux des plus

grandes entre- ; &

prises américaines EW
y sont établis (115 *X& 4W
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sociétés selon la
revue Fortune),
dont les sieges
nord-américains
de nombreuses multinationales européennes et japonaises.

La ville de New York, centre international du commerce
et de la finance, accueille trois grands réseaux américains de
télévision et plusieurs grands conglomérats du spectacle
et des médias ainsi que des établissements universitaires
et culturels de premier rang. émergence d’une nouvelle
grappe d’entreprises multimédias, connue sous le nom de
« Silicon Alley », qui se spécialisent dans la mise au point
de produits, de services et de contenus en direct offre de
réels débouchés aux entreprises canadiennes de techno-
logies de I'information a la recherche de partenaires
stratégiques. Plus de 2 000 nouvelles entreptises média-
tiques sont établies dans la partie sud de I'le de Manhattan.

I'adoption récente d’une loi sur la propreté de l'eau et de
T'air (New York Clean Water/Clean Air Bond Act), assortie d'un
budget de 1,75 milliard $, par I'Etat de New York ainsi que
d’une loi sur le nettoyage et la revitalisation du port de
New Jersey (Port of New Jersey Revitalization, Dredging and
Environmental Clean-up Bond Act) sont des signes évidents
de I'engagement de la région envers 'environnement. Pour
les entreprises environnementales canadiennes, ces lois sont
synonymes de « ventes ».

Pour information, communiquer avec le consulat général du
Canada a New York
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La région du centre du littoral de PAtlantique, dont fait
partie Washington (D.C.), le Maryland, la Virginie et l'est de
la Pennsylvanie, abrite le deuxi¢eme plus important regroupe-
ment d'entreprises technologiques des Etats-Unis. Un revenu
par habitant élevé y soutient un vigoureux secteur de vente
au détail. Nombre des 60 entreprises de la région, classées
parmi les 500 de la revue Fortune, sont des leaders mondiaux
dans les secteurs des télécommunications, des technologies
Voir page V — Débouchés
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de l'information, de I'aérospatiale et de 'environnement.
Les National Institutes of Health et une concentration
d'universités renommées forment le noyau d'un florissant
secteur des sciences de la vie. Washington est la porte
dentrée du marché d’approvisionnement du gouvernement
des Etats-Unis, marché qui s'é¢leve a 50 milliards $. Cette
ville est également le siége du groupe de la Banque Mondiale
et de la Banque interaméricaine de développement, ce qui
représente un intérét réel pour les sociétés canadiennes
souhaitant avoir acces aux projets mis en place dans des
pays en développement.

Pour information, communiquer avec I’'ambassade du
Canada a Washington

Le Midwest, cceur industriel de 'Amérique, a effectué un
revirement spectaculaire ces dix derniéres années. La région
est devenue particulierement attirante pour les exportateurs
canadiens depuis que, de chancelante, elle S’est transformée
en une économie de croissance. I'année derniére, le com-
merce bilatéral y a atteint 37 milliards $, ce qui en fait 'un
des marchés les plus vastes au monde pour les produits
canadiens. En plus d’accueillir les
industries agricoles et celles de la
transformation des aliments tradi-
tionnelles, d'ailleurs en pleine croissance,
Chicago est le siege de 61 entreprises
classées parmi les 500 de la revue Fortune.
La ville est a la fois le deuxieme centre
financier des Etats-Unis, la plaque
tournante du transport ferroviaire, aérien
el maritime, avec ses immenses ports de
mer en eaux intérieures, ainsi que le leader
dans le secteur des foires commerciales
avec ses trois centres d’exposition ouverts a I'année qui
accueillent les salons de I'habillement, des marchandises et
du franchisage.

La région offre des débouchés prometteurs en matiere de
partenariat stratégique dans nombre de domaines, notamment
les télécommunications, qui se sont transformées en une
grappe d'industries gravitant autour de grandes entreprises
de technologie de I'information, dont le siege social de
Motorola. Les perspectives de débouchés pour les ventes 2
lexportation y sont considérables. En effet, les besoins d'achat
des 23 000 entreprises manufacturieres de llinois dépassent
a eux seuls les 125 milliards $ par an et un nombre appréciable
de marchés s'ouvrent dans le domaine de l'aérospatiale grace a
lentreprise Boeing McDonnell installée a St. Louis, Missouri.

Pour information, communiquer avec le consulat général du
Canada a Chicago

?x sur
-Unis

La région nord du Midwest, formée des Etats
situés le long des provinces de 'Ouest canadien,
recouvre 20 % de la superficie totale des Etats-Unis. Le
Minnesota, qui compte 32 sociétés classées parmi les 500 de
la revue Fortune, est 'Etat le plus peuplé de la région. Il a en
outre un lien de parenté avec le Canada, la ville de Minneapolis
étant jumelée a celle de Winnipeg, De par son histoire, sa géo-
graphie et « ses bons rapports de voisinage », cette région est
trés réceptive aux produits canadiens. Ainsi, en 1996, son
commerce bilatéral avec le Canada se chiffrait 2 21,8 milliards $.

Les entreprises de haute technologie et a forte intensité
de connaissances, y compris celles de technologie médicale,
sont devenues, avec les secteurs traditionnels de I'agricul-
ture, de la transformation des aliments et de la fabrication,
des moteurs de I'économie régionale. Les exportations
croissantes de pétrole et de gaz jouent toujours un role
important dans 'Ouest canadien. Certaines firmes, chefs de
file en technologie de pointe, telles que Honeywell et Unisys,
sont installées dans le nord du Midwest tout comme la
plupart des géants de I'agroalimentaire, dont General
Mills et International Multifoods.

La région des Grands Lacs (Michigan,
Ohio, Indiana et Kentucky), appelée par les
Américains « le marché du Mid-West », a
une population de 31 millions d’habitants et
un PIB global de 660 milliards $. Elle est la
porte d’entrée du commerce de l'automobile,
si important pour le Canada — un secteur
qui représente en effet 32 % des exportations
totales du Canada vers les Etats-Unis.
Cinquante-quatre entreprises classées parmi
les 500 de la revue Fortune, dont les ventes
globales s'élevent a 726 milliards $ US, y ont leur siége social.
Les quatre Etats comptent d’importants fabricants
américains et japonais dans le domaine du transport et des
usines d'assemblage. Cependant, I'économie de la région est
trés diversifiée et offre aux exportateurs canadiens des
débouchés dans presque tous les secteurs industriels,
notamment dans l'agroalimentaire, les industries de
premiére transformation des métaux, le caoutchouc et
les matieres plastiques, les produits chimiques et pharma-
ceutiques, les matériaux de construction et les technologies
de l'information. Des centres de recherche industrielle
exploités entre autres par les Instituts Edison et Battelle,
le National Center for Manufacturing Sciences et les grandes
universités y prennent aussi rapidement de I'expansion.
Pour information, communiquer avec le consulat général du

Canada a Détroit Voir page VI — Débouchés
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Le sud-est des Etats-Unis, dont Atlanta est la plaque
tournante, a une population de plus de 47 millions d’habi-
tants. Clest la région dont le taux de croissance a augmenté
le plus rapidement aux Etats-Unis ces six derniéres années.
Les sieéges sociaux de 43 entreprises classées parmi les 500
de la revue Fortune sont établis dans cette région qui
devance maintenant les autres régions dans six grands seg-
ments de la vente au détail, soit 'alimentation, I'habillement,
lautomobile, 'ameublement, les produits
pharmaceutiques et les loisirs. Le secteur
des services professionnels s’y est
également développé rapidement, en
particulier dans les domaines des
soins de santé, des transports et des
télécommunications, qui ont fait de
la région une cible de choix pour la
promotion des investissements et les
transferts de technologie. Atlanta est un
marché-test de premier plan pour les
services inter—entreprises, notamment les
logiciels et les télécommunications. Son
secteur de haute technologie florissant offre des possibilités
dalliances stratégiques dans des créneaux particuliers tels
que la biotechnologie et la restauration des sites.

Pour information, communiquer avec le consulat général du
Canada a Atlanta

La région du Sud-Ouest, prospére, évolue autour de Dallas
et de Houston. Elle compte 33 millions d’habitants et
son PIB est plus élevé que celui du Canada. Siege de 50
entreprises classées parmi les 500 de la revue Fortune
(comparativement a 37 il y a tout juste 10 ans), elle prend
une nouvelle importance comme porte d’entrée de 'ALENA
sur le marché mexicain, qui compte 90 millions d’habi-
tants. Lintérét des gens de la région a I'égard des produits
canadiens croit rapidement et ses échanges avec le Canada
sont plus nombreux que ceux qu'elle entretient avec
le Royaume-Uni, la France et 'Allemagne réunis.

Les débouchés pour les firmes canadiennes se situent
dans les secteurs de la technologie de I'information, de
I'environnement, de I'énergie, des soins médicaux et de
la santé, de I'agroalimentaire et des produits et services
de consommation. Le secteur de la technologie de I'infor-
mation du Texas vient en seconde place apres celui de la
Californie en termes d’emplois et d’exportations. 11 est
néanmoins le premier en matiere de création d’emplois,
d’'investissements et de production de semiconducteurs.
Houston est le centre mondial de prises de décision relatives
a des projets d’envergure dans le domaine pétrolier et
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gazier; le regain d'activité au large du golfe du Mexique est
créateur de demande d’équipements et de services de méme
que source de débouchés dans le secteur de 'environ-
nement. En outre, les débouchés prometteurs dans les
secteurs des produits de consommation et de I'agro-
alimentaire sont fondés sur une croissance des ventes au
détail et des revenus des particuliers, lesquels devraient
étre supérieurs a la moyenne nationale d'ici a I'an 2001.
Pour information, communiquer avec le
consulat général du Canada a Dallas

LEtat de Ia Californie, avec ses 32 millions
d'habitants, constitue la septiéme puissance
économique mondiale. La Californie est le
marché de gaz naturel le plus important
du Canada en plus d’étre une cible de
choix pour tout un éventail de produits
canadiens dans les domaines de I'aéro-
spatiale, de la défense, de la biotechnolo-
gie et, surtout, de la technologie de
I'information. La région de la baie de
San Francisco et de la Silicon Valley compte 7 000
entreprises de pointe, ce qui représente un marché global
estimé a 450 milliards $. La Californie est connue comme
étant le chef de file mondial dans le domaine des
applications multimédias aux Etats-Unis, marché qui devrait
atteindre 24 milliards $ d'ici a I'an 2000. Los Angeles est de
toute évidence d’une importance capitale pour les industries
canadiennes du spectacle et fournit des débouchés
sans cesse croissants aux entreprises de production,
de distribution et de financement de films, de publicité
et de programmes de télévision. La Californie est aussi
'une des principales portes de sortie des exportations
des FEtats-Unis vers I'Orient.

Pour information, communiquer avec le consulat général
du Canada a Los Angeles ou avec les Bureaux du commerce
canadien a San Francisco et a San Jose

La région du nord-ouest de la cote du Pacifique repré-
sente un marché de 11 millions d’habitants. Son commerce
bilatéral sélevait 2 18,4 milliards $ en 1996. Le flot continu
des affaires en provenance de la Californie et d’autres
régions des Etats-Unis vers Seattle et Portland génere, dans
la région, des taux de croissance annuels de loin supérieurs
a la moyenne américaine.

Des sociétés comme Microsoft et Boeing dominent
I'économie de la haute technologie de la région. Les secteurs
des composants d’ordinateurs, des logiciels, du matériel

Voir page VII — Débouchés
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biomédical, de la recherche biotech-
nologique et de 'aérospatiale s’y
développent toutes a un rythme
soutenu. Les entreprises du nord-
ouest de la cote du Pacifique ont des
liens tres étroits avec 'Ouest cana-
dien, ce qui génere des activités de
promotion conjointes dans plusieurs
domaines, tout particulierement
dans ceux de la biotechnologie et
des logiciels.

Pour information, communiquer avec
le Consulat général du Canada a Seattle

Les secteurs

Vous trouverez ci-dessous des rensei-
gnements sur quelques secteurs
industriels offrant des occasions
d’affaires aux nouveaux expor-
tateurs canadiens. Pour plus de
renseignements, consulter les études
de marché portant sur les secteurs
pertinents disponibles aupres de
I'InfoCentre du MAECI ou sur le
site Web ExportSource.

Aérospatiale et défense

La demande d'aéronefs commerciaux
au cours des dix a vingt prochaines
années est évaluée a pres de 16 000
unités, ce qui représente un marché
de 1,1 billion $, sans compter 1 500
appareils de taille intermédiaire. Un
grand nombre de ceux-ci sortiront
des usines de Boeing a Seattle et feront
largement appel aux produits et au
savoir-faire canadiens,

En ce qui concerne la défense, la mo-
dernisation récente du systeme d'alerte
avancée, estimée a 100 millions $,
et le programme du Centre de
controle des opérations régionales
(CCOR) entre le Canada et les
Etats-Unis signifient que les sociétés
canadiennes des secteurs de la
défense et de l'aérospatiale peuvent
s'attendre a I'émergence de débou-
chés intéressants.

Technologie de I'information et
téelecommunications

Aucun autre secteur n'évolue aussi vite
aux Ftats-Unis que celui des techno-
logies de l'information qui englobent
environ 51 %, soit 250 milliards $ US,
du marché mondial des ordinateurs
et des logiciels. Les débouchés pour
les fournisseurs canadiens de maté-
riel informatique, de logiciels,
d’équipement de télécommunication
et de services

3 3
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™ connexes sont immenses.
*  Avec 2 millions de nou-
veaux abonnés 2 la cablo-
distribution et 8 millions de nouveaux
abonnés 2 la téléphonie cellulaire par
année, sans compter la popularité
d’Internet, des marchés trés porteurs
sont en attente de produits canadiens
innovateurs.

La déréglementation progressive
du marché des services télépho-
niques 2 travers le pays ouvre de
nouvelles portes et le Canada est
solidement établi aux Etats-Unis
comme fournisseur privilégié de
matériel et de services de télécom-
munications. Grace 4 une part de 20 %
du marché des importations, lequel
vaut 12 milliards $ US, le Canada est
le deuxieme plus important four-
nisseur des Etats-Unis derriere le
Japon. Les besoins en logiciel de
gestion des télécommunications
génerent a eux seuls des ventes de
1 milliard $, qui devraient s'accroitre
en moyenne de 30 % par année.

Biotechnologie et soins
médicaux et de santé

Les secteurs des soins de santé et des
bioindustries, qui comprennent les
appareils pharmaceutiques et médicaux,
ainsi que les applications a l'agriculture
et a la technologie de I'environnement,
¢voluent rapidement. Lindustrie bio-
technologique américaine, qui compte
1 300 entreprises, a un potentiel de
croissance énorme.

La nouvelle tendance des entreprises
médicales, biotechnologiques et phar-
maceutiques américaines a s'associer
des sociétés étranggres et a des groupes
de recherche universitaire et de spécia-
listes mérite d’étre prise en compte par
les firmes canadiennes de biotechno-

. logie. Celles-ci sont tres bien cotées

pour leur savoir-faire dans divers
domaines comme le traitement du
cancer et du sida, la cartographie
et 'identification des genes, les
essais cliniques, la mise au point
de médicaments et la biotechno-
logie agricole et environnementale.
Ceci se manifeste dailleurs par de
tres importants investissements
étrangers dans les entreprises
canadiennes de biotechnologie
qui, depuis 1994, se chiffrent en
moyenne entre 75 et 100 millions $
par année.

Le marché américain des soins
de santé, valant pres d'un billion $
— ce qui correspond 2 40 % de
la demande mondiale — est le plus
important au monde. Les pressions
exercées sur le gouvernement et
sur les prestataires de soins de santé
pour contenir les couts incitent
au développement de nouvelles
options 2 l'extérieur des hopitaux et
des cliniques. De ce fait, la demande
de soins de santé a domicile et de
produits et services a l'intention
des patients externes augmente
rapidement.

Voir page VI — Débouchés
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Environnement

Le vaste marché américain des
produits et services environnementaux,
évalué 2 plus de 180 milliards $ US et
qui devrait atteindre les 207 milliards
dans un proche avenir, offre aux
entreprises canadiennes des débou-
chés sans précédent. La part cana-
dienne du marché américain des
produits et services environne-
mentaux est en moyenne de 15
a 20 milliards $ par année.

La gestion de I'eau et des déchets,
les sources d’énergie environne-
mentale, la technologie des systemes
de prévention, la restauration des
sites, I'évaluation des risques et les
analyses colts/avantages sont tous
des domaines dans
lesquels les entreprises
canadiennes ont pu
démontrer leur savoir-
faire et leur esprit
d’innovation.

Services aux entreprises et
services professionnels

Le marché des services aux entreprises
et des services professionnels reste
le segment du secteur tertiaire qui
se développe le plus rapidement
aux Etats-Unis. Les petites entreprises
canadiennes ont toujours eu du succes
aux Etats-Unis grace 2 leurs approches
innovatrices et a leur aptitude a
pénétrer rapidement les marchés
a créneaux. Les conseillers en gestion
et les formateurs professionnels
canadiens ont répondu aux besoins
de restructuration des entreprises
américaines et d'adaptation a la
nouvelle conjoncture économique.
De nombreux experts-conseils font
appel a leur héritage culturel et
linguistique pour ériger des réseaux
internationaux en partenariat avec
des sociétés américaines.

N

les Erofs—Un»'s demeurent notre marché
des exportations traditionnelle

Industries culturelles

Le marché américain est un prolon-
gement naturel du marché cana-
dien des arts et de la culture. Grace
a sa proximité et a des goats cul-
turels communs, le Canada exporte
extrémement bien ses produits et
services culturels aux Ftats-Unis et
attire les investisseurs américains
tout particulierement dans le secteur
du spectacle. En 1996, il a exporté
aux Etats-Unis environ 3 milliards $
de produits et services culturels
avec, en téte, I'industrie de I'édition
dont les exportations de livres vers
les Etats-Unis se sont chiffrées a
9 millions $ (les ventes vers 'Europe
de I'Ouest sont arrivées en deuxieme

de consommation.

place avec 2 millions $). Les réalisa-
teurs américains de télévision et
de cinéma tournent aussi souvent
leurs films au Canada. En effet, de
grandes productions ont été réalisées
ces derniéres années a Vancouver,
Toronto et Montréal. Les cinéastes
étrangers créent des emplois pour
une gamme variées d’entreprises
canadiennes, allant des sociétés de
montage aux services de traiteurs.

Agriculture et alimentation

Les Etats-Unis ont un appétit énorme
en ce qui a trait aux aliments et
boissons transformés. Chaque année,
plus de 250 millions de consom-
mateurs américains dépensent plus
de 400 milliards $ dans ce secteur,
hissant les Etats-Unis au premier
rang des importateurs d’aliments
transformés et des marchés d’expor-
tation du Canada.

é le plus important au plan
s, a savoir les ressources naturelles,
les produits manufacturés, les produits agricoles et les biens

Les consommateurs américains
bénéficient de revenus disponibles
€levés et sont disposés a essayer
de nouveaux produits. Les expor-
tateurs canadiens trouveront de
nombreux débouchés dans les
spécialités gastronomiques et I’épi-

‘cerie fine, les produits visant les

marchés ethniques, les plats cuisinés,
ainsi que les aliments, poissons et
fruits de mers naturels, nutritifs et
frais, bons pour la santé, savoureux
et que I'on peut consommer sans
risques.

Produits énergétiques et
technologie

Les exportations de pétrole, de gaz
naturel, d’électricité, de
charbon ainsi que de
produits dérivés du
pétrole et du charbon
constituent toujours
une part considérable
de I'ensemble des exportations
du Canada.

Les sociétés canadiennes ont mis
au point des techniques et des équi-
pements spéciaux pour l'exploitation
secondaire des puits de pétrole
et des machines uniques destinées
a I'exploitation souterraine des
sables bitumineux. Le Canada est
aussi reconnu chef de file mondial
dans les usines de collecte et de
traitement de gaz sulfureux. A
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Guide a lintention des nouveaux
exportateurs sur le marché américain

Toufe enfregrise qui a un produit intéressant, propose un prix compétifif, a de bons délais de livraison et une strotégie
marketing bien pensée peut vendre aux Etats-Unis.

Pour Ia plupart des nouveaux expor-
tateurs, les Etats-Unis s'imposent
logiquement comme premier marché
étranger vers lequel vendre des
produits ou des services. Cette section
a pour objet d’aider les nouveaux ex-
portateurs a obtenir les renseignements
et 'aide dont ils ont besoin pour
réussir & pénétrer ce vaste et lucratif
marché au sud de notre frontiere.

Comment dois-je me préparer a
exporter et qui peut m’aider a
le faire?

Sachez d’abord que vous aurez du
pain sur la planche! Rassurez-vous
cependant, les sources de renseigne-
ments sont nombreuses. La premiére a
consulter est 'un des douze Centres
des services aux entreprises du
Canada (CSEC) que l'on trouve dun
bout a lautre du pays. Ces centres, qui
sont la source d’information la plus
précieuse pour les petites entreprises,
offrent sous un seul et meme toit des
services de I'administration fédérale,
des provinces et, a l'occasion, d’orga-
nisations privées. Les CSEC repré-
sentent donc le premier point d'acces
aux sources de renseignements
commerciaux et aux services gouver-
nementaux. Le personnel d’expérience

des Centres est 1a pour vous simplifier

les formalités administratives, faire les

recherches nécessaires pour répondre

a vos questions en matiere d’exporta-

tion et pour vous indiquer les meilleures

sources auxquelles vous adresser pour
obtenir des renseignements supplé-
mentaires. Pour savoir ol se trouve le

CSEC le plus pres, consultez les Pages

bleues de I'annuaire téléphonique

ou visitez le site Web des CSEC a

www.cbsc.org.

1l existe trois guides, en particulier,
qui constituent des outils précieux
pour les nouveaux exportateurs.
Ces guides, que vous pouvez vous
procurer aupres des CSEC ou sur
Internet, sont les suivants :

* Guide des services a U'exportation
(se trouve 2 www.infoexport.gc.ca)

* Guide des services et programmes
du gouvernement du Canada a
intention de la petite entreprise

* Lexportation : le succes en 10 étapes
(ces deux derniers guides se
trouvent a strategis.ic.gec.ca).

Ces publications vous fourniront
notamment de l'information sur les
questions du financement, I'acces aux
nouveaux marchés, 'exportation, les
exigences fiscales et services con-
nexes, les programmes et services

de formation dans le domaine de
lexportation ainsi que des renseigne-
ments sur la facon de commencer a
‘explorer des marchés d’exportation
potentiels.

Les sites Web InfoExport et Strategis
de I'administration fédérale vous offrent
des conseils et des renseignements
supplémentaires sur la facon de vous
préparer & exporter vers les Ftats-Unis.
Le document En route vers Uexportation,
qui figure dans InfoExport, est parti-
culierement utile. Par ailleurs, le site
Web ExportSource (exportsource.ge.ca)
représente un bon outil pour aider
les petites et moyennes entreprises
a se préparer a exXporter.

Voir page X — Guide

Ligne sans frais d’Equipe Canada inc :
le Service d’information sur les exportations

Le nouveau Service d'information sur les exportations, la ligné sans frais d’Equipe Canada inc, permet aux entreprises

d'avoir acces 4 I'éventail complet des services et conseils de spécialistes du gouvernement en matiere d’exportation. Que

vous exportiez déja ou que vous ignoriez tout des débouchés qui soffrent sur les marchés internationaux, ce service

dinformation peut vous aider 4 découvrir le programme, le service ou le spécialiste dont vous avez besoin. Au bout du

fil, vous trouverez un agent d’information compétent qui répondra a vos questions ou qui transférera votre appel

directement au représentant d'un des nombreux programmes d’aide a I'exportation dont vous pouvez tirer profit.
- Ce service vous est offert du lundi au vendredi, de 9 h a 17 h, pour tous les fuseaux horaires au Canada. -

. 18888111119
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Guide a Pintention des nouveaux exportatenrs (uie de la page IX)

J'ai entendu dire que le programme NEEF peut
aider les nouveaux exportateurs. En quoi
consiste-1-il?

Le programme Nouveaux exportateurs aux Etats frontaliers

(NEEF) vise 2 donner une orientation pratique aux entre-

prises canadiennes désireuses d’exporter aux Etats-Unis.

Dans le cadre de ce programme, les entreprises se familia-

risent avec les éléments clés du processus d’exportation

au moyen de séances de formation, de contacts directs et
d'activités commerciales dans un Etat américain frontalier.

NEEF-Plus, un nouveau volet du programme NEEE a pour

objet d'aider les exportateurs qui ont de 'expérience

a explorer des marchés potentiels dans d’autres régions

des Etats-Unis. Les missions NEEF et NEEF-Plus sont

fréquemment organisées pour coincider avec une foire
commerciale, et ce, afin de permettre aux participants
d'approfondir un secteur particulier. Les missions NEEF
durent entre une et trois journées et comportent les activités
suivantes :

* Avant la mission, les participants assistent 4 une séance
d’information sur les programmes et services offerts par
Padministration fédérale et par les provinces aux
entreprises désireuses d’exporter.

* lls se rendent ensuite dans un des bureaux du
gouvernement canadien aux Etats-Unis.

* Ils assistent 2 un exposé sur les procédures 2 1a frontiere.

¢ 1ls assistent a des présentations données par des
représentants de fabricants, des agents et des
distributeurs américains.

* IIs se rendent dans une foire présentant de lintéret pour eux.

* IIs visitent des grossistes et détaillants sur place.

* IIs assistent a un exposé portant sur les divers marchés
américains.

* Ils participent a des rencontres avec les
agents commerciaux du consulat du
Canada et des agents ou distributeurs
potentiels.

* Enfin, les participants aux missions NEEF
se voient remettre des guides et des
trousses d'information sur I'exportation.

Les représentants des entreprises
doivent acquitter des frais de 75 $ US
chacun. Pour chaque participant, le
gouvernement fédéral pourra acquitter les
frais de deux nuits a I'hotel et/ou les frais d’admission
a4 une foire commerciale. Les participants doivent
assumer le coat du transport par avion, de leurs
autres déplacements ainsi que de leurs dépenses
personnelles.

Qui peut participer aux programmes NEEF?
Peuvent prendre part aux activités les entreprises
canadiennes constituées en société au Canada, exercant
leur activité au Canada et désireuses d’exporter aux Etats-
Unis, mais qui ne l'ont encore jamais fait régulierement.
Les entreprises canadiennes qui exportent déja vers les
Etats-Unis et dont les ventes sont de moins de 2,3 millions $
sont admissibles aux missions NEEF-Plus a destination
des régions des Etats-Unis autres que les Etats frontaliers.

Quelles sont les modalités d’inscription?
Pour plus de détails, communiquer avec le Centre de
commerce international de votre région.

En quoi les Centres de commerce international et
les bureaux du Canada aux Etats-Unis peuvent-ils
m’étre utiles?

Si vous avez fait une étude de marché et avez dressé
un bon plan commercial, la prochaine étape est d’entrer en
communication avec le Centre de commerce international
(CCD) de votre région. Ces centres, répartis sur l'ensemble
du territoire canadien, aident les exportateurs canadiens a
concevoir une stratégie d’exportation efficace et 2 exploiter
les débouchés sur les marchés étrangers. Les délégueés
commerciaux peuvent vous fournir des renseignements a
jour sur les marchés internationaux, sur les possibilités en
matiére de coentreprises et de transferts de technologies,
sur les foires et missions commerciales de méme que

~sur les conférences et ateliers portant sur des questions

commerciales.

Les CCI peuvent par ailleurs aider les entreprises prétes
a exporter 2 €tablir un plan marketing, un outil essentiel
auquel devraient attacher de l'importance
les entreprises qui envisagent de se lancer
sur les marchés étrangers, en particulier
sur un des marchés hautement compétitifs
aux Etats-Unis. En ayant en main un plan
marketing détaillé, vous étes en outre mieux
placé pour tirer le maximum des services
qui vous sont offerts par les délégués
commerciaux dans les bureaux du Canada
aux Etats-Unis.

Les délégués commerciaux et les agents
de promotion commerciale dans les
consulats du Canada aux Etats-Unis connaissent les
milieux locaux des affaires et peuvent vous aider a
pénétrer les marchés régionaux. Les délégués com-
merciaux peuvent promouvoir votre entreprise
aupres de clients locaux, établir une premiere liste

Voir page XI — Guide
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Guide a l'intention des nouveaux exportateurs Guite de la page X)

des personnes ceuvrant dans votre champ d'intervention
et avec lesquelles vous pouvez communiquer, vous
donner des conseils sur les circuits de distribution 2 utiliser,
vous indiquer des débouchés potentiels, vous renseigner
sur les concurrents locaux, recommander des foires
commerciales présentant de I'intérét pour vous, identifier
des entreprises étrangeres qui pourraient vous servir
dragent, vous aider a obtenir du crédit et de I'information
commerciale sur des partenaires étrangers potentiels, vous
donner de l'assistance au besoin pour régler des problemes

Pleins fe{ix sur
les Etats-Unis

s,

ot

de douanes, de taxes ou d’opérations de change et, enfin,
vous fournir aide et conseils en ce qui concerne I'octroi

Voir page XX — Guide |

de licences et I'établissement de coentreprises avec des

partenaires étrangers. Le personnel des consulats du Canada
est le mieux en mesure de vous aider si vous étes prét
a exporter et si vous lui avez fourni des renseignements
complets sur votre entreprise, notamment la personne-
ressource avec laquelle entrer en communication, une
description détaillée de vos produits et de leurs avantages
concurrentiels, vos arguments de vente, vos objectifs

commerciaux, votre ‘plan marketing, vos activités sur

le marché et votre capacité d’approvisionnement

Washington - Ambassade
Tél. : (202) 682-1740

Fax : (202) 682-7726/7795
Site Web :
www.cdnemb-washdc.org/

Atlanta - Consulat général

Tel. : (404) 532-2000

Fax : (404) 532-2050

Sites Web (Atlanta et Miami) :
www.sesoft.org/directry/members/
canad-en.htm ET
canamtrade.badm sc.edu.

Miami - Bureau commercial
Tél. : (305) 579-1600
Fax : (305) 374-6774

Boston - Consulat général

Tél. : (617) 262-3760

Fax : (617) 262-3415

Site Web :
www.dfait-maeci.gc.ca/~boston/

Buffalo - Consulat général

Tél. : (716) 858-9500

Fax : (716) 852-4340

Site Web :
www.canadianconsulatebuf.org

S

Délégués commerciaux
du Canada aux Etats-Unis

Chicago - Consulat général
Tél. : (312) 616-1860

Fax : (312) 616-1877/1878
Site Web:
www.canadaonlinechicago.net

Dallas - Consulat général

Tel. : (214) 922-9806

Fax : (214) 922-9815

Site Web : www.canada-dallas.org

Détroit - Consulat général

Tel. : (313) 567-2340

Fax : (313) 567-2164

Site Web :
www.dfait-maeci.gc.ca/~detroit/

Los Angeles - Consulat général
Tel. : (213) 346-2700

Fax: (213) 346-2767

Courriel : congen@ix.netcom.com
Site Web :
www.cdnconsulat-la.com/

San Francisco - Bureau commercial
du consulat

Tél. : (415) 543-2550

Fax : (415) 512-7671

Courriel : general@cdntradesf.com
Site Web :

www.cdntrade.com/ ET
www.cdnnewmediasf.com/

San Jose - Bureau commercial du
consulat :
Tél. : (408) 289-1157
Fax : (408) 289-1168
Courriel :
canadian@best.com

Minneapolis - Consulat général
Tel. : (612) 332-7486

Fax : (612) 332-4061

Courriel :

td. mnpls@mnpls01.x400.gc.ca

New York - Consulat général

Tel. - (212) 596-1628

Fax : (212) 596-1793 (Commercial)
Courriel :
cngny@cngny01.x400.gc.ca

Site Web :

www.canada-ny.org

Seattle - Consulat général

Tel. : (206) 443-1777

Fax : (206) 443-9662/9735
Courriel :
seacons@seattle-consulate.org

Site Web :
www.canadian.consulate-seattle.org/

%
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Comment exporter mes produits
sans avoir de pépins a la frontiére?
Bien que les droits de douane sur la
plupart des produits mexicains, amé-
ricains et canadiens aient été abolis le
1€t janvier 1998, des droits continuent
détre exigés sur les produits de pays
tiers. Tous les Etats souverains exercent
une surveillance sur les produits qui
passent leur frontiere et toutes les mar-
chandises qui entrent aux Etats-Unis
doivent respecter les formalités de
dédouanement du service des douanes
ameéricain. Les exportateurs doivent
tenir compte de ce facteur dans I'éla-
boration de leur plan marketing.

A Theure actuelle, la Direction
générale des services frontaliers des
douanes, de Revenu Canada, offre un
atelier d’'une journée qui a pour titre
« Journée d’information sur les
douanes », et qui porte sur les
échanges transfrontaliers.

Pour plus de renseignements sur
ces ateliers, composer le (613) 957-
7256. Pour de l'information générale,
communiquer avec Wendy McCauley,
Revenu Canada, tél. : (613) 954-6820.

Pour obtenir des précisions sur
les formalités douanieres en vigueur
aux Etats-Unis (réglements, informa-
tion exigée sur les produits importés et
autres renseignements), suivez les liens
qui vous sont indiqués dans le site
ExportSource pour accéder au site du
service des douanes américain.

Afin de stimuler les échanges
transfrontaliers, diverses mesures ont
été prises pour faciliter le mouvement
des marchandises et des personnes
entre les deux pays, notamment l'adop-
tion, en février 1995, de I’Accord
Canada - Etats-Unis sur la frontiere
commune. Cet accord a pour objet de
permettre aux gouvernements et aux
entreprises de réduire leurs cotits par

N
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un partage des ressources, une sim-
plification des formalités douaniéres,

l'informatisation des déclarations doua-
ni¢res et des mesures d'inspection

plus efficaces.

En quoi un courtier en douane
peut-il m’étre utile?

Le dédouanement est un processus
complexe. Si les préparatifs nécessaires
mwont pas été faits, cela peut engendrer
de la frustration et entrainer des retards
coliteux.

Un courtier en douane reconnu,
offrant des services complets, a pour
role de faciliter le commerce et de
vous fournir les renseignements dont
vous avez besoin pour que votre entre-
prise remplisse les diverses formalités
de dédouanement. Le courtier en
douane vous donnera par ailleurs des
conseils sur le classement douanier, les
taux de droit et d’autres droits exigés
par le service des douanes, les regles
d'évaluation en douane, les rgles d'ori-
gine prescrites par lALE, les exigences
concernant lindication du pays d'ori-
gine aux fins de la douane, les regles en
matiere détiquetage et les programmes
de modernisation et d'informatisation.

Les courtiers en douane figurent
dans les Pages jaunes.

Pour plus de renseignements,
communiquer avec le CCI de votre
région ou avec le consulat du Canada
sur votre marché aux Etats-Unis.

Quelles formalités doivent remplir
les gens d’affaires canadiens qui
se rendent aux Etats-Unis?
Le systeme de controle des mouvements
transfrontaliers des gens d’affaires
n'est pas parfait, mais voici quelques
conseils pour vous faciliter la vie.
Aux termes de TALENA, pour entrer
aux Ftats-Unis, vous devez avoir la
citoyenneté d’'un des pays signataires
(Canada ou Mexique) et satisfaire 2
toutes les exigences des lois américaines
en matiére d'immigration. Vous devez

. En route pour les Etats-Unis

en outre faire partie de I'une des quatre
catégories de gens d’affaires suivantes :
hommes et femmes d'affaires en visite;
professionnels; négociants et inves-

tisseurs; ou personnes mutées a l'inté-

rieur d'une société.

Hommes et femmes d'affaires en visite :
Les personnes dans cette catégorie
exercent des activités commerciales

“internationales liées 4 la recherche et a

la conception,  la culture, 2 la fabrica-
tion,  la vente, & la distribution et au
service apres-vente, mais ne recevront
pas de rémunération d’une source
ameéricaine.

On vous reconnaitra le statut
d’homme ou de femme d’affaires en
visite si vous vous rendez aux Etats-
Unis pour affaires, si I'activité commer-
ciale projetée est d’envergure interna-
tionale, si votre principal lieu d’affaires
et votre principale source de rémuné-
ration sont au Canada et si vous étes
en mesure de produire une lettre faisant
état du but du voyage, de préférence
une lettre d’invitation de la part de
I'entreprise ou des entreprises que
vous entendez visiter. Vous devez par
ailleurs avoir en mains votre passeport
canadien.

Professionnels : Entrent dans cette
catégorie les gens d’affaires qui pré-
voient offrir des services professionnels
aux Ftats-Unis, par exemple des con-
sultants, formateurs ou designers. Pour
que I'on vous reconnaisse le statut
de professionnel, vous devez exercer
une des professions énumeérées a la
section D de '’Appendice 1603 de
I’ALENA (qui est reproduite sur le
site ExportSource), posséder les quali-
fications requises pour exercer cette
profession (vous devrez peut-étre
apporter vos titres professionnels)
et avoir un emploi réservé ou avoir
conclu un contrat avec une entre-
prise américaine.

Voir page XIIl — En route
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Négociants : Un négociant est un
homme ou une femme d'affaires qui
effectue des transactions importantes
de biens ou de services. Pour que I'on
vous reconnaisse ce statut, vous devez
avoir la citoyenneté canadienne et
remplir des fonctions
de supervision ou de
direction dans une
entreprise canadienne,
américaine ou mexi-
caine qui se consacre
principalement a un
important commerce
de biens ou de services
entre le Canada et les
Etats-Unis.

Investisseurs : Les investisseurs sont
les gens d'affaires qui prévoient établir,
développer ou gérer une entreprise, ou
encore fournir des conseils ou des ser-
vices techniques essentiels a cet égard.
Ils doivent avoir investi ou étre en
train d’investir des capitaux importants
dans Pentreprise en question. Peuvent
également obtenir ce statut les employés
d'un investisseur ou d'un négociant
qui occupent un poste de supervision
ou de direction dans l'entreprise en
question. Pour étre considéré comme
un négociant ou un investisseur, vous
devez étre citoyen canadien et avoir
investi ou étre sur le point d’investir
une somme considérable dans une
entreprise américaine. Avant de partir
pour les Etats-Unis, vous devez vous
rendre dans un des consulats des
Etats-Unis pour obtenir une autorisa-
tion de séjour. Vous devez étre en
mesure d’établir votre identité et de
fournir une preuve de citoyenneté.

Personnes mutées a lintérieur d'une

société : Entrent dans cette catégorie
un homme ou une femme d’affaires

qui travaille pour une entreprise et
qui veut fournir des services 4 une suc-
cursale, société mere, filiale ou société
affiliée de cette entreprise en occupant

un poste de cadre ou de gestionnaire
ou un emploi nécessitant des connais-
sances spécialisées. Pour vous voir
reconnaitre le statut de personne mutée
a l'intérieur d’'une société, vous devez
avoir la citoyenneté canadienne, étre
en mesure d’'occuper un
poste de cadre ou de
gestionnaire, avoir oc-
cupé pendant au moins
un an un poste de méme
nature dans I'entreprise
en question et étre muté
dans une entreprise qui
entretient des liens bien
définis avec 'entreprise
qui vous emploie. Si le
poste exige des connaissances spéciali-
sées, vous devrez étre en mesure de
prouver que vous les possédez et quielles
sont exigées dans 'emploi proposé.

Pour étre autorisé 2 faire des affaires
aux Etats-Unis, les fournisseurs cana-
diens de services doivent se procurer
un formulaire 1-94 aupres du service
des douanes américain afin d’obtenir
une autorisation de séjour. Tout dépen-
dant du but de votre séjour, vous
pourrez obtenir un visa pour visiteur
d’affaires (sans frais), un visa pour
professionnel (50 $), un visa pour
négociant ou investisseur (75 $) ou un
visa pour personne mutée 2 lintérieur
d’'une société (75 $).

Artistes du spectacle : Cette catégorie
désigne les artistes de spectacle cana-
diens se produisant dans un domaine
de la création, tel que la musique,
I'opéra, la danse, le théatre ou le
cirque, qui ont signé un contrat avec
une entreprise aux Etats-Unis pour
une seule ou plusieurs représentations.
Ces artistes doivent obtenir un visa
de travail.

Pour plus de renseignements, con-
sulter la publication intitulée Guide
a l'intention des artistes de spectacle
canadiens qui se rendent aux Etats-Unis
(disponible sur le site ExportSource).

Conseils pratiques

Dites la vérité : vous vous rendez aux
Etats-Unis pour affaires. Les agents a

la frontiére ont acces a des bases de
données et il est de leur devoir de

veiller 4 ce que vous respectiez la
législation américaine du travail. Si

vous n’étes par tout 2 fait sar de la
procédure, communiquez au préa-
lable avec le poste de douane pour
déterminer les documents que vous
devez apporter.

Le cas échéant, assurez-vous que
votre conjoint et les personnes a
votre charge qui vous accompagnent
satisfont aux exigences établies en
matiére de séjour temporaire par le
service américain de 'immigration.

0U trouver l'information...

Pour des renseignements plus détaillés

sur les mouvements transfrontaliers

des gens d’affaires aux termes de

PALENA, visiter le site Web InfoExport

(www.infoexport.gc.ca/nafta/cross

-border/16006-f.asp) ou le site Web

du service de l'immigration américain

(www.ins.usdoj.gov).

Le MAECI produit également les
publications que voici, disponibles
aupres de I'InfoCentre du MAECI
ou sous la rubrique « ALENA » ou
« Publications » du Site Web du
MAECI :
¢ Mouvements transfrontaliers de

gens d’affaires en vertu de I'’Accord
de libre-échange nord-américain;

* Guide a 'intention des artistes de
spectacle canadiens qui se rendent
aux Ftats-Unis;

* En route pour les Etats-Unis : Un
compendium des cahots sur le
chemin des Canadiens séjournant
dans le Sud;

* Mexique - Guide pour gens d’affaires et
touristes;

* Travailler a I'étranger - Conseils aux
Canadiens;

* Renseignements consulaires aux
voyageurs. A
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Admmlstruhon fedérale

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce
international (MAECI) : www.dfait-maeci.gc.ca

Ce site Web est de loin le plus populaire aupres des exporta-
teurs, ces derniers I'ayant consulté non moins de 11 723 667
fois en 1997! Le site contient des statistiques et un trés large
éventail de renseignements sur le commerce international,
sur 'exportation et sur les services d'exportation. Vous y
trouverez par ailleurs de I'information commerciale par
région et par secteur d’activité; la Stratégie canadienne pour le
commerce international (SCCI); le Répertoire du Service des
délégués commerciaux du Canada;, des renseignements sur le
Programme de développement des marchés d’exportation
(PDME) ainsi que des réponses aux questions que posent
le plus fréquemment les utilisateurs.

InfoExport : www.infoexport.gc.ca

Equipe Canada inc, un partenariat qui regroupe des
ministeres fédéraux et provinciaux et des organismes
commerciaux régionaux, a créé un site Web pour vous aider
a élaborer un plan d'exportation de méme qu'a concevoir et
a mettre en ceuvre une stratégie de pénétration de marche.

ExportSource : exportsource.gc.ca

ExportSource est le service de renseignements en direct
d’Equipe Canada inc. Ce site contient de I'information

portant sur les études de marché, le financement des

exportations, les statistiques commerciales, les personnes-
ressources et la réglementation/logistique en matiere d'ex-
portation, ainsi que sur les foires et missions commerciales.

Strategis : strategis.ic.gc.ca

Une autre mine de conseils! Le site Web d’Industrie Canada
contient de nombreux renseignements sur les débouchés
sur les marchés internationaux ainsi que de I'information
commerciale, suivant le secteur d’activité.

Les hureaux du Canada aux Etats-Unis

Les exportateurs peuvent obtenir des renseignements sur
le marché ameéricain au site Web de 'ambassade du
Canada et aux sites de la plupart des consulats du Canada
aux Etats-Unis. Vous y trouverez de I'information sur
les services de promotion des échanges et des investisse-
ments, des analyses sectorielles ainsi que les liens a
drautres sites créés par des entreprises au Canada et aux
Etats-Unis. Vous pourrez trouver ces sites au site Web du
MAECI ou aux adresses suivantes :

N
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;& Guide des sites Web

Atlanta : www.sesoft.org/directry/members/canad_fr.htm
Boston : www.dfait-maeci.gc.ca/~boston/
Buffalo : www.canadianconsulatebuf.org
Dallas : www.canada-dallas.org

Détroit : www.dfait-maeci.gc.ca/~detroit/
Chicago : www.canadaonlinechicago.net

Los Angeles : www.cdnconsulat-la.com/
New York : www.canada-ny.org

San Francisco : www.cdntrade.com/

Seattle : www.canadian.consulate-seattle.org/
Ambassade du Canada 2 Washington :
www.cdnemb-washdc.org/

Gouvernements des provinces
Colombie-Britannique —

BC Trade and Investment Office (BCTIO) :
www.ei.gov.bc.ca/directory/betio/default. htm

Alberta —
International Business Information Service (IBIS) :
www.edt.gov.ab.ca/ibis/index.htm

Saskatchewan —

Saskatchewan Trade and Export Partnership (STEP) :
www.sasktrade.sk.ca/about/index.html ET Trade Team
Saskatchewan : www.tradeteam.sk.ca

Ontario —
Open Network Trade Resource Access, Inc. (onTRAC) :
www.ontrac.yorku.ca/

Québec — Association des maisons de commerce
extérieur du Québec (AMCEQ) :
www.amceq.org/index.html

Terre-Neuve — Trade Team Newfoundland :
www.netfx.iom.net/ttn/

Les bunques

Banque de développement du Canada (BDC) :
www.bdc.ca

La BDC, la « banque des PME canadiennes », offre des
services financiers et des services de gestion aux petites et
moyennes entreprises (PME) désireuses de se lancer dans
I'exportation ainsi qu'a celles qui ont déja fait ce pas.

Northstar Trade Finance Inc. : www.northstar.ca/
Northstar, qui appartient a la Banque de Montréal, a

Voir page XV — Guide des sites Web

xiv }
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Guide des Sites Web (Suite de la page XIV)

la British Columbia Trade Development Corporation,
au ministere du Développement économique et du
Commerce de 'Ontario et a la Dalhousie Financial
Corporation, offre du financement lexportation aux PME
qui veulent pénétrer les marchés internationaux.

Société pour l'expansion des exportations (SEE) :
www.edc.ca/

La SEE est une société d’Etat qui fonctionne comme
une institution financiere commerciale. Elle fournit des
services de gestion des risques aux PME exportatrices.

Banque Royale du Canada,

Services commerciaux internationaux :
www.royalbank.com/french/onlineindex.html

La Banque Royale offre toute une gamme de produits
et de services commerciaux, notamment des lettres de
crédit, du crédit documentaire et des garanties de
restitution d’acompte.

Banque Scotia, opérations de change et services
internationaux : www.scotiabank.ca/

La Banque Scotia offre un vaste éventail de conseils et
de services bancaires aux exportateurs, expérimentés
ou néophytes.

D’autres sites intéressants

U.S. Trade Center : ustradecenter.com/

Congu 2 lintention des entreprises canadiennes qui
exportent vers les Etats-Unis, ce site, parrainé par le U.S.

Trade Center a Buffalo, contient des renseignements sur
les questions suivantes : douanes américaines, lois et

impots aux Etats-Unis, exigences du service américain de
l'immigration, services bancaires, transport du fret, et
services d'information commerciale.

International Center for Canadian-American Trade
(ICCAT) : members.aol.com/intlcenter/icpr.htm
IICCAT a quatre composantes principales — un centre
de formation, un centre de recherche, le North American
Trade Center et un centre de ressources sur le XXI¢ siecle.
Dans son site, 'organisme propose des services
commerciaux aux PME de part et d'autre de la frontiere.

Catalogue des exportateurs canadiens :
www.worldexport.com/french/default.html

Thomas Register of American Manufacturers :
www.thomasregister.com

U.S. Fedworld (site des institutions américaines) :
www.fedworld.gov/

U.S. Customs : www.customs.ustreas.gov/
U.S. Food and Drug Administration : www.fda.gov/

U.S. Immigration and Naturalization Service :
www.ins.usdoj.gov/

Les réglements dapplication de ALENA

Tout ce que vous devez et voulez savoir sur les échanges
transfrontaliers.

Ministere des Affaires étrangeres et du Commerce
international-ALENA : www.dfait-maeci.gc.ca/francais/trade/
NAFTAnet : www.nafta.net/

NAFTA Resources Directory :

www hiline.net/hiline/gate/nafta.shtml

Guide to North American Free Trade Agreement :
www.tradingfloor.com/nafta.htm

NAFTAConnect : www.naftaconnect.com/

D’autres sources de renseignements

Bulletins sur les débouchés a 'exportation s’offrant
aux entreprises canadiennes sur le marché
américain

Ces bulletins, qui sont publiés dans le cadre du
United States Business Development Program et qui
sadressent aux entreprises nord-américaines, portent
sur les possibilités dans les différents secteurs d’acti-
vité. On y encourage les entreprises canadiennes a
développer de nouveaux marchés aux Etats-Unis.
Parmi ces bulletins figurent les titres suivants :
InfoTech News, New Directions, ServExport, U.S.
Environmental Market, U.S. g " »
Transportation Market et L
Washington Notes (voir le

numéro du 15 septembre G
1997 de CanadExport

pour une description. %

de ces publications). ~ w ¥ *
Ces bulletins '
paraitront bientdt
sur Internet. A
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*NEEF = atelier Nouveaux exportateurs aux Etats frontaliers

Date Evénement Endroit
12-17 avril NEEF*, mobilier, High Point Exhibition Center High Point, NC
14-17 avril Mission sur le recyclage, NEEF Puerto Rico
15-18 avril Exposé sur les technologies miniéres canadiennes,
devant la Colorado Mining Association Colorado Springs
17-19 avril Kitchen and Bath Show 98 Chicago
20-24 avril Mission, conception de semiconducteurs/puces Montréal et
Ottawa/Waterloo
22 avril Journée canadienne de la formation et de la simulation Orlando, FL
22-23 avril Minneapolis Suppliers’ Expo et NEEF Minneapolis
25-28 avril Salon, mission - secteur de 'automobile Toronto
28-29 avril New England Dairy & Deli Show Boston
28-30 avril International Welding & Fabrication Expo Détroit
29-30 avril Infotech Expo 98 Chicago
29 avril- 1" mai Colloquium on Science and Technology Policy Washington
30 avril- 3 mai National Machinery Dealers Association Seattle
Mai Intégration de systemes, NEEF Boston
Mai Mission, aliments destinés 2 étre vendus
sous marque de distributeur Nouvelle-Angleterre
Mai Art autochtone, NEEF Seattle
4-6 mai Offshore Technology Conference Houston
4-6 mai NEEE secteur de I'énergie, a la foire environnementale du
Texas Natural Resources Conservation Council Austin
4-7 mai Food and Marketing Institute 98 Chicago
5 mai Minnesota World Trade Association — World Trade Expo Minneapolis
5-7 mai NEEE secteur de 'environnement Boston
13-14 mai NEEE mission plurisectorielle Buffalo
13-15 mai Etablissement de partenariats dans le multimédia Montréal
14-15 mai Great Lakes Venture Capital Conference Chicago
14-16 mai NEEE, télécommunications, et Corridor Business
Council Meeting Dallas
16-19 mai National Restaurant Association Exposition Chicago
17-20 mai American Gas Association Operations Conference Seattle
18-20 mai Semaine du Canada, foire des principaux supermarchés Atlanta
19-21 mai CleanTech 98 Expo Rosemont, 1l
19-23 mai World Trade Week St. Louis
20-21 mai NEEEF, technologies de I'information, a 'occasion
de la foire Rocky Mountain Expo Denver
20-24 mai Environment Expo Orlando, Fl
Voir page XVII — Des activités
N

Quelques-unes des activités i * ‘@‘
c@mmexemies et d’investissement mev&es i

Vous frouverez ciaprés une sélection des foires ef activités d'investissement qui auront lieu prochainement aux Etats-Unis.
A noter que certains de ces événements sont encore 6 I'étape de la planification. Communiquez avec le Centre de
commerce international de votre région pour obtenir plus d’information ou pour confirmer les détails.

&
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25-28 mai Electronics Industries Association Electronic Components and Tech

Conference Seattle
26 mai Promotion de partenariats, secteur médical Buffalo
26-29 mai Mission, marché du meuble Montréal
26-30 mai World Trade Week Chicago .
Juin NEEE vétements Seattle
Juin Human Genome Partnering Seminar ( Seattle
Juin Mission pour favoriser l'investissement et I'établissement de partenariats,

' agro-biotechnologies Sask./ Ont.

Juin Construction, services aprés-vente/immigration de gens d'affaires, sommet Détroit
Juin NEEE Ontario Furniture Association Détroit
Juin NEEE emballages Boston
2-4 juin NEEE alimentation et Southwest Food Services & Supermarket Expo Houston
2-4 juin Association canadienne de technologie de pointe, atelier Ottawa
3-4 juin Annual International Electrical Exposition & Conference Chicago
9-11 juin National Petroleum Show et 16¢ Congres mondial du pétrole

(atelier sur lexportation) Calgary
11-12 juin Waste Expo Chicago
14-16 juin Mission, secteur de environment Oakridge, TN
14-18 juin BIO 98 — Biotechnology Exhibition New York
15-16 juin NEEE vétements, Minneapolis Apparel Mart Minneapolis
15-18 juin Mission, produits de la construction Québec
22-25 juin International Food Technologists Convention Atlanta
28-30 juin Southwest Food Service and Supermarket Expo Houston
29 juin Institut canadien de linformation scientifique et technique

(CNR), a 'occasion de 'American Library Association Conlference Washington
Juin-juillet NEEE produits alimentaires Boston
Juillet NEEE articles et équipements électroniques pour le jardin Louisville, KY
Juillet Mission, transferts de technologies et établissement de partenariats Chicago
Juillet NEEE articles de sport, pour la National Sporting Goods Association Chicago
7-11 juillet NEEE, AmericasMart Giftshow ) Atlanta
18-20 juillet National Food Distributors Association Show—exposants canadiens et

NEEF 2 l'intention des producteurs de spécialités gastronomiques Minneapolis
27-30 juillet Mission d’acheteurs, matériaux de construction Maritimes
Aotit NEEE quincaillerie et National Hardware Show Chicago
Aotit Atelier sur Pexportation a loccasion de la foire de Tarticle cadeau Edmonton
Aont NEEE articles-cadeaux Seattle
Aot Life Sciences Technology Transfer Conference Seattle
Aot Medical Investments Northwest Conference Seattle
17-20 aotit Mission d'acheteurs, matériaux de construction Man., Alb., C.-B.
21-23 aotit NEEF, produits d’horticulture, a T'occasion de la foire Farwest Show Portland
28-30 aott Foodservice Industry Show Orlando
29 aofit - 2 sept. National Association of Electrical Distributors West Seattle
— 2 mars 1998
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Quelques-unes des activités w...u e |

les foires commerciales sont un excellent moyen de renconirer des clients potentiels et de découvrir des

occasions d’affaires.

Malgré la croissance du commerce électronique, les foires
continuent néanmoins de représenter un excellent moyen
de cimenter une relation d’affaires — en particulier sur le
marché américain ott le contact en personne est si
important.

Comment dois-je me préparer a une foire

commerciale?

Pour en tirer le maximum, vous devez

* déterminer celles qui correspondent le
plus étroitement a votre stratégie
commerciale;

* savoir comment fonctionne, aux Ftats-
Unis, le secteur dans lequel vous
exercez votre activité;

* établir clairement les objectifs
commerciaux que vous voulez atteindre
en participant a des foires;

* deux ou trois mois I'avance, informer
de votre visite vos clients et relations
d’affaires;

* travailler avec les délégués commerciaux du Canada, au
pays et aux Etats-Unis. Faites-leur connaitre votre produit,
votre plan marketing et vos objectifs;

* planifier votre itinéraire attentivement, en prévoyant
suffisamment de temps entre vos rendez-vous;

* veiller a ne pas manquer de fournitures (cartes d’affaires
et documentation commerciale);

* établir votre campagne de suivi avant méme de quitter
le Canada.

Que dois-je faire pour me tenir au courant des
foires commerciales?

Vous pouvez trouver des renseignements
sur les foires et les missions commer-
ciales sur les sites Web suivants :
Strategis (strategis.ic.gc.ca), Trade Show
Central (www.TSCENTRAL.com),
Meeting Planner’s Trade Show Directory
(www.mmaweb.com) et Expoguide
(www.expoguide.com).

Vous pouvez par ailleurs trouver
des renseignements aux sites Web
des consulats du Canada a Boston,
Buffalo, Dallas et Washington (voir
le Guide des sites Web, 2 la page XIV). A

Un mariage durable avec 'oncle Sam s o g 1)

ce soit la surveillance des mouvements transfrontaliers de
personnes et de biens, la gestion des ressources halieu-
tiques communes, la mise au point de politiques
énergétiques ou la protection et la sauvegarde de notre
environnement. Faire des affaires ensemble est en soj
une tiche colossale.

Non seulement le commerce, mais aussi les
investissements
De méme que pour les échanges com-
merciaux, les Etats-Unis sont la source
d’investissements la plus importante du
Canada. Pour sa part, le Canada investit plus
aux Etats-Unis que dans n'importe quel autre
pays. En 1996, les entreprises américaines ont investi
113 milliards $ au Canada, ce qui représente environ
67 % de nos investissements d’origine étrangere.
LALENA a non seulement facilité 'entrée de nos
biens et services sur les marchés américain et mexicain,

mais a aussi contribué a rendre le Canada plus attirant
aux yeux des investisseurs étrangers.

La confiance des investisseurs envers le Canada est
directement liée aux dispositions de I'Accord qui garan-
tissent une certitude et une stabilité accrues a I'égard des
investissements grace 2 un traitement équitable, transparent
et non discriminatoire des investisseurs et de leurs
investissements.

Ajoutez 2 ces données les résultats d'une étude récente

effectue par la firme dexperts-

Au Canada, trois emplois sur dix onf & conseils internationaux KPMG
crées gréce aux investissements
étrangers directs.

(voir le numéro du 3 novembre
1997 de CanadExport) et vous
verrez que, de jour en jour,
le Canada est de plus en plus attrayant aux yeux des
investisseurs étrangers. Cette étude, qui a comparé le cotit
de faire des affaires au Canada, aux Ftats-Unis et dans cinq
pays européens, a en effet conclu que le Canada est le pays
le plus rentable pour y créer une entreprise. A
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1. Ciblez votre marché

La clé de la réussite : bien cibler son
marché. En effet, les Ftats-Unis ne
constituent pas qu'un seul marché,
mais cinq ou six régions dotées de
circuits de distribution parfois tres
différents. Déterminez comment
fonctionne, dans la région qui vous
intéresse, le secteur dans lequel vous
exercez votre activité. Prenez le temps
de faire une évaluation approfondie de
votre marché et concevez une stratégie
marketing trés bien ciblée.

2. Obtenez des études de marché
Pour pénétrer un marché étranger, en-
core faut-il que vous ayez de l'informa-
tion commerciale sur celui-ci. Le site
Web InfoExport (www.infoexport.gc.ca)
vous fournira des renseignements
sur les débouchés potentiels pour de
nombreux produits et services.

3. Connaissez les procédures et
réglements

Familiarisez-vous avec les exigences
en matiere de commercialisation et
de marchandisage applicables a vos
produits a tous les niveaux de gou-
vernement. 11 y a des différences
importantes dans la facon dont se font
les affaires au Canada et aux Etats-
Unis, et en dépit de la signature de
IALENA et d’une libéralisation des
échanges, il y a encore des obstacles
qui peuvent limiter votre accés au
marché américain, par exemple le
principe « Buy american ».

4. Sachez établir vos prix

Les entreprises doivent donner leurs

prix en dollars américains, incluant les
frais de livraison. Il ne faut pas donner
le prix FAB au point dexpédition au

Canada. Les acheteurs et les distribu-
teurs américains veulent que les pro-
duits soient livrés a leur porte, aprés

que le fournisseur se soit occupé du

dédouanement et de toutes les autres

Pleins feliix sur
les Etats-Unis

formalités. Acquerrez les connais-
sances voulues dans le domaine des
transports et du dédouanement afin de
pouvoir établir les prix correctement
et, ainsi, approvisionner vos clients
convenablement.

5. Adaptez votre produit aux
préférences des consommateurs
Le marché américain est tellement
vaste qu'il ne sert a rien d'y proposer
un produit si ce dernier n’est pas
accompagné de documents promo-
tionnels. Pour vous distinguer de vos
concurrents, vous devez élaborer de la
documentation sur vos produits, des
outils promotionnels et de la publicité.

6. Sachez vendre

Pour connaitre du succes sur le mar-
ché américain, il est absolument indis-
pensable que vous sachiez établir les
prix correctement et que vous ayez la
capacité de livrer des volumes de mar-
chandises souvent supérieurs a votre
volume pour tout le marché canadien.
Sachez que la faiblesse relative du
dollar canadien ne vous donne pas
automatiquement un avantage Concur-
rentiel. Dans le cadre de votre stratégie
commerciale, vous devez etre prét
a dépenser de l'argent pour en faire.

7. N'oubliez pas d’inclure les
relations avec les médias dans
votre plan marketing

Des rapports de presse sur votre entre-
prise, dans les médias canadiens et
ameéricains, peuvent inciter les con-
sommateurs a acheter votre produit, et
des investisseurs 2 acheter les actions
de votre entreprise. Un article dans
une publication d’affaires réputée
est considéré comme étant plus
objectif et, par conséquent, plus
fiable qu'une annonce. 1 est claire-
ment avantageux de retenir les
services d’'un communicateur
professionnel.

e " Comment se tailler une place sur ce marché géant :
. quelques conseils pour faire des affaires aux Etats-Unis

8. Adaptez-vous a un autre genre
de systéeme de distribution

Aux Frats-Unis, les distributeurs et
les représentants de fabricants sont
indispensables pour faire des affaires.
Les Canadiens ne sont pas tres
familiers avec cette notion « d'inter-
médiaire », mais ils doivent travailler
a l'intérieur de ces réseaux s'ils
veulent réussir.

9. Formez une alliance
stratégique avec une autre
entreprise

I¢tablissement d’'une relation en bonne
et due forme avec une entité qui par-
tage vos objectifs et vos intéréts écono-
miques (autrement dit, une alliance
stratégique avec une autre entreprise,
canadienne ou américaine) peut aider
votre entreprise a trouver des clients, a
exécuter des contrats et 4 soutenir la
concurrence sur le marché interna-
tional. Les bureaux commerciaux du
Canada aux Ftats-Unis peuvent vous
aider a trouver un partenaire.

10. Soyez prét & offrir un service
aprés-vente et un soutien
technique

Dans bien des cas, il sera plus
avantageux pour votre entreprise de
s'unir a une entreprise américaine
(dans le cadre d'un partenariat, d'une
licence ou d’une franchise), plutdt que
d’essayer de desservir le marché a
partir du Canada.

11. Faites des suivis, des
suivis... toujours des suivis! ;
Abstraction faite d’Internet et du
« Shopping Channel », les Ameéri-
cains preéferent faire des affaires
face a face. Pour étre en demande,
vous devez visiter vos clients : ils
diront alors que vous donnez un
bon service. A
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Guide a lintention des nouveaux eXportatenrs (uite de la page XD

Qu’est-ce que WIN Exports et comment faire pour
m'y inscrire?

Win Exports, le Réseau mondial d’information sur les
exportations, est la base de données du ministere des
Affaires étrangeres et du Commerce international dans
laquelle sont répertoriés les exportateurs canadiens et
leurs compétences. Lacces a cette base est strictement
réservé aux délégués commerciaux du MAECI, aux
ministéres fédéraux et provinciaux qui travaillent dans le
domaine de la promotion commerciale, et aux membres
du personnel des Centres de commerce international. La
base de données sert aussi a partager des renseignements,
a inscrire les services offerts aux entreprises canadiennes
et a jumeler ces entreprises a des clients potentiels.

Pour obtenir le formulaire d’inscription, télécopiez une
demande au 1 800 667-3802 ou au (613) 944-1078, ou
composez le 1 800 551-4WIN (ou le 944-4WIN, de la
région de la capitale nationale).

Qui peut m’aider @ trouver un représentant de
fabricant?

Le délégué commercial du Canada dans la région ou le
marché que vous avez choisi peut vous fournir une liste
de distributeurs ou de représentants de fabricants.

Listes vendues dans le commerce
Divers éditeurs publient des listes de représentants
de fabricants. Parmi celles-ci se trouvent :
* Verified Directory of Manufacturers’ Representatives
(produit par MacRae’s Industrial Directories)
87 Terminal Drive
Plainview, NY 11803
* National Directory of Manufacturers’ Representatives
(produit par McGraw-Hill Book Co.)
1221 Avenue of the Americas
New York, NY 10020
* Manufacturers’ Agents National
Association
23016 Mill Creek Road, c.p. 3467
Laguna Hills, CA 92654

Associations professionnelles et sectorielles
Vous trouverez ci-apres quelques-unes des grandes associa-
tions sectorielles et professionnelles qui produisent un
répertoire de leurs membres. Ces répertoires peuvent vous
aider a trouver un représentant de fabricant.
* Agricultural and Industrial Manufacturers
Representatives Association
5818 Reeds Rd, bureau 201
Shawnee Mission, KS 66202-2704
Tél. : (913) 262-4511
Association of Industry Manufacturers Representatives
222 Merchandise Mart, bureau 1360
Chicago, IL 60654
Teél. : (312) 464-0092
* Business Products Industry Association
301 North Fairfax Street
Alexandria, VA 22314
Tel. : (703) 549-9040
* Electronics Representatives Association
20 East Huron
* Chicago, IL 60611
Tel. : (312) 649-1333
¢ National Association of General Merchandise
Representatives
111 East Wacker Drive, bureau 600
Chicago, IL 60601
Tél. : (312) 644-66National Electrical
* Manufacturers Representatives Association
200 Business Park Drive, bureau 301
Armonk, NY 10504
Tél. : (914) 273-6780

Drautres fagons de trouver un représentant de fabricant
Les représentants assistent souvent a des foires com-
merciales et certains d’entre eux peuvent s’intéresser 2
une nouvelle gamme de produits. Voici d’autres moyens
qui peuvent vous permettre de trouver un agent : faire
appel a une entreprise de recherche, faire paraitre une
annonce dans le Wall Street Journal, dans des quotidiens
locaux ou dans des publications sectorielles; par le
bouche 2 oreille, sur recommandation de quelqu'un.

Le programme de formation NEEF comprend aussi un
volet sur la facon de trouver un représentant et de gérer
sa relation producteur/distributeur. A

D'autres copies de ce supplément peuvent étre obtenues auprés de la Direction générale de I'expansion des affaires
aux Etats-Unis, ministere des Affaires étrangeres et du Commerce international (MAECI). A cette fin, il suffit
d’envoyer une demande par fax au (613) 944-9119. Vos réactions et commentaires sont également appréciés.
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Un consortium multinational dirigé par la Canadian Highways
International Corporation (CHIC) a décroché un contrat de
deux ans d’'une valeur de 1,1 milliard $, a la suite d’'un appel
dbffres international, pour la construction de la Cross Israel
Highway: Il s'agit d'une autoroute a quatre voies d'une longueur
de 86 kilometres, a péage entierement électronique, qui tra-
versera le centre d’Israél du nord au sud, dans le corridor tres
fr'équenté de Tel Aviv. La construction doit débuter en juillet
1 98; le premier trongon devrait tre achevé en I'an 2000 et
I¢ projet, terminé pour la fin de 2002. Le consortium, Derech
'etz Ltd., propriété a 30 % de la CHIC, est constitué d’entre-
prises canadiennes, israéliennes, frangaises et américaines.

he approche positive & I'égard des partenariats

ans un communiqué de presse, la CHIC attribue cet exploit

u consortium a Pattitude positive que ce dernier a démontrée
d Pégard des partenariats entre les secteurs public et privé et
principalement a la souplesse dont il a fait preuve pour ré-
pondre aux besoins exprimés par son client gouvernemental.

Fondée en 1993, la CHIC est I'entreprise de design et de

(ionstruction de propriété canadienne qui a été chargée de la
conception, de la construction, de I'exploitation et de l'entre-
ten de 'autoroute 407 pres de Toronto, la premiere route
ouverte a systeme de péage entierement électronique a avoir
vu le jour dans le monde.

Des efforts considérables qui ant porté fruit

Le transport aérien est un autre secteur o la compétence du
f:anada s’est révélée lucrative. Bombardier Aéronautique
yient de conclure une vente importante 2 la suite des efforts
déployés dans la région, soit la signature d’un contrat de
30 millions $ avec 'une des plus importantes entreprises
multinationales de propriété privée d’Israél, pour la livraison
fl‘un exemplaire de I'avion Challenger a la mi-mars. Les télé-
Communications sont également un secteur prioritaire
Rour le Canada en Israél. Parmi les cas de réussite récents,
citons le choix de Nortel (Northern Telecom), de Brampton

Ine percée rapide susipe
« Mais soyez assurés que je ferai les démarches nécessaires
pour tous ces programmes, » déclare le président, fatigué
mais heureux, de Made by Humans Arts and Crafts.
Pour plus d’information sur I'entreprise, s'adresser a
Carry Heijman, président, tél./fax : (604) 733-8828.

Des entreprises canadiennes bien engugées
sur la voie du succés en Israél

Fne année apres U'entrée en vigueur de 'Accord de libre-échange entre le Canada et Israél, le commerce bilatéral va bon train et
L/ les entreprises canadiennes font leur marque en Israel dans plusieurs secteurs dactivité, en particulier dans cewx des transports

par Elaine Butcher, Direction du Moyen-Orient, MAECIVV‘:,'},

en Ontario, dans I'un des appels d’offres les plus importants
qulsraél a lancés dans le domaine des télécommunications,
soit un contrat (d'une valeur approximative de 70 millions $)
pour remplacer I'infrastructure des communications des
forces aériennes israéliennes. Le partenaire local de Nortel,
Telrad, a été un facteur déterminant d'un tel choix et 'étroite
relation qui existe entre les deux entreprises (Nortel détenant
20 % des parts de Telrad) a contribué a I'obtention de contrats
publics de matériel de commutation d'une valeur de plus de
15 millions $.

Nortel pourrait aussi étre appelé a fournir 'équipement
d'infrastructure de réseau a 'un des deux consortiums qui
ont fait une offre pour devenir le quatrieme fournisseur en
importance de services de téléphonie cellulaire en Israél. S'il
est choisi, Nortel y vendrait pour plus de 20 millions $ d’équi-
pement de commutation et de central.

Le soutien de |"ombassade

Lambassade du Canada a Tel Aviv, sous la direction de I'am-
bassadeur, M. David Berger, ainsi que sa section commerciale
ont travaillé en étroite collaboration avec ces entreprises tout
au long du processus d’appel d'offres et de 'évaluation en
profondeur dont elles ont fait I'objet. Mais les entreprises
doivent aussi leur succes a des facteurs comme une représen-
tation locale, des visites fréquentes, des prix compétitifs et
une volonté de répondre aux besoins locaux.

LAccord de libre-échange a permis d’¢éliminer les droits
de douane sur la plupart des produits et de créer des regles
du jeu équitables pour les entreprises canadiennes dans ce
marché dynamique et en plein essor.

Pour plus de renseignements sur les débouchés qu’offre

le marche israélien, s’adresser a Elaine Butcher, déléguée
commerciale, Direction du Moyen-Orient, MAECI, tel. : (613)/
944-6994, fax : (613) 944-7975, Site Web du MAECI : ‘
http:/iwww.dfait-maeci.gc.ca

Lambassade du Canada en Israél a aussi umgite Web
(http://www.canada-embassy.org.il), ou se tr":)vu%vtj e
renseignements utiles sur les débouchés commerciaux
conditions locales. Le service FaxLink de I'InfoCentre du
MAECI (composer le (613) 944-4500 sur tout télécopieur)
vous offre des copies papier.de guides ou d’études relatives
divers secteurs, notamment Pagroalirientair itériau
de construction, les technologies de I'infor
duits pharmaceutiques.
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UNE PETITE ENTREPRISE D’OTTAWA OFFRANT DES SERVICES DE RENSEIGNEMEN]
COMMERCIAUX SE PREPARE A ETENDRE SON ACTIVITE AUX ETATS-UNis

S’associer a une plus grande entreprise canadienne déja implantée aux Etats-Unis peut étre une facon de percer le mard
) ameéricain. C'est ce qu’a découvert avec beaucoup de succes la société New Systems Solutions Inc. (NSS), d'Ottawa.

Constituée en 1990, cette petite entre-
prise spécialisée dans les technologies
de linformation, et notamment dans le
stockage de données pour des environ-
nements financiers particuliers et le
développement de logiciels, jouissait
déja d'une clientele solide an Canada.
Ses clients appartiennent aussi bien
au secteur privé (45 % de son chiffre
d’affaires lui viennent de Bell Canada,
Stentor, Digital et Mitel) qu'au secteur
public (55 %, provenant principalement
du gouvernement fédéral).

« 11y a deux ans environ, nous avons
décidé de nous implanter sur le marché
américain en nous associant a Cognos,
qui a fait le nécessaire pour nous faire
connaitre chez nos voisins du sud, »
explique Mark Quigg, chef de la direc-
tion de News Systems.

Depuis, avec un effectif de 125 em-
ployés (incluant quelque 110 sous-
traitants), NSS tire du marché américain
environ 1,5 million $ sur un chiffre
d’affaires annuel de 10 millions.

S’adapter cux pratiques du marché américain
Grice a son bureau installé a Denver et
a ses contrats a New York, Boston et
Houston, NSS réussit parfaitement 2
s’adapter aux pratiques commerciales
du marché américain.

« Notre produit est essentiellement
axé sur les gens, d’expliquer M. Quigg.
Clest pourquoi nous avons soin de tou-
jours mettre en avant nos meilleurs col-
laborateurs et d'anticiper les attentes de
nos Elie?Cest la premiére impression
qui estéterminante. » Pour assurer
ason entrepnse une présence locale,
M. Quigg sapphque a embaucher une
partie du personnel 1 sur place. « Le per-
sonnel local a de flombreux hg.ns.dans
le pays, ce qui /permet a 3 emrepnse

d’étendre ym\mé grac‘ au’bouche-
é-orgxllg aux recommanda 0/15 de

clients satisfaits qui font volontiers a
nouveau appel a nos services. »

C’est d’ailleurs parce que les services
de la société leur avaient été chaude-
ment recommandés qu’'un important
courtier en opérations sur marchandises,
de New York, et la société Sylvania, de
Boston, sont devenus des clients de NSS.

Selon M. Quigg, il est encore possible
pour NSS d’étendre son activité sur le
marché américain. « Nous sommes in-
téressés a travailler de concert avec le
Service des délégués commerciaux du
consulat général du Canada a New York
et dans toute autre ville des FEtats-Unis,
confie M. Quigg, et a nous inscrire
dans la base de données WIN Exports
du ministere des Affaires étrangeres et
du Commerce international. »

« Il 'y a de légeres différences entre
les facons de faire des affaires propres
au Canada et aux Etats-Unis. Par exemple,
il faut bien faire attention aux conditions
de reglement, de souligner M. Quigg.
Nous pouvons apprendre beaucoup de
choses des Américains, grace en particu-
lier 2 nos contacts sur place. »

Le succés engendre le succés

La réussite de New Systems a conduit a
la création, I'an dernier, de Bizkids, une
société qui se spécialise dans la produc-
tion de cédéroms destinés aux marchés
autochtones.

« Clest un créneau qui a été totale-
ment négligé du point de vue de la
commercialisation de produits, » sou-
ligne Francine Whiteduck, présidente
de Bizkids et actionnaire de NSS.

Selon les prévisions, le revenu de
Bizkids en 1998 devrait étre de 500 000 $
au Canada seulement. Par ailleurs,
Mme Whiteduck a repéré quelques
bonnes pistes de clients éventuels aux
Ftats-Unis, 2 Poccasion de sa participa-
tion a la mission commerciale des

femmes d’affaires canadiennes, effecty
a Washington en novembre dernier sox
la direction de Sergio Marchi, ministre
Commerce international (voir le numé
du 15 décembre 1997 de CanadExpon
Mentionnons que le ministre Marchi
nommé dernierement Mm¢ Whitedu
au comité consultatif dEquipe Canadaly

Pour plus de détails sur la socié
New Systems Solutions Inc., communigy;
avec son président, M. Peter Hall, t
(613) 761-9436, fax : (613) 722-8756.

PROGRAMME Oummcn

(Suite de la page 1)

Ces activités seront autant d'occasions
pour les ambassadeurs de faire connaite
la politique étrangere et commerciale
du Canada en Asie, de sensibiliser les
chefs d’entreprises canadiennes aux
possibilités d’étendre leurs affaires sw
les marchés asiatiques, de promouvol
I'établissement de liens profitables
entre le Canada et cette région, et de
fournir des renseignements d'actualit
sur la situation économique en Asie
Les ambassadeurs seront en mesure:
de communiquer leurs analyses aux
gens daffaires et de débattre avec eus
de la meilleure fagcon de protéger ¢

de promouvoir les intéréts canadiens .

dans le contexte actuel de I'Asie.
Les membres du milieu des affaires

sont invités a soumettre les questions :
qu'ils souhaiteraient que CanadExport |
aborde avec les ambassadeurs lors de -

la visite de ces derniers au Canada.
CanadExport traitera du programme
Cross-Canada Outreach dans un pro-
chain numéro.

Veuillez faire parvenir vos suggestions
de questions a aborder avec les ambas-

sadeurs a 'équipe de CanadExport p¥ .

télécopieur, au (613) 996-9276.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAEC)—
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BOLOGNE, ITALIE — du 21 au 24 mai
1998 — Des produits et services médicaux
canadlens seront présentés a Exposanita/
Hospltal I'exposition internationale des
sqins de santé de I'talie. Cette exposition,
q{u en est cette année a sa 11¢ édition,
t I'événement le plus important du
secteur de la santé en Italie. On y présen-
tera des appareils, des produits et des ser-
vices pour hopitaux et, volet nouveau
c¢tte année, d’'importantes expositions
connexes sur les soins d'urgence et les
ins a domicile, les aides pour handi-
pés et des projets d'amélioration de la
alité des systemes de santé.
La réforme du systeme de santé public
Italie, amorcée en 1993, a ouvert des
ébouchés intéressants pour les entre-

o

98 — ATUG 98 offrira aux entreprises
nadiennes une excellente occasion

détablir des contacts avec les représen-
tants de I'industrie australienne des

telécommunications.

Reconnue comme la principale exposi-
ton sur les communications de la région

e l'Asie-Pacifique, ATUG 98 est la seule

Manifestation de I'année mettant en

Vedette les équipements de pointe et les
- Bouveaux services offerts par l'industrie
" des télécommunications.

Depuis la déréglementation de lindus-
Uie australienne des télécommunications,
n juillet 1997, on peut se procurer les
roduits et services de télécommuni-
¢ations de sources diverses. Lexposition
i\TUG 98, réservée aux professionnels,
stle lieu idéal pour comparer les services
radmonnels et les nouveaux produits.

%ELBOURNE, AUSTRALIE — du 4 au 8 mai

CanadExport

prises qui sont tant capables d’offrir des
produits innovateurs a des prix com-
pétitifs que prétes a faire un effort pour
adapter leurs produits aux réglementa-
tions européennes. 1l existe pour les
Canadiens d’excellentes possibilités de
prendre une part de ce marché lucratif
(évalué a 16 milliards $ US), dont 80 %
consistent en des importations — prin-
cipalement en provenance du Japon,
d'Israel et des Etats-Unis. Le consulat
général du Canada a Milan tiendra un
stand canadien a cette exposition et
aidera les entreprises canadiennes qui
souhaitent explorer le marché.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec Gayle McCallum, agent
de projet, Section du tourisme européen,

- La premiére foire sur
les communications de |’ Australie

Le consulat général du Canada en
Australie encourage vivement les sociétés
canadiennes désireuses de faire affaire
dans cette partie du monde 2 y participer.
Les Canadiens pourront également se
servir du stand du Canada, organisé par
le consulat, comme point de liaison avec
des partenaires et des clients potentiels
ainsi que pour y présenter leur matériel
promotionnel.

Pour plus de renseignements, commu-
niquer avec M™¢ Cadia Maestri, déléguée
commerciale, consulat général du Canada,
Level 5, Quay West, 111 Harrington St.,
Sydney NSW 2000, Australie, tél. : (61-2)
9364-3042, fax : (61-2) 9364-3097, cour-
riel : cadia. maestri@sydny01.x400.gc.ca

Les entreprises désireuses de se préva-
loir du stand canadien ont jusqu’au
15 avril 1998 pour faire parvenir de la
documentation concernant leurs produits.

Exposanita/Hospital offre d’excellentés possibilités

des foires commerciales et des missions,
MAECI, tél. : (613) 996-1530, fax : (613)
995-5568; ou avec Sandra Marchesi, con-
sulat général du Canada a Milan, tél. :
(011-39-2) 6758-3351, fax : (011-39-2)
6758-3900, courriel : sandra.marchesi@
milan01.x400.gc.ca La date limite pour
l'inscription est le 31 mars 1998.

CONSTRUMA 98

BUDAPEST, HONGRIE — du 21 au 25 avril
1998 — CONSTRUMA 98, une foire
commerciale internationale annuelle
couvrant tout 'éventail des produits, des
technologies et des services de la construc-
tion, est un excellent moyen pour les
entreprises de lancer leurs produits sur
les marchés de la région ou d'y renforcer
leur présence. Cette foire, a laquelle se
greffent deux événements satellites —
DECORSTONE, pour les industries du
marbre et de la pierre, et AQUATHERM,
pour l'industrie du chauffage, de la venti-
lation et de la climatisation — est une
des principales foires commerciales du
secteur de la construction en Europe
centrale et orientale. Pres de 600 expo-
sants et 45 000 visiteurs du secteur ont
pris part a l'edition de 1997.

Preuve du potentiel du marche, I'édi-
tion de cette année affiche déja complet
pour les exposants. La participation des
Canadiens 2 titre de visiteurs est toutefois
recommandée.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec Zsuzsanna Szigeti, direc-
trice exécutive, Chambre de commerce
du Canada en Hongrie, tél. : 36-1-118-
4152, fax : 36-1-118-4712; oy avec llona:
Horvath, agent commercial, bas- :
sade du Canada a Budapest, tél , 36-1- :
275-1200, fax : 36-1-275- 1215

Rareonrs
- SUR

Le Centre des études de marché d’Equipe Cancda du MAECH produit une gamme compléte d”études de marche’ sedonelles poer. c.der
les expartateurs canadiens & repérer les débouchés @ I’étranger. Quelque 260 rapports sont ‘octgellement (!lspambles, portont sur-

25 secteurs allant de agroalimentaire et I'avtomobile aux produits de consommation, aux lngnstries ferestieres, au plushque,
LES MARCHES Vespace et au tourisme. Les rapports sont disponibles auprés du service Faxlink de I’ lnfo‘ atre (613-944-450
I'Internet, a http:/ /www.infoexport.gc.ca
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Les (l“iﬂnces S"(ﬂégiques {Suirede!aﬁage3}

Des couplages réussis grace au consulat
Le consulat du Canada a Boston s'est révélé
d'une aide précieuse en aidant Techsult,
une entreprise montréalaise d’experts-
conseils en génie, a se trouver un parte-
naire américain, Hallum Associates, de
Burlington, au Vermont. Ces entreprises
fournissent des services complémentaires
et ont travaillé ensemble a établir une
usine de semiconducteurs.

Le Strategic Alliance Centre de Chicago
a mis en relation Polymer Asphalt Products
de St. Louis, qui était a la recherche de
technologies pour améliorer I'état des
routes, et Polyphalt Inc., une entreprise

pean i i

de Toronto. Lentreprise canadienne a
signé un accord de licence permettant
a lentreprise américaine d'utiliser son
procédé de fabrication de pointe d’as-
phalte modifié par polymeres.

A la suite de P'intérét manifesté par
des concepteurs de logiciels, le consulat
du Canada a4 New York a organisé une
série d’événements « Canapple » dans le
domaine des technologies de Pinformation,
soit des conférences, visites et ateliers
ayant pour objet de faire connaitre les
capacités et talents d’entreprises cana-
diennes multimédias a des clients et
partenaires potentiels de « Silicon Alley ».

~ FORUM SUR LA FORMATION ET L'EDUCATION |

EN MATIERE DE COMMERCE INTERNATIONAL

TORONTO — Les 27 et 28 mars 1998 —
Les professionnels des ressources humaines,
les dirigeants de sociétés a vocation inter-
nationale et les chercheurs et éducateurs
spécialisés dans la formation en gestion
internationale et le perfectionnement
des cadres sont invités a participer a
un forum de deux jours sur la formation
et Péducation en matiere de commerce
international, le Global Training and
Education Forum, parrainé par le
Consortium d’affaire avec I'Asie.

Avec sa série d'ateliers, de conférences
et de tables rondes, ce forum sera l'occa-
sion d'un échange de vues avec les plus
grands spécialistes ' Amérique du Nord
sur les moyens qui s’offrent aux entre-
prises pour acquérir de nouvelles compé-
tences ou parfaire leurs connaissances en
matiere de gestion internationale. Les

\trois principaux themes traités dans ce

fqrum seront : 1) I'évaluation des besoins
exi\formation et le perfectionnement de
gestion des entreprises canadiennes

N Y l

s'adonnant au commerce international;
2) les meilleures méthodes permettant
d’assurer que les besoins en formation et
perfectionnement des entreprises soient
pris en compte dans la conception et la
prestation des programmes de formation;
3) les meilleures méthodes d’évalua-
tion de la conception, de la prestation
et de lefficacité des programmes de
formation.

Le Consortium d’affaire avec I'Asie
est le fruit d’'une coopération entre les
centres d’études de gestion asiatiques,
notamment ceux que l'on trouve a I'Uni-
versité de Toronto, a I'Université York
et 2 'Université Queens. Le consor-
tium offre des cours, des séminaires
et des ateliers personnalisés et fait
de la recherche a contrat pour le compte
de sociétés canadiennes et asiatiques.

Pour plus de renseignements sur le
forum, s’adresser a Michael Hartmann,
Secrétariat du Consortium d'affaire avec
I'Asie, tél. : (416) 978-0184.

f
o
Des conseils vtiles T
pour trouver le meilleur partenaire
¢ Demandez de I'aide. Vous pouvez v

adresser aux missions canadiennd Yol | )
aux Etats-Unis ou a des consultans} 1,
privés spécialisés dans I'établissem]
de partenariats efficaces, Consult
également le guide Pour de bonny
alliances stratégiques que vous pa;
vez obtenir aupres de 'InfoCent
du MAECL

Fixez-vous des buts et objectifs et
procédez a une évaluation tant de

vos forces et faiblesses que de celles dvr Al
as

M.

votre partenaire potentiel. Renseigne:
vous sur ses antécédents.
Prenez contact par lettre et renouvel:
régulierement votre intérét par le bisk
de messages. ,
Augmentez votre visibilité pour miew

vous faire connaitre. Par exempl:, B
rédigez un publireportage pour un
revue spécialisée et faites-en parven:
des copies aux entreprises dont vous M]Marcl
souhaitez attirer l'attention.
Soignez les relations avec les persor
nes clés a tous les niveaux. Assurer
vous de I'engagement des deux partie
et trouvez un « défenseur » du proj
de partenariat au sein de la hawe |Wriats a
direction de l'autre entreprise.  |htine. L
Faites preuve de souplesse et veillezi dg’rappr(
établir un plan de détermination de
risques. Le milieu des affaires est&
mouvement : les gestionnaires quittent
les entreprises sont vendues et de nov|
veaux concurrents font leur apparition
Une fois le contrat signé, fixez-vousjautres. |
des points de repere et de control
pour mesurer les progres accomplis hénEpk
Maintenez un esprit de collaboratiot {7} - da.
et cherchez a favoriser la résolution
des problemes.

demmen
na}né de:
daider 2
prises, le

hnpz/w.dfuii-mue(i.gc.cu

L'lnfoCentre du MAECI offre aux exportateurs canadiens des conseils, des publications, y compris des rapports sur les marchés, ainsi que des services de référence. |
Les renseignements de nature commercicle peuvent tre obtenus en contactant 'infoCentre par téléphone ou 1-800-267-8376 (région d'Ottawa : 944-40001¢! |} Cangyy
par fax ou (613) 996-9709; en appelont FaxLink de I'infoCentre & partir d'un télécopieur ou (613) 944-4500; et, enfin, en consultant le site Web du MAECIS

Retourner en cas de
non-livraison a
CANADExporT (BCFE)
125, prom. Sussex
Ottawa (Ont.)

K1A 0G2

—
POSTE=>MAIL ;
NBRE BLK ]

2488574 j\
OTTAWA

Ml!nistére




7eZ vous
liennes
iltants
ssement
nsultez
bonnes
1S pou-
Centre

tifs et
nt de
celles de
seignez-

ouvelez
le biais

T mieux
emple,
ur une
yarvenir
nt vous

person-
\ssurez-
¢ parties
u projet
 haute
se.
eillez a
ion des
S est en
quittent,
de nou-
arition.
ez-vous
ntrole
-omplis.
oration
olution

dférence.
4000) ou
) MAECI @

Equipe Canada 1998

’,CanadExport : D’abord, pourriez-vous
Tous exposer quels étaient les objectifs du
gouvernement pour cette derniére mission
dEquipe Canada?

1M. Marchi : Le premier objectif était évi-
‘demment de positionner notre commu-
?nauté des affaires sur ce nouveau marché,
id’alider a faciliter les contrats, les coentre-
prises, les protocoles d’entente et les parte-
;Ilariats avec nos homologues d’Amérique
2latim:. Le deuxieéme objectif était de tenter
de rapprocher notre gouvernement de ceux
des quatre pays que nous avons visités —
;le Mexique, le Brésil, Argentine et le Chili
— en engageant un dialogue politique sur
i&es questions du jour, commerciales ou
autres. Le troisieme objectif était de ten
er de délimiter le role du Canada dans cet
}1émisphére dans la perspective du marché
Fanada-MERCOSUR [marché commun du
Fﬁne sud] et de la Zone de libre-échange
des Amériques [ZLEA], qui sera lancée 2
i tiago, en avril prochain.
!

anadExport : Comment évalueriez-vous
Otre réussite par rapport a ces objectifs?

[ o—
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M. Marchi : A ce sujet, je dirais qu'il s'agit
d’'une mission accomplie. Pour ce qui est du
premier objectif, spécialement, la mission a
été un énorme succes. Nous avons signé
pour environ 1,8 milliard $ de contrats et de
protocoles d’entente. Ces chiffres sont diffi-
cilement comparables a ceux des trois pre-
miéres missions, car les marchés sont trés
différents. De plus, 75 % des participants a
cette mission représentaient des petites et
moyennes entreprises, et 80 % des contrats
signés l'ont été par ces petites sociétés.

Le gouvernement visait un engagement
plus international de la part des petites entre-

CanadExport EN DIRECT
http://www.dfait-maedi.gc.ca/francois/news/newsletr/conex

‘entretient avec

m ZQUE DU MIHSTERE

M. Sergio Marchi, ministie"du Commerce international

la suite de la mission commerciale d’Equipe Canada en Amérique latine, en janvier dernier, CanadExport s’est entretenu avec
M. Sergio Marchi, ministre du Commerce international, pour obtenir une vue de lintérieur des réalisations de la mission.

prises, et celles-ci y ont répondu de facon
éclatante. Cette mission d’Equipe Canada a
sans aucun doute brisé ou ébranlé le mythe
qui perpétuait I'idée qu'il faut étre gros pour
réussir sur la scéne internationale.

A mon avis, le dialogue avec les quatre
pays s'est déroulé de maniére hors pair. 1l est
regrettable qu’a cause de la tempéte de ver-
glas dans I'Est du Canada, le premier minis-
tre n'ait pu participer 2 la visite d’Equipe
Canada au Mexique et 2 la premiére moitié
du séjour au Brésil. Cependant, dés son

Voir page 8 — CanadExport
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Lancement du site Export i:

- Une source unique d’information commerciale sur le Mexiqu

A u cours de la mission d’Equipe Canada au Mexique en janvier dernier, le ministre du Commerce international, M. Sergio Marchi g
"X annoncé le lancement du site Export i, source d'information sur le Mexique, une importante base de connaissances en ligne

offrant aux exportateurs canadiens les renseignements dont ils ont besoin pour réussir sur le marché mexicain.

Ce site Web dinformation trés détaillée sera
particulierement utile aux petites et moyennes
entreprises, dont bon nombre n’ont pas les
ressources nécessaires pour obtenir des ren-
seignements a jour et de grande qualité con-
cemnant ce march¢. Cette base de savoir était
déja accessible aux exportateurs, mais elle sera
vraisemblablement plus facile a consulter pour
Tensemble des entreprises canadiennes main-
tenant qu'elle est offerte sur Internet.

Une source de renseignements détaillés

’acces des entreprises canadiennes au marché
du Mexique s’est fortement accru depuis l'en-
trée en vigueur de 'Accord de libre-échange
nord-américain (ALENA) en 1994. Export i
est une source d'information détaillée et bien
organisée sur le Mexique qui peut aider les en-
treprises a profiter pleinement de cette rela-
tion commerciale florissante.

Le site Export i, source d'information sur le
Mexique permet aussi de libérer les délégués
commerciaux du Canada au Mexique, de sorte
qu'ils peuvent concentrer leurs efforts sur la
collecte de renseignements stratégiques plus
détaillés, lesquels sont dailleurs nécessaires
sur un marché croissant aussi vaste et varié.

Pour avoir acces a linformation offerte sur
Export i, les entreprises canadiennes nont qu’a
sinscrire au site Web (http://www.dfait-
maéci.gc.ca/e orti/).

Cette b€ de savoir est divisée en quatre
parties faciles a consulter :

. Sommauzs des débouchés daffaires : vues
d’énséﬁble de quatre.a dix pages portant
sixry'*}jiseciyéurs ou %umgg;;wg;d’acﬁyité.
Chaque sommaire présente une breve liste

[)
< &

* Profils sectoriels : documents de 50 a 60
pages décrivant 26 secteurs et des profils
régionaux pour les villes de Guadalajara et
Monterrey,

Guides d'affaires : documents traitant d'une
série d’aspects (par exemple, regles et
reglements sur place, documents, distribu-
tion, partenaires locaux) dont les exporta-
teurs doivent étre au courant pour éviter le
double emploi ou les retards dans la con-
duite des affaires sur un marché étranger,
Outils d'affaires : outils pouvant aider les
exportateurs a suivre le processus d’expor-

tation et leur expliquer les principaux do-
cuments de référence, tels que TALENA,
les droits de douane, les aspects juridiques
et les possibilités de promotion.

Des occasions d’afaires lucratives

Le Mexique est le principal partenaire com-
mercial du Canada en Amérique latine. En-
tre 1994 et 1996, les échanges commerciaux
bilatéraux se sont accrus de 30 %, leur valeur
étant passé 2 7,3 milliards $ et devant attein-
dre les 7,9 millions en 1997, suivant les esti-
mations.

CanadExport

Les entreprises canadiennes bénéfici
maintenant d’'un acces grandissant et pr
que sans entraves a un marché de plusg
90 millions de consommateurs. Ellesye,
registrent aussi des ventes de plus en pl
importantes dans les secteurs de l'autom:
bile, des services financiers, du transpon
par camion, de I'énergie, de la fabricatin
de pointe, des télécommunications et &
l'agroalimentaire.

En 1996, l'investissement direct cumy
du Canada au Mexique a totalisé pres &
1,3 milliard $, comparativement a 530w
lions en 1993. Les efforts de privatisatio
poursuivent au Mexique, créant des pos:
lités nouvelles pour les entreprises canit
ennes, notamment dans les secteurs des
transports (installations portuaires et a
portuaires et routes), de la production hyt
¢lectrique, de l'entreposage et du transpt
du gaz naturel.

D’autres sources d'information Export i
Certains renseignements fournis sur Exp

sont également accessibles par d'autres s

Voir page 10 — Lancement du site Expr
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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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Rares sont les taches qui nont pas mis en contact les 1 500 employés et bénévoles du Bureau canadien de coordination de TAPEC 195;

_\.avec un groupe vaste et diversifié de délégués au cours

Les employés et bénévoles du Bureau canadien de coordination
de APEC ont en effet dii se préparer a s'acquitter efficacement de
leurs fonctions de planification, de coordination et de liaison tout
en demeurant sensibles aux nombreuses différences culturelles
entre les délégués de TAPEC.

Ne disposant que de trés peu de temps (une courte aprés-midi)
et de fonds limités, le CAl a di relever le difficile défi de veiller a ce
que ce vaste groupe soit préparé a la réunion des dirigeants de
PAPEC.

Uefficacité d’abord

« Dans un cadre multiculturel tel que TAPEC, nous devions
cerner ce que le Bureau canadien de coordination cherchait a
réaliser et quelles difficultés il risquait d’affronter, d’expliquer
Pexpert en rendement au CAl, lan Markwick. De concert avec
le Bureau de coordination, nous avons déterminé le degré de
rendement visé par rapport au degré de rendement réel pour
faire le point sur leurs lacunes culturelles et constituer ensuite
une équipe d’experts qui allait leur communiquer les connais-
sances et leur fournir les produits et services requis. Dans le cas
particulier de FAPEC, nous avons établi que le Bureau de coor-
dination se devait de suivre une séance d'information en commu-
nication interculturelle. »

Lévaluation a poussé la direction du Bureau canadien de coor-
dination ainsi que le Centre d’apprentissage culturel 2 conclure
que la facon la plus rentable et efficace de former les 1 500

_employés et bénévoles consistait  leur offrir une séance de for-
\ipation a distance, sur vidéo, conjuguée a une séance en classe
dirige’e par Pun des experts en communication interculturelle du
Ceri‘lg. Ce Egogramme adapté sest articulé autour de la descrip-

a sensibilisation interculturele prépare @ la réussit

e S L ' v
: l n i e r nu t I 0 ﬂ (l I e par Grégoire Jodouin, Centre d'apprentissage interculturel, Institut canadien du service extérieur

de la réunion de 'APEC a Vancouver, en novembre dernier. Consciente du ris;
élevé de malentendus possibles dans ce type d'interactions, la direction du Bureau de coordination a confié au Centre d’apprentissage
interculturel (CAD de Ulnstitut canadien du service extérieur la tache d’enrichir les connaissances de son personnel sur les autres cultures

tion des obstacles a la communication entre les membres de di
férentes cultures et de la présentation des stratégies pour les s
monter.

Une formation interculturelle

« Le défi était de taille, explique le directeur adjoint du CAl,
Thomas Vulpe. 11 est de fait difficile en une seule apres-midi &
développer des procédés parfois tres complexes. 11 ne suffit pas
pour communiquer efficacement avec des membres de diverss
cultures de connaitre les prescriptions propres a chacune d’enx
elles. On ne peut en effet généraliser ces particularités a tous les
membres d'une méme culture. 11 est bien plus efficace de mettr:
point des stratégies de communication interculturelle qui soient
universelles. »

« La différence entre une stratégie et une généralisation
peut s'expliquer, poursuit-il, par le vieil adage selon lequel a
nourrit quelqu'un pour une journée si on lui donne un poissat,
mais on le nourrit pour la vie si on lui apprend a pécher. 1l fari
a tout prix éviter les régles qui s'appliquent un jour, mais quiE

sont tout a fait inefficaces ou contre-indiquées le lendemain.

Lun des objectifs du programme consistait par conséquet;

clairement faire comprendre ce qu'est la culture aux employé
et bénévoles du Bureau canadien de coordination de TAPEC. Lz
culture ne se résume en fait pas a un passé historique commun/
des expériences, des traditions des valeurs et des normes. L2 a
ture est plutdt le lien qui unit un peuple : elle prescrit un mot
de comportement, conscient ou non, et influe et se répercute
ainsi sur tous les aspects de linteraction sociale.

Cette influence se manifeste bien dans les nombreux maler-

Voir page 12— La sensibilisation interculturéh
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IFlnet : Taillez-vous une part dv marché des IFl

Web du Ministere (http//www.dfait-maeci. ge.cajifinet), vous trouverez IFInet qui a pour objet de vous aider a accroitre vos
chances de succes gﬁ% la poursuite d'occasions d'affaires offertes par les institutions financiéres internationales (IF1). Ce site vous permet .
- diavoir accés a des renseignemerits sur les projets financés par les IFI et sur ceux que réalisent des entreprises d’experts-conseils canadiens .
] ne liste des projets de 'Agence canadienne de développement international (ACDI) et 2 des guides d'affaires pour les
s iez pas de consulter la nouvelle page « Projets d'investissement internationaux ». ;
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‘Le Salon industriel des Grands Lacs :
Une occasion de trouver des représentants Iocuuxv;

et article se veut un compte rendu du consulat général du Canada a Détroit en ce qui concerne le succes remporté par le Salon indus-

C[n’el des Grands Lacs de 1997 ainsi qu’une invitation aux entreprises canadiennes qui vendent des produits industriels par entremise
ddréseaux de distribution commerciaux a participer au salon de 1998.

Depuis plusieurs années, le consulat géné-
ral du Canada a Détroit présente des
er{treprises canadiennes de produits et de
services industriels au Salon industriel
dés Grands Lacs, qui se tient chaque an-
née 2 Cleveland, en Ohio. Pour les fabri-
mnts canadiens de produits industriels
qu1 y ont participé, le salon a été une ex-
cellente occasion de rencontrer bon nom-
bte de distributeurs et de représentants du
abrd de 'Ohio. Tis ont d'ailleurs indiqué y
a\;(oir obtenu d'excellents résultats.

Des occasions d’affaires pour les fabricants de
prcdms industriels

L‘e salon, commandité par I'lndustrial
D‘istributors Association et la Purchasing
Management Association of Cleveland,
présente, en plus de divers services, des
groduits industriels diversifiés tels que
des machines-outils, des produits de sécu-
mite, du matériel de manutention, des sys-

‘temes hydrauliques, des systemes pneu-

matiques, des produits de maintenance et
q ingénierie d'usine ainsi que des produits
de plastique et de caoutchouc industriel.
En plus dattirer des distributeurs et
des représentants de fabricants de l'en-
Iroit, le salon attire un grand nombre
dutilisateurs des produits exposés provenant
de services d'achat, d'ingénierie et de main-
tenance d'importantes entreprises locales.
1ussi le salon convient-il particuli¢rement
bien aux entreprises offrant une gamme
C‘Ompléte de produits vendus par lentre-

'Iimse de distributeurs industriels de tous

%enres tels les détaillants d'outiliage, de
matériel de sécurité, d’equipement de

construction et de produits d’entretien et
de nettoyage d'immeuble.

avoir fait des rencontres productives, mais
détendues, lors de la réception donnée par le
consulat.

M. Gareth Brennan, de Multicyl Inc., présente lune des presses preumatiques fabriquées par cette
entreprise de Bolton en Ontario, lors du Salon industriel des Grands Lacs, a Cleveland en Ohio.

Le succés de Iédition 1997

Pour le salon de 1997, le consulat avait loué
12 espaces pour présenter autant dentreprises
canadiennes, doublant ainsi le nombre d'es-
paces allouées en 1996 et logeant plus de
deux fois le nombre dentreprises venues
cette année-la. Une combinaison intéres-
sante de secteurs de spécialisation a été for-
mée par les entreprises canadiennes expo-
sant, entre autres produits, des outils de
découpe, des produits de sécurité, des gants
industriels, des appareils de chauffage tem-
poraire, des nettoyeurs haute pression et de
T'emballage. Les participants ont dit y avoir
établi de bons contacts d'affaires en plus d'y

Une invitation au salon de 1998

Le consulat recommande chaudement aux
entreprises canadiennes de participer aux
salons 2 venir, le prochain devant se tenir
du 10 au 12 novembre 1998. 11 y réser-

vera encore 10 espaces et en reclamera

d’autres selon la demande.

Les emrepnses canadlenn s qui fabn-

‘ 16 mars 1998
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Des etudmnts quebecms purtent en mission

[' es sociétés canadiennes qui souhaitent faire le grand saut a Uétranger retirent de plus en plus d’avantages a participer tant aux missi
commerciales d’Equipe Canada qu’a celles dirigées par d’autres organisations. Or voila que les gens d’affaires peuvent maintenan Y.
profiter de missions mises sur pied et menées par des étudiants québécois qui apprennent les rudiments de la quéte de nouveaux maick les

Ingénierie sans frontiéres s’envolera vers | Argentine

Les plus expérimentés de ces étudiants se retrouvent a la Faculté
des sciences appliqués de I'Université de Sherbrooke oi, au
cours des cinq derniéres années, de futurs ingénieurs ont mis
sur pied des missions d’étude scientifiques et commerciales en
Chine, au Mexique, au Viét-Nam et au Chili.

Cette année, c'est vers '’Argentine qu'’ils s’envoleront avec,
dans leurs bagages, des mandats confiés par des entreprises qui
souhaitent mieux identifier leur chance de réussite dans ce pays.

Regroupés au sein d’'Ingénierie sans frontieres, un organisme
a but non lucratif géré par les étudiants, les participants a I'édi-
tion de 1998 offrent nombre de services aux entreprises qui
souhaitent soutenir leur projet. De fait, ils s’engagent aupres
de sociétés dites partenaires a réaliser un mandat technique ou
administratif par le biais de rencontres et recherches, a promou-
voir I'entreprise aupres de divers intervenants argentins ainsi
qu’a rédiger un rapport qui permettra a chaque partenaire de
mieux connaitre ses possibilités d’affaires en Argentine.

« De multiples raisons nous ont amenés a choisir 'Argentine
comme destination & notre mission, explique David Racine, coor-
donnateur général d'Ingénierie sans frontieres 1998. Entres
autres aspects intéressants pour nous et nos entreprises parte-
naires, le fait que 'Argentine se présente plus que jamais
comme une porte d’entrée sur le marché latino-américain. »

De Québec & Sanfiago
I’Association internationale des étudiants en sciences écono-

‘miques et commerciales (AIESEC) de I'Université Laval est a

éqn tour l'instigatrice de missions commerciales menées par des
étudiants.

Ayant constaté le succes quont obtenu leurs confreres en
Argenun :
étre mise sur pied par 'AISEC-Laval a I'été 1997, les membres

ors de la toute premiére mission commerciale a

- de Iédmon de 1998 ont décidé de se rendre au Chili en mai

procham. o

i A
‘La pr&sente equlpe comy ﬂ;ee»d’étudxams au baccalauréat et

b5

ala maunse en adxmmstta ion des affaires, se prépare fort

7

¢

les

« Nous connaissons maintenant bien le Chili grace, enz__|

autres, a une formation spécialisée mettant en lumiere lest

différents aspects que revét la conduite des affaires dans ce -
pays, mentionne Bianca Dufour, participante a la mission ¢
1998. Nous sommes enfin préts a répondre aux besoins.

d’entreprises qui désirent sonder le marché chilien, sans touwr 3 n
fois pouvoir investir la totalité des frais de voyage associés i &
type de prospection du marché. » isar}t
Au nombre des services offerts par ces futurs professionnel de ren
aux entreprises qui leur confient des mandats, mentionnons
I'évaluation individualisée du marché chilien, I'étude de I'envi- aserv
ronnement concurrentiel ainsi que I'analyse des modes d’en préfé
trée possibles. acctol
Pour plus de détails concernant la mission en Argentine, ! 1
communiquer avec David Racine, Ingénierie sans frontieres canac
1998, tél : (819) 821-7127, fax : (819) 569-4114, courriel : . plus
isf98@gel.usherb.ca, site Web : http://www.gel.usherb.ca/ de 101
grpetudiants/ISF98
Pour plus d’information en ce qui a trait 4 la mission com- | ET
merciale au Chili, communiquer avec Bianca Dufour, AIESEC-} "‘“g“

Laval, tél : (418) 656-2131, poste 8824, fax : (418) 651-3384, Cd}l’-

courriel : bianca@videotron.ca “’-“;‘T
B

 Le Salon des Grands Lacs B

(Suite de I pag2 5} 9

reprises des demandes de la part de représentants de fabri- 1!
;

cants de la région qui cherchent des producteurs canadiens &
pieces de rivetage a froid (attaches, vis et boulons industriels 2
et de pitces forgées en acier de cinq livres au plus. Ces fabri-
cants devront étre capables de produire en quantité et en qua- ™
lité suffisantes pour satisfaire I'industrie automobile.

Les entreprises qui désirent des renseignements précis sut |
or.

it
S |
lo;

ces occasions d’affaires ou sur d’autres dans le nord de I'Ohio d

méme que celles qui souhaitent participer au salon de 199
doivent communiquer avec Tom Quinn (poste 3364) ou avtt
Ralph Reich (poste 3356), consulat général du Canada & Détroit

—

seneusemg ceue prochame aventure 1.: (313) 567-2208, fax : (313) 567-2164.
-6 ) Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce infernatianal (MAEC)
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:v'Expo-Rencomre Contech ltée, un  de la construction, mettait récemment

_J organisme visant a promouvoir sur pied le Réseau des grands parte-
¢ les fnteractions commerciales entre naires et des grands exportateurs.

les flivers intervenants de I'industrie Regroupant les fournisseurs de tous

A 1997

. | une année sans purellle pour la SEE

T30 1997, grice a lappui de la Société pour I'expansion des exportations (SEE), les
a' .} exportateurs canadiens ont réalisé des ventes et des investissements I'étranger total-
isant 28,6 milliards $. Ce montant représente le dépassement de presque tous les objectifs
¢ de rendement de la SEE, d'apres les résultats de fin d’année publiés au début de février.

s TaSociété, qui fournit aux exportateurs des services financiers et de gestion des risques,
i aservi plus de 3 700 clients, ce qui représente une hausse de 18 % par rapport 2 lannée
. précédente. Le montant des affaires réalisées en 1997, soit 28,6 milliards $, correspond a un

accoissement de 30 % et les revenus nets sont passés de 16 a 128 millions $.
e, i Les résultats obtenus par la SEE montrent quelle a bien réussi a aider les entreprises
s camadiennes a prendre de Pexpansion et a prospérer par le commerce international, en
plus d'avoir parallelement acquis une capacité financiére plus grande devant lui permettre
de fournir a ses clients une protection contre les risques futurs, » a affirmé le président et
dirfcteur général de la SEE, M. A. lan Gillespie.
- f En 1997, le nombre de petites et moyennes entreprises ayant recu un appui de la SEE a
a augmente de 20 % et la valeur de leurs exportations s'est accrue de 23 % par rapport
4 celle de Pannée précédente, passant ainsi 2 4,8 milliards $. Les petites entreprises représen-
tem plus de 85 % des clients de la SEE.
Bon nombre des petites entreprises clientes de la SEE, dont 136 d’entre elles I'an
denier, ont porté leurs chiffres d'affaires annuels a plus de un million $ depuis le début
| delleur relation avec la SEE. « Nous estimons qu'il s'agit la d'une indication de la crois-
sance que peuvent connaitre les petites entreprises lorsqu'elles décident de se lancer sur les
i- marchés étrangers, » a ajouté M. Gillespie.
& {Parmi les autres résultats exceptionnels a souligner, mentionnons une hausse de
I 2] milliards § des actifs qui sont passés a 11,8 milliards; une hausse du passif éventuel qui
i estpassé de 7,4 milliards $ a 8,7 milliards; une augmentation de 51 % du nombre de
- demandes réglées (pour un total de 1 416), bien que la valeur en dollars de ces demandes ait
Passé de 60 millions $ en 1996 a 43 millions.
r  {«Lacrise économique qui a récemment secoué I'Asie met en relief limportance de la SEE
& lorsquil s'agit d'aider les entreprises a atténuer les risques financiers qu'entrainent les activ-
g 1tes a l’étranger, a expliqué M. Gillespie. Pour stimuler le plus possible I'exportation, la
et S?E doit pouvoir évaluer les risques et dégager les occasions d'affaires pouvant se présenter
J l(’ifsque les conditions sont incertaines. Vu la détérioration des conditions de crédit en

—

‘TE, nous avons prévu des réserves supplémentaires. »

Un nouveau réseav pour "industrie du batiment
et des infrastructures

les secteurs de I'industrie sous un seul
et méme toit, le Réseau veille avant
tout a fournir aux maitres d’oeuvre de
projets internationaux un accés rapide
et efficace aux petites et moyennes
entreprises (PME) aptes a exporter.

C’est d'abord par le biais d’'un sys-
teme d’information spécialisé que le
Réseau vise, entre autres, a maximiser
les activités de « sous-traitance » dans
I'industrie du batiment et des infra-
structures et a contribuer a I'essor de
nouvelles occasions d’affaires entre
PME canadiennes, individus et gran-
des sociétés du pays déja présentes
sur la scéne internationale.

Le gouvernement canadien s’est asso-
cié au Réseau par lentremise d’une
contribution financiére accordée par
le Bureau fédéral de développement
régional (BFDR-Q) dans le cadre du
programme IDEE-PME. Au nombre
des autres partenaires affiliés au pro-
jet, mentionnons également le mi-
nistere québécois de I'Industrie, du
Commerce, de la Science et de la
Technologie, le Fonds de solidarité
des travailleurs du Québec et la
Caisse de dépat et de placement du
Québec.

Pour plus d’information sur le
Réseau des grands partenaires et des
grands exportateurs, communiquer
avec M. Jasmin Girard, directeur de

projet, Expo-Rencontre Cantech, tel ‘:z
3918

(514) 646-1833, fax : (514)
courriel : girard@comech.qc

CunadExport En DIRE(T
hitp://www d dfoit-maedigecn
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arrivée, il a é1abli des liens avec ses
homologues, tout comme l'ont fait les
premiers ministres des provinces et
comme je I'ai moi-méme fait. Nous avons
constaté un sens réel de I'engagement
relativement aux objectifs visés ainsi
qu'un sens réel de Pamiti¢ et de l’harmoni-
sation des politiques.

A propos des échanges entre le Canada
et le MERCOSUR, nous espérions franche-
ment que les discussions se dérouleraient
mieux et que nous aurions signé un
accord de coopération en matizre de
commerce et d’investissement.

Cependant, nous avons été réconfortés
par les paroles de M. Carlos Menem, prési-
dent de I'Argentine — qui dirige la des-
tinée du MERCOSUR pour les six
prochains mois — selon lesquelles
celui-ci va chercher, pendant sa présidence,
a veiller a ce que le Canada et les pays du
MERCOSUR signent un accord.

Quant a la ZLEA, le premier ministre a
eu un entretien trés optimiste avec
M. Eduardo Frei, président du Chili, qui
a d'ailleurs déclaré étre disposé 2 faire tout
en son possible pour assurer la réussite
du lancement, a 'occasion du sommet
de Santiago en avril prochain. Nous
I'avons alors assuré, de méme que les
dirigeants des autres pays, de 'engagement
du Canada envers la ZLEA. Nous croyons
qu 'il est temps que les membres de cet
hémlsphere se regroupent.

- rt,“ Comment assurerons-nous
le suivi des accords et des ententes signés?

m?ortan :C*st:une cho
lace":t ’dc ondnredes accords

CanadExport

CanadExport s'entretient avec M. Sergio Marchi susss,

terme. Clest pourquoi nous avons l'inten-
tion d’affecter six délégués commerciaux
dans la région pour assurer le suivi des
accords et des occasions d’affaires. Nous
voulons aussi mieux coordonner les visites
des ministres fédéraux et provinciaux dans
la région, de maniere a ce que nos efforts
soient synchronisés.

CanadExport : Entrevoyez-vous des change-
ments & apporter 2 des missions futures en

termes de logistique, de taille de la déléga-

tion et ainsi de suite?

M. Marchi

cOté « ceeur » qu'un cdté technique. Le

: Cette mission avait tant un

coté « coeur » Sest bien déroulé, mais il est
toujours possible d’améliorer le volet
technique. C’est pourquoi, apres chaque
mission, nous demandons a la commu-
nauté des affaires de nous faire savoir com-
ment nous pourrions améliorer les choses a
I'occasion de la prochaine mission. Par
exemple, lors de la derniere mission, les
provinces nous ont dit qu'elles auraient
souhaité que les premiers ministres aient
un peu plus de temps a consacrer a des
programmes avec les délégués de leur
province; nous avons donc accordé plus
de temps aux premiers ministres lors du
dernier voyage.

A Toccasion de la plus récente mission,
certains ont cru que les représentants des
médias et les membres de la délégation
nauraient pas dit voyager a bord d’avions
distincts. Ce serait peut-étre préférable la
prochaine fois de faire voyager toute
I'équipe a bord du méme avion, de manigre
a faciliter les échanges entre tous et chacun.

Vous pouvez aussi soutenir quil faudrait
prévoir plus de temps pour les échanges
entre le premier ministre, ses homologues

des provinces et les gens d'affaires. Ny
avons organisé des forums dans deux
nous aurions peut-étre di le faire dans
quatre pays.

Les gens d'affaires nous ont aussig
qu'ils auraient souhaité que nos amb
sadeurs tiennent des séances d'informat|
dans chacun des pays, et non pas sei
ment des séances d’information écon
mique mais aussi politique. Nous all
veiller a ce que cela soit fait la prochainef:

CanadExport : Quel a ét¢ le sentiment dx
gens d'affaires au sujet des relations futu
entre le Canada et 'Amérique latine?

M. Marchi : Je crois qu'ils ont fait prew
d'un grand enthousiasme. 1ls sont reve:
de la mission avec le sentiment qu'il y a
des liens trés spéciaux entre le Canadat
’Amérique latine et que cet hémisphér
serait notre prochain rendez-vous dax
notre quéte d'identité. Nous partageons!
méme fuseau horaire, et nos cultures cor
merciales sont davantage apparentéest
plus adaptables que, disons, celles de A
Pacifique. Je crois que les Latino-América:
nous voient comme faisant contrepoids
Ftats-Unis. Nous avons fait la preuve qut
nous pouvons vendre la-bas et que ces [}
peuvent acheter nos produits et services ¥
crois que nous avons tous les élémen®
requis pour faire réellement notre marg
en Amérique latine.

Les Latino-Américains s'intéressent &
Canada, a nos méthodes d’éducation.?
notre systeme de gestion de soins de san,

2 notre maniére d’'administrer nos pi
grammes sociaux et nos gouvememfﬂﬁg
ainsi qu'aux relations que nous entretenot,
avec les Ftats-Unis, tout en protégeant no

Voir page 9 — CanadE®
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propre identité malgré 1a proximité de notre
voisin. Cette mission a été une confirmation
de nos intéréts mutuels; je crois que les
meilleures années sont encore A venir.

CanadExport : Outre les missions d'Equipe

Canada — qui sont nécessairement limitées

quant au nombre de participants —, que fait-

on pour aider les gens daffaires a réussir sur

la scéne internationale?

‘M. Marchi : Au cours de la demniere année,

TIOUS avONs mis en ceuvre un certain nombre
de nouvelles initiatives spécialement congues
pour aider les petites et moyennes entreprises.
Au sein du ministére des Affaires étranggres
et du Commerce international, nous avons
maintenant un nouveau service offert aux
PME de méme qu'un nouveau réseau Equipe
Canada inc, qui regroupe les différents min-
istéres ayant un rdle dans le développement
du commerce international.

Nous encourageons la commercialisation
d'établissements d’enseignement en tant
quentreprises dispensatrices du savoir et
nous tentons dimposer une commerciali-
sation plus dynamique du Canada — le
Canada de 1998 et non une version
mythique de 1948. Cela signifie que nous
devons étre plus dynamiques en matiere d'in-
vestissements. Nous voulons faire la promo-
tion du Canada non seulement comme un
bon marché, mais aussi comme un lieu idéal
ol investir et comme voie d’acces 2
FAmérique du Nord et 2 I'Asie Pacifique.
Nous incitons nos institutions financieres a
tenir compte de cette révolution commer-
ciale, de maniere a ce que les exportateurs
Puissent obtenir le financement dont ils ont
besoin. Lorsque vous considérez les résultats
de la Société pour Jexpansion des exporta-
tions, Tattention quelle a accordée aux

CanadExport

CanadExport s’entretient avec MSergloMurchl il

petites entreprises et l'intérét croissant que
manifestent les grandes banques vis-a-vis les
exportations, vous voyez urte communauté
financiére qui est maintenant convaincue de
nos capacités d'exportation.

Il'y a encore place a de 'amélioration, mais
je crois que le Canada a atteint I'age de la
majorité. Nous nous étonnons sans doute
nous-mémes de notre capacité de réussite
véritable sur la scéne mondiale.

CanadExport : Quel conseil pouvez-vous
donner aux entreprises intéressées a par-
ticiper 2 la prochaine mission dEquipe
Canada ou a exporter leurs produits et ser-
vices en général?

M. Marchi : La préparation est 1a clé du suc-
cés. Les entreprises doivent connaitre le
marché et la culture et savoir a l'avance quels
intervenants elles vont rencontrer. Elles
doivent également savoir quel type d'aide a
lexportation leur sera offert par les ambas-
sades et par le service des délégués commer-
claux.

Bien sitr, vous pouvez vous rendre dans
un pays pour vous renseigner sur place, mais
je vous recommanderais de bien vous pré-
parer avant méme de quitter le Canada.

CanadExport : Ou se rendra la prochaine
mission d'Equipe Canada?

M. Marchi : Cela n'est pas encore décide,
bien que le premier ministre ait jonglé

publiquement avec I'idée de conduire une
mission dEquipe Canada en Russie. Cest au
premier ministre quil revient de prendre une
décision — de pair avec les premiers minis-
tres des provinces —, de décider de la

prochaine étape d’Equipe Canada. Il sagit
d'une expérience véritablement réussie qui a

non seulement aidé nos gens d’affaires a se
créer des réseaux a I'échelle internationale,
mais qui suscite aussi lattention du public
relativement au role positif que joue le com-
merce pour un pays comme le Canada. Nous
ne pouvons nous permettre de fuir; nous
devons ouvrir la voie et nous trouver un
créneau dans la communauté mondiale.

CanadExport : Quel aspect de la mission
vous a le plus frappé?

M. Marchi : Une des choses que jai vraiment
appréciées a été l'occasion de rencontrer les
premiers ministres des provinces. Lorsque le
premier ministre a déclaré que ces missions
étaient fe meilleur élément des relations
fédérales-provinciales, il avait bien raison. Les
liens qui se tissent durant ces voyages persis-
tent bien au-dela de 12 jours. Nous pouvons
espérer pouvoir travailler davantage en col-
laboration plutot que d'une maniére plus par-
tisane, comme c'est parfois le cas dans laréne
politique.

Pareillement, ce fut un grand plaisir de
rencontrer les centaines de gens d'affaires qui
voyageaient avec nous. C'est vraiment
incroyable a quel point nos petites entreprises
sont vibrantes d’énergie et innovatrices.

La troisieme chose qui m’a touché plus
personnellement a été de retourner dans le
pays ol je suis né. Je crois que mes parents ,
mauraient jamais imaginé, lorsquiils ont quitté1
['Argentine il y a 40 ans, quun jour leur ﬁls y
reviendrait comme un des chefg de l1a de}ega' x

1]

tion commerciale canadienne.
me suis senti remué 4 l'idée de 3

Argentine. Je ressentais de la fie)
Jappamens au medleur pays
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Exportateur du mois

—4ﬂ

CanadExport

. I.e'r personnel du consulat aide une entreprise de I’Ontario
se taire une place sur le marché du meuble aux Etats-Unis

[ a direction de Spec Furniture, de Concord en Ontario, n'avait pas vraiment dans lidée d’exporter, du moins pas dans l'immédiat. Encourage
par le Service des délégués commerciaux, elle s'est toutefois finalement laissée convaincre et a décidé de se tourner vers Pétranger.

Fondée en 1992, cette entreprise de fabrica-
tion de mobilier en métal destiné aux établis-
sements institutionnels a, en six années
seulement, doublé son chiffre d'affaires et
multiplié par six son effectif.

« Aujourdhui, nous réalisons environ la
moitié de notre chiffre d'affaires annuel, qui
est de 5,5 millions $, aux Etats-Unis », preé-
cise Ken Slaney, directeur de Spec Furniture,
qui emploie actuellement 18 personnes &
temps plein.

Le marché américain n'était néanmoins
pas véritablement inconnu a M. Slaney. En
effet, ce dernier avait déja eu loccasion de le
découvrir lorsqu'il travaillait pour une autre
entreprise avant de fonder la sienne.

Un appui solide de la part du MAECI
« En 1994, le personnel du ministére des
Affaires étrangeres et du Commerce interna-
tional (MAECI) nous a vivement incités a
participer a une foire commerciale spéciali-
sée, Designfest, qui se tenait en Floride.
Nous avons alors bénéficié d'un preét dans le
cadre du programme de développement des
marchés dexportation (PDME) du MAEC],
explique M. Slaney. Clest a cette occasion
que jai rencontré M. Bill Stolz, agent com-
mercial au consulat général du Canada a
Adlanta. »

« Notre participation a cette foire commer-

ciale nous ?rmls d'engager les services de

trois repré€entants pour les produits que

“nous présentions, a savoir des tables et des
chaises congues pour le marché des établis-

sements institutionnels, » ajoute-t-il.
~ Deslors, les affaires de M. Sl
cessé de progresse

Spec Furniture compte maintenant
16 représentants répartis aux Etats-Unis, de
la cote est jusqu'au Midwest, Ia ou l'entre-
prise a d’ailleurs engagé un bon nombre de
représentants 'an dernier.

« Nous avons écouté les conseils de
M. Stolz et avons utilisé sa liste de relations,
d'expliquer M. Slaney. Clest ainsi qu'aujour-
d’hui nous avons des représentants dans des
régions ol NOUSs n'en avions aucun aupara-
vant. Notre objectif, maintenant, est d’éten-
dre notre marché jusqu'a la cote ouest. »

Un exportateur comblé

M. Slaney participe a une demi-douzaine de
foires commerciales chaque année et effectue
de nombreux voyages d'affaires aux Etats-
Unis, toujours encouragé par M. Slotz qui ne
manque pas une occasion de P'épauler.

« Laide fournie par le MAEC], tant au
pays qu'a Iextérieur par l'intermédiaire du
Service des délégués commerciaux, nous a
donné les moyens de commercialiser nos
produits efficacement a Pétranger, » com-
mente M. Slaney avec reconnaissance.

Meéme s'il estime avoir encore 2 apprendre
bien des astuces du métier, M. Slaney sou-
haite donner quelques tuyaux aux responsa-
bles d'autres petites entreprises canadiennes
attirées par le marché américain.

« Il importe d'opter pour le dollar améri-
cain quand on fait affaire avec des clients
américains, conseille-t-il, et il revient au
fournisseur canadien de soccuper du dé-
douanement des produits 2 la frontiére,
parce que le client ne veut pas avoir de tracas
supplémentaires. »

M. Slaney envisage également d’exporter
vers d'autres pays. A cet effet, il est en train

détudier un certain nombre de bonnes piste
de clients éventuels dont il a pris connais
sance apres avoir inscrit son entreprise dans
la base de données WIN Exports du MAE(]
(voir encadré, p. 3).

Pour plus de renseignements concernan
Spec Furniture, communiquer avec le direc-
teur de I'entreprise, M. Ken Slaney, tél. :
(905) 761-7900, fax : (905) 761-8100.

Lancement du site
Exporti
(Suite de fa page 2)

ces au ministere des Affaires étrangeres et du
Commerce international (MAECI). On peut
se procurer gratuitement le Catalogue des
publications et les Sommuaires des débouchés
daffaires Export i en communiquant avec le
service FaxLink de InfoCentre du MAEC],
au (613) 944-4500, qui permet d'utiliser le
clavier numérique d'un télécopieur pour com
poser le code de référence de chaque som-

~ maire (le numéro de commande du catalogue

est le 81126 : on y trouve les codes de tous les
Sommaires des debouchés d'affaires). Le caia-
logue est aussi offert dans tous les Centres de
commerce international au Canada.

Pour obtenir les Profils sectoriels, Guides
daffaires et Outils d'affaires (copie imprimée,
10$ 220 $ et disquette, 7 $), communiquer
avec Prospectus Inc., tél. : (613) 231-2727,
fax : (613) 237-7666, site Web : http/fwww.
prospectus.com
Pour plus de renseignements, communiquer
avec la Direction interaméricaine et du
Mexique (LMR), Direction générale des
Antilles et de FAmérique latine, tél. : (613)
992-0385, fax : (613) 996-6241.

Miristére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAEC)
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SDans ce secteur, le gouvernement cana-
] dien vise 2 doubler ses exportations de
ifagon a porter leur valeur 2 300 millions $
_§ par an dici Ian 2002.

-’; I'aéronautique et la défense : Les réfor-
{mes qui se poursuivent en vue de restruc-
turer et de consolider les industries fran-
caises de P'aéronautique et de la défense
ouvriront de nouvelles possibilités aux

! entreprises canadiennes. De fait, I'inten-
'sité de la concurrence et la nécessité
dabaisser les cotits incitent ces industries
|  chercher de nouveaux partenaires et
fournisseurs de produits et services de
technologie de pointe.

Le Canada souhaite parvenir a une
croissance annuelle de 15 % de ses
ventes aupres de ces industries, ce qui
représenterait une augmentation de
50 millions $ par an. Cet objectif pour-

| rait étre réalisé en mettant plus particu-
lierement I'accent sur Taccroissement de

! la teneur en matériel et services canadi-
 ens dans les programmes des indus-

i tries francaises de I'aéronautique et de
g’ la défense, y compris dans les projets oit
| des pays tiers collaborent avec la France.
¢ les industries de lenvironnement : Ce

secteur a un potentiel d’'expansion crois-
sant en France au fur et a mesure que
sont mis en application de nouveaux

reglements visant a protéger I'environ-

nement, En conséquence, la France
cherche de plus en plus de partenaires
pour aider son industrie 2 mettre au
point de nouvelles technologies et de
nouveaux services dans le domaine de
lenvironnement.

Les Canadiens occupent a I'heure ac-
tuelle 1 % de ce marché. Le gouverne-
ment canadien souhaite voir passer cette
Parta 5 %, et ce, en mettant spéciale-

CanadExport

Plan d’action Canada—France

ment I'accent sur la promotion des com-
pétences canadiennes dans la gestion des
déchets, 1a remise en état des terrains et
la décontamination des sols. Il veut égale-
ment porter la part de marché des four-
nisseurs de matériel du traitement de
'eau et des déchetsde 1 % a5 %.

les biens de consommation : La France
est un important marché de biens de
consommation axé sur des produits haut
de gamme et de qualité. Pour les expor-
tateurs canadiens, les secteurs qui offrent
les meilleures perspectives sont notam-
ment les jouets, les produits culturels,
les articles de sport (surtout pour les
sports d’hiver), I'artisanat autochtone, les
fragrances et parfums, les meubles et
les accessoires de mode.

En ce moment, les exportations canadi-
ennes dans ce secteur se chiffrent a
80 millions $ par an. Dans le cadre de
la stratégie de croissance des échanges
France-Canada, le Canada compte en
porter la valeur 2 150 millions $ par an.
le tourisme : Depuis une dizaine d’an-
nées, le nombre de touristes frangais qui
sont venus au Canada est passé de
110 000 par an a 465 000 en 1996. Face
a la concurrence dans le secteur francais
du rourisme, I'image du Canada comme
« destination nature » est un atout
important, tout comme lattitude favora-
ble des Francais qui tendent de plus en
plus a considérer le Canada comme une
destination susceptible de remplacer leurs
vacances de ski en Europe.

Le gouvernement du Canada entend porter
4 750 000 par an le nombre de touristes
francais au pays, ce qui produirait entre au-
tres des revenus de 850 millions $ et crée-
rait quelque 23 000 emplois au pays.

des liens qui favorisent la croissance sisups

* Pespace, les sciences et la technologie :
Aux premiers rangs des pays du G7 pour
limportance relative des dépenses en R-D,
la France est un chef de file mondial dans
des secteurs comme les télécommunica-
tions, les recherches médicales, la biotech-
nologie, Pagriculture et 'espace. Cest
dans ces domaines que les entreprises
canadiennes se voient d'ailleurs offrir
des possibilités réelles d'acquisition de
technologies.

Dans ce secteur dimportance, le Canada
veille a établir une nouvelle collaboration
bilatérale avec ses chercheurs du secteur
public; tente d'influencer l'établissement
de 20 partenariats bilatéraux de R-D dans
le contexte des programmes de I'UE; veut
participer a la création de 10 partenariats
entre des entreprises francaises et canadi-
ennes, particulierement des PME; et sou-
haite renforcer les relations de coopération
et de fournisseurs qui lient les entreprises
spatiales canadiennes aux entrepreneurs
frangais, notamment en ce qui concerne
les projets commerciaux européens d’en-
vergure mondiale.

La France : source d'investissements étrangers
En plus d'étre un partenaire commercial clé
pour les Canadiens, I France joue également
un role important sur la scéne de l'investisse-
ment, occupant le cinquiéme rang au Canada
parmi les investisseurs étrangers. Six

cents firmes francaises et leurs filiales sont

drailleurs réparties dans toutes les régions
du pays, contribuant 2 la créatior de quel-
que 40 000 emplois au Canada. - ,l
Utilisant comme toile de fond la stmtégxe
fédérale pour attirer et retenir I investissement
étranger, un.aouyeau pmgramme dactmls
sera rmsd 3v avant. Il fexa poner laccem sur :

Voir page 12 Pln d ccf.aa Ca:mc'wm"te
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pubhcué destingée au“marcheé

tendus qui surviennent au cours de con-
versations entre membres de différentes
cultures. Ces malentendus peuvent étre

provoqués par des mots chargés d’'une

lourde signification sur le plan culturel et
qui engendrent des mauvaises interpréta-

tions, comme c’est le cas pour le jargon

ou l'argot par exemple. Les malentendus

peuvent également étre attribuables
aux subtilités du protocole que les mem-
bres dune culture appliquent a la langue.
Par exemple, les Nord-Ameéricains et les
Européens ont tendance a grouper les
plus importantes de leurs idées au
début de leur discours, gardant T'infor-
mation de moindre intérét pour la fin,

Plan d dum Canada—France des hens

CanadExport

La sensibilisation mtercuhurelle prepqre d la réussite
internationale w.oims

pour « étoffer » la conversation, tandis
que d’autres cultures font tout le contraire.
Dans nombre de cas, la conversation se
déroule selon un protocole déterminé
par le contexte social. Par exemple, cer-
taines cultures évitent d’énoncer les points
importants durant une réunion, considé-
rant celles-ci comme une forme de céreé-
monial et non comme une occasion de
discuter ou de régler des différends. Dans
ces cultures, il est de mise de discuter des
questions d'importance en privé.

Louverture d’esprit : la dé de la compréhension
Comme le signale la directrice du CAI,
Robin Henderson : « il faut surtout éviter

o st s

qui favorisent la croissance (ssciopme 1)

¢ la participation ministérielle, par le
biais dun programme de visites annuel-
les de haut niveau en France, mis en
place par le MAECI, et visant a promou-
voir I'investissement.

* des contacts accrus entre associations
d’affaires, lesquels seraient entre autres
facilités par des visites de hautes per-
sonnalités et un programme plus

, - , .
%, soutenu de « visites d’entreprises ».

* des efforts de marketing renouvelés,

o . .
~appuyés par des visites stratégiques
Tigy N ] . .

; ’d’en‘ty%es francaises, la participa-

o du Canada a des foires et des

atilonaux et internationaux,
u'une SO)dB campagne de

* un renforcement des alliances straté-
giques dans les secteurs de haute tech-
nologie réalisable, entres autres, grace a
l'utilisation maximale de consultants ca-
nadiens et locaux.

* des partenariats avec les provinces et
municipalités, mis de I'avant par des
missions, des tables rondes ou des
présentations propices a la mise en
valeur des compétences sectorielles des
provinces et municipalités canadiennes.

Le Plan daction Canada-France peut
étre obtenu aupres de I'Infocentre du
MAECI ou sur le site Web du Ministére a
http://www.dfait-maeci.gc.ca/francais/
geo/europe/f-france.htm. A noter que des
documents ont aussi été préparés, ou sont
en cours de préparation, pour la plupart
des marchés prioritaires du Canada.

de porter des jugements lorsquon vit;
travaille dans un cadre multiculturel.

Mme Henderson insiste sur le f;
que, vu I'impossibilité de comprend
tous les comportements de nos invités,
faut tolérer Pambiguité et réagir positir
ment 2 de situations nouvelles, dij
férentes et inattendues. De plus, no
invités de I'étranger risquent de souffrir
du décalage-horaire et d’étre stressésp
un environnement qui leur est inconnu
Pempathie, la patience et la persévérane
pourraient bien étre nos meilleurs allix
dans nos rapports avec eux.

Pour conclure, M™M¢ Henderson ajout:
« Comme de plus en plus de professior
nels menent des activités a 'étranger, leu
succes dépendra en grande partie dela
mesure dans laquelle ils se sont préparn
a traiter avec les membres de diverses
cultures. Si vous n'étes pas bien prépat
et particulierement sensibilisé a certaine
questions, vous risquez de ne jamais &
conscient de ce que vous devez faire, ou,
pire encore, ne pas faire pour maximiset
votre performance dans un autre milieu
culturel ».

Pour plus de renseignements sur le
Centre d’apprentissage interculturel
communiquer avec Grégoire Jodouin,
Institut canadien du service extérieur,
15, rue Bisson, Hull (Québec), J8Y
5M2, tél. : (819) 997-5681, fax : (819)
997-5409, courriel :
Iscomm.com

gjodouin@

CanadExport EN DIRECT
http://www.dfait-
maed.ge.ca/francais/news/newsletr/canex
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Déhouchés aux Etats-Uni

NY/titre du contrat : 2320 - Camions et tracteurs routiers, sur roves

Description :

aleur estimée :
Date probable de la prochaine
demande de soumission :
P:ériode du contrat :
Type de marche :
Personne-ressource :

camions
15 000 000 $US

juillet 1998

AF 1998

négocié

D. McIntosh

Tél. : (703) 308-4385
Fax : (703) 305-3034

Ii°/ﬁire du contrat : 2310 - véhicules de tourisme

Description :

Valeur estimée :

Date probable de la prochaine
cjemande de soumission :
Période du contrat :

Type de marché :
Personne-ressource :

{

|

i

camions légers, consolidation
de juin
5 000 000 $US

juillet 1998

AF 1998

négocié

John Klement

Tél. : (703) 308-4174
Fax : (703) 305-3034

Ko/titre du contrat : 7310 - équipement de cuisson, pétisserie et de service

Description :

Valeur estimée :

Date probable de la prochaine
demande de soumission :
Période du contrat :

{Type de marché :
‘Personne-ressource :

:Description :

Valeur estimée:

Date probable de la prochaine
demande de soumission :
Période du contrat :

Type de marché :
Personne-ressource :

couverts 2 motifs de rois
60 000-66 000 $US

juillet 1998

AF 1998

marché a demande
Frank Lioce

Tél. : (817) 978-4544
Fax : (817) 978-8661

N /titre du contrat : 62 - lampes et appareils d’édlairage d'usage résidentiel

lampes d’éclairage de secours
et d’appoint
540 000-660 000 $US

juillet 1998

AF 1998

marché a demande
Evelyn Auberry

Teél. : (817) 978-8379

| General Services Administration (GSA) négocie des contrats a terme avec des fournisseurs, un intermédiaire que les départements du
| gouvernement fédéral américain utilisent pour simplifier et rendre plus efficace le processus d'appel d'offres. La négociation d'un contrat
aferme avec la GSA prend entre quatre et six mois.

N° du contrat : 6805

: Description :

. Valeur estimée :

- Date probable de la prochaine
* demande de soumission :

. Période du contrat :

. Type de marché :

. Personne-ressource :

N° du contrat : n.d.
: Description :

: Valeur estimée :

: Date probable de la prochaine
. demande de soumission :

i Période du contrat :

. Type de marché :
Personne-ressource :

: N° du contrat : 8027

i Description :

i Valeur estimée :

. Date probable de la prochaine
i demande de soumission :

: Période du contrat :

i Type de marché :

i Personne-ressource :

. No du contrat : 8351
: Description :

: Valeur estimée :

- Date probable de la prochaine
i demande de soumission :

: Période du contrat :
: Type de marché :

i Personne-ressource :

[mformation fournie ci-dessous était 2 jour au moment de mettre sous presse; des changements ont cependant pu se produire dans lintervalle.

hypochlorite de sodium (eau
de javel)
25 000-1 000 000 $US

juillet 1998

AF 1998-AF 2003
marché 2 demande
Debbi Ginther

Tél : (206) 931-7484
Fax : (206) 931-7174

produits de nettoyage/
dégraissage
25 000-18 000 000 $US

juillet 1998

AF 1998-AF 2003

liste de fournisseurs multiples
Tom Westerlund

Tél. : (206) 931-7937

Fax : (206) 931-7174

couche primaire, peinture
100 000-400 000 $US

juillet 1998

AF 1998-AF 2000

marché a demande

Yvonne J. Salas

Teél. : (206) 931-7082 )
Fax : (206) 931-7174

mastics et adhés?f?\j
100 000-1 000 000

juillet 1998 :
AF 1998-AF 2000

marché a’demand
en Spevacek

2L (206) 931-7938
317174
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Occasions d‘affaires

Le Centre des occasions d’affaires internationales

Le Centre des occasions daffaires internationales (COAI) du ministere des Affaires étrangeres et du Commerce international et dIndus;
L. Canada a recu les appels d'offres résumés ci-dessous. Ces occasions d'affaires s'adressent uniquement aux sociétés canadiennes. Pour
plus de renseignements, communiquer avec la personne responsable du COAI dont le nom figure a la fin de chaque énoncé. Les exportaten
canadiens qui ont besoin d'aide pour rédiger les documents exigés pour les appels d'offres internationaux peuvent recourir aux services dej
Corporation commerciale canadienne et tiver profit de l'expertise de son personnel en matiére de contrats internationaux. Cette sociétc dig
a ses bureaux au 50, rue O’Connor, bureau 1100, Ottawa (Ontario), K1A 0S6, tél. : (613) 996-0034, fax: (613) 995-2121.

ARABIE SAOUDITE — Une société de com-
merce extérieur et de prestation extérieure
de services possédant de I'expérience dans
la distribution d’électricité cherche un
partenaire de coentreprise qui posséde
une expérience de cette technologie et
une expertise relativement a la concep-
tion technique et a la gestion de projets
de réseaux a haute tension pour soumissi-
onner des travaux de réalisation de sous-
stations électriques en Arabie saoudite.
Communiquer avec Betsy Chaly, fax : (613)
996-2635, en indiquant le numéro de dos-
sier 980120-02662 du COAL

ARABIE SAOUDITE — Une entreprise du sec-
teur de l'acier cherche une société canadi-
enne en vue d'un transfert de technologie
ou de la formation d’une coentreprise pour
la fabrication de pylones d’acier pour les
lignes de transport d'électricité en Arabie
saoudite. Communiquer avec Betsy Chaly,
fax : (613) 996-2635, en indiquant le numé-

- ro de dossier 980120-02658 du COAL

ARABIE SAOUDITE — Une société d'investis-
sement est 2 la recherche d’un partenaire
canadien en vue de la création d’'une coen-

treprise de fabrication de contenants iso-

thermes en matieres plastiques pour ali-
ments et boissons (bouteilles isolantes,
glaéiéres, etc,). Communiquer avec Betsy
Chaly,";f;:z%ﬂf?o) 996-2635, en indiquant le
numéro de dossier 980120-02660 du COAL

- EGYPTE— Une firme de consultation sou-

haite rept&gﬁter une entreprise canadienne
qui posséde une (g"éc‘rédilrgt‘i?ggfi‘;}telr(pa-
tionale comme tiers vérificateur pour les
normes 1509060/Q59000 (systémes de

CanadExport

gestion de la qualité) et ISO14001 (sys-
temes de gestion de I’environnement).
Communiquer avec Betsy Chaly, fax : (613)
996-2635, en indiquant le numéro de dos-
sier 980120-02659 du COAL

INDE — Une entreprise de fabrication de
papier journal et de papier désire former
une coentreprise avec un partenaire cana-
dien pour améliorer le rendement de sa
machine a papier, dont la capacité de pro-
duction est de 90 000 tonnes par an de
papier journal et de papier a pate méca-
nique. Communiquer avec Betsy Chaly, fax :
(613) 996-2635, en indiquant le numéro de
dossier 980115-02622 du COAL.

INDE — Une usine de papier désire former
une coentreprise avec un partenaire cana-
dien en vue de remetire sur pied une pape-
terie d’'une capacité de production quotidi-
enne de 80 tonnes qui fabrique a Pheure
actuelle 50 tonnes par jour de papier 2
base de bagasse et 30 tonnes par jour de
papier d’écriture et d’impression a base de
vieux papiers. Communiquer avec Betsy
Chaly, fax : (613) 996-2635, en indiquant le
numéro de dossier 980120-02640 du COAL
INDE — Une entreprise de fabrication de
papier journal désire former une coentre-
prise avec un partenaire canadien pour
améliorer sa technologie de réduction du
bois en pate. Communiquer avec Betsy
Chaly, fax : (613) 996-2635, en indiquant le
numéro de dossier 980115-02612 du COAL.
INDE — Une maison d'enseignement cherche
un partenaire canadien pour former une
coentreprise qui pourrait concevoir un
autobus respectant I'environnement et

utilisant des systémes qui existent déja;
un des objectifs serait de réduire le coi
de l'infrastructure du réseau de trolleyhs
Communiquer avec Betsy Chaly, fax : (613
996-2635, en indiquant le numéro de dos
sier 980126-02705 du COAL
MOZAMBIQUE — Le gouvernement cherche
un partenaire canadien pour former une
coentreprise en vue de la réalisation de pr
jets de restructuration de réseaux de che-
mins de fer et d'installations portuaires; I pr
financement pourrait étre assuré par I'Ass| | pa
ciation internationale de développement. de
Ce partenaire canadien doit avoir Pexpéri | | de
ence des services consultatifs dans le
domaine de la restructuration d’entreprist, | | fa

de I'excédent de personnel, des pro-
grammes de revenus de retraite et de l'éve
luation environnementale. Communiquer
avec Betsy Chaly, fax : (613) 996-2635, en

indiquant le numéro de dossier 980120- :
02625 du COAL . 2
OuGanpA — La Commission des services v

électriques sollicite des déclarations dintér| | C
aupres de sociétés canadiennes en vue dun | 1 d
appel d'offres pour la fourniture de conduc P
teurs de ligne basse tension, de prises de I
masse, d'isolants (y compris les pieces), &t | | F
cables, de transformateurs, de compteurs
et de piéces pour les sous-stations. Com- | !
muniquer avec Betsy Chaly, fax : (613) 99¢
2635, en indiquant le numéro de dossier E
980204-02812 du COAL

Pour d’autres appels d’offres et occasions
d’affaires, consulter CanadExport En
Direct a http://www. dfait-maeci.gc.ca/
francais/news/mewsletr/canex
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rNEzUELA ET COLOMBIE — du 23 au 27 mars
1998 — La Direction de TAmérique du Sud

‘du MAECI organisera une mission commer-
iciale au Venezuela et en Colombie a l'inten-

" Foire de I lomberie, dv
chavtfage et du refroidissement

of Plumbing, Heating, Cooling Contractors.

de nouveaux produits ou fournisseurs.

fax : (416) 695-0450.

g
{

i Description :

Valeur estimée :

CanadExport

Le programme Nouveaux exportateurs

vers I’Amérique du Sud (NEXSA)

tion d’entreprises prétes pour I'exportation et
novices sur le marché. Les participants

recevront une formation préliminaire au
Canada en groupe ou individuellement, sous

TorONTO — les 16 et 17 octobre 1998 — Plus de 500 exposants et plusieurs mil-
liers de visiteurs participeront 2 NEX 98, une foire parrainée par 'American Supply
Association, P'Institut canadien de plomberie et de chauffage et la National Association

NEX 98 offre aux membres canadiens et américains de ce secteur d’activité une
premiére occasion de créer des réseaux et de vendre a I'échelle internationale. Les partici-

pants auront Poccasion de sentretenir des problemes et des défis liés aux installations avec
des experts techniques, de comparer les produits des principaux fabricants et d’obtenir

Pour plus de renseignements ou pour vous inscrire, communiquer avec NEX 98,

forme d'orientation. Une fois en Amérique du
Sud, ils assisteront a des réunions leur
permettant d’entrer en contact avec des
représentants d’associations locales et de la
presse spécialisée. Ils pourront ensuite faire
des visites sur le terrain et rencontrer en privé
des acheteurs, agents ou partenaires éventuels.
Ce programme vise a répondre aux besoins
particuliers des entreprises qui recherchent de
nouveaux débouchés sur ces marchés.

Les secteurs industriels visés lors de la
mission sont le pétrole et le gaz, les télécom-
munications et l'environnement.

Pour plus de détails, communiquer avec
le Centre de commerce international le plus
prés ou avec le bureau géographique du Chili,
fax : (613) 943-8806.

Cun&dExport EN DIRECT
http://www.dfait-maedi.gc.co
/fmncqi{s/news/neﬁ»fis‘lﬁtr/cunex

Débouchés aux Etats-Unis ... via la GSA el )

e du contrat : 8095

Date probable de la prochaine
demande de soumission :
Période du contrat :

Type de marché :
Personne-ressource :

quer avec la personne responsable. Pour vous tenir au courant des

couche de finition, peinture
500 000-1 700 000 $US

juillet 1998

AF 1998-AF 2000

marché a demande

Yvonne J. Salas

Tél. : (206) 931-7082

Fax : (206) 931-7174

Pour plus de renseignements sur ces futurs contrats, communi-

marchés a venir, consulter le site de la GSA a http://w3.gsa.gov/

. web/i/ion/con_opp.nsf
Pour obtenir des renseignements sur la GSA, visiter son

: site Web a http://www.gsa.gov; ou communiquer avec

400.gc.ca

plus de renseignements, communiquer avec Sue Dirvj
© (613) 995-2121, courriel : suedavis@ccc.ca

Allison J. Saunders, ambassade du Canada a2 Washington, fax :
(202) 682-7619, courriel : allison.saunders@wshdc01.x

- La Corporation commerciale canadienne (CCC) offre un -
certain nombre de services aux entreprises canadiennes qui

veulent faire affaires avec le gouvernement amérjcain. Pour
fax :

RappPoRTS
SUR

LES MARCHES !"espuce et au tourisme. Les rapports sont disponibles auprés du service Faxlink de I'InfoCentr

I'Internet, @ http:/ /www.infoexport.gc.ca

Le Centre des études de marché d’Equipe Canada du MAECI produit une gamme compléte d’études de marché sectorielles peur eider
les exportateurs canadiens & repérer les débouchés & I'étranger. Quelque 260 rapports sont actvellement disponibles, portant sur.
25 secteurs allant de V'agroalimentaire et I’automobile aux produits de consommation, cux tndustries forestiéres, av plastique, @

S

513-944-45
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* Un nouveau programme NEXPRO offert aux entreprises de havte

 technologie de la région d'Ottawa

La Banque de développement du Canada
lance un programme de nouveaux exporta-
teurs (NEXPRO) congu expressément pour
le secteur de la haute technologie (et de ses

services connexes) de Ia région de la capitale

nationale. Ce programme aidera les entre-
prises, plus particulierement les PME, a
économiser temps et argent en les guidant
étape par étape dans le processus d’élabora-

e A P S R

(ommentgugnerlncourse d I’exportation

Au cours des derniéres années, tous et
X, chacun ont pu constater que Pexpor-

tation joue un rdle clé en matiére de crois-
sance économique et de création d’emplois.

Clest aussi précisément dans cette optique
que vient d’étre publié Comment gagner la

course a Pexportation, un guide pratico-pra-

tique rédigé a 'intention des petites et

moyennes entreprises canadiennes.
Coédité par la Fondation de

PEntrepreneurship et les Editions

Transcontinental, ce livre offre entre autres

aux gens d’affaires qui souhaitent franchir
les frontiéres une trousse de planification

du premier voyage d’affaires, des renseigne-

ments utiles sur les marchés du monde, 2
savoir leurs meilleurs débouchés et sec-
teurs privilégiés, ainsi qu'un répertoire
exhaustif des ressources mises en place

. pour répondre aux besoins des exporta-
[ teurs. Notons que l'auteur, Georges Vigny,
- a aussi veillé 3y dresser une liste de sites
i SR

: 1

tion de stratégies commerciales fructueuses
sur les marchés internationaux, et ce, avant

méme qu'elles aient quitté la région d'Ottawa.

Bien que le programme soit largement axé
sur les Etats-Unis, il comporte également

P e e o

de 40 heures de consultation sur place avec
up: :conséiller a I'exportation. A noter que les

' plz,:@ y sont limitées.

,&Pe?plus de renseignements, commun;-
quer avec Maggie L. Maier, conseillére en

une dimension mondiale. exportation, Banque de développement dy

Canada, tél. : (613) 995-9494, courriel :
maggie. maier@bdc.x400.gc.ca

Ce programme d'une durée de 10 mois
comprend quelque 100 heures avec des spé-
cialistes du commerce international et plus

Web pouvant servir aux chefs et représen-
tants dentreprises que l'exportation
intéresse.

communiquer avec les Editions Trans-
continental, tél : 1 888 933-9884 ou (514)
925-4993 (pour la région montréalaise),
fax : (514) 933-882, site Web : http://www.
gvigny.com

Pour plus d’information ou pour vous
procurer un exemplaire de cet ouvrage,

Iigl._e's'thémins de la réussite... en Afrique

a seconde édition de Les chemins de la réussite : les entreprises canadiennes en Afrique ori-

centale et australe est un précieux guide exposant le point de vue des sociétés canadien-
nes qui ont innové, développé de nouveaux marchés et créé de nouveaux partenariats dans
I'Est et le Sud de I'Afrique. Financée conjointement par le ministere des Affaires étrangeres
et du Commerce international (MAECI) et les bureaux diplomatiques ou les sections
commerciales du Kenya, du Malawi, de la Namibie, de la Tanzanie et de la Zambie,
cette seconde édition donne un aper¢u des cinq pays visés et renseigne sur le commerce
entre le Canada et la Nouvelle Afrique, les organisations économiques de la région et
I'exploitation miniére sur ce continent. Le guide contient aussi une liste de contacts au
Canada et en Afrique ainsi que des notes sur le Mozambique et I'Angola. Les chemins
de la réussite, seconde édition, et son prédécesseur Les chemins de la réussite : les entreprises
canadiennes de la Nouvelle Afrique du Sud peuvent étre obtenus, en anglais ou en
francais, aupres de I'InfoCentre du MAECI.

nfo

\mv dfait-maeci.ge.ca

L'InfoCentre du MAECI offre aux exportateurs canadiens des conseils, des publications, y compris des rapports sur les marchés, ainsi que des services de référence.
Les renseignements de nature commerciale peuvent éire obtenus en cantactant I'infoCentre par féléphone ou 1-800-267-8376 (région d'Ottawa : 944-4000) cv
emi‘e pur fox ou (613) 996-9709; en appelont FaxLink de I'InfaCentre & portir d'un élécopieur o (613) 944-4500; e, enfin, en consuliant le site Web du MAECI &

Retourner en cas de POSTEXS>MAIL
non-livraison 2 Tt Somets i poue Cmets Fod Eoperions
CanapExporr (BCFE) '“é‘;" FosaePad
125, prom. Sussex E2488574 BLK
Ottawa (Ont.) ‘
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E'quipe Canada :
RETURN TD DESATTENTAL LIRARY

Une formule encourageante:pour |'industrie canadienne

par Carol Nadon, éditeur et rédacteur en chef, Journal Commerce International (http:/journalci.infinit.net)

es missions d’Equipe Canada suscitent un intérét énorme aupres des gens d’affaires canadiens, qui, d'un océan a lautre, sont quasi
nanimes pour appuyer, voire réclamer, des missions de ce type.

Les résultats de la récente mission commer- De fait, c’est 1,7 milliard $ de contrats  clients et de distributeurs parviennent
ciale dEquipe Canada en Amérique latine  fermes, d’accords de principe et d'ententes  aussi a percer de nouveaux marchés a
parlent d’eux-mémes. Cette mission, tout  de distribution et de partenariat qui ont  plus long terme.

comme les précédentes, a eu un effet d'en-  été conclus de facon a ouvrir la voie au

trainement sur lensemble de I'industrie ~ développement des affaires entre les entre-  Réfuter la critique

canadienne et la valeur des contrats quiy ~ prises canadiennes et celles de 'hémis-  Pourtant, ces résultats suscitent la critique
ont été signés en démontre le bien-fonde. phere australe. De nouveaux réseaux de et soulevent le scepticisme dans certains
milieux de la presse généraliste. Le Journal
Commerce International ne partage pas

I.lhe“re est Venued'inveS“r en CQrée ces arguments qui visent a remettre en

question la pertinence de ces missions.

par David Collins, ministre conseiller, ambassade du Canada a Séoul . :
Voir page 6 — Equipe Canada

Info
Export

Si les investissements en Corée seront certainement sujets a des hausses et des baisses brusques
2 tout au long de 1998, le moment n’a jamais été aussi propice pour établir une présence a long

en investissant dans des sociétés existantes. Le prix y est de toute évidence avantageux.

" http://www.infoexport.gc.ca |
Laffaiblissement du marché boursier coréen et la dépréciation du won, conjugués au
léger regain de confiance favorisé par le Fonds monétaire international (FMI) etala X P -)'K
ferme volonté de réforme dont fait preuve le nouveau président Kim DJ, font de la | Source
| ETIITEITTTTRTR I

Corée un lieu d'investissement digne d'intérét. : htip://exportsource.ge.co

Ranimer la confiance des investisseurs , i ,;j" ;
Bénéficiant du solide appui du FMI, les dirigeants de la Corée se pressent d'instaurer le DANS CE NUMERO Danis ¢t HU‘M?‘Q
genre de régime axé sur le marché qui stimulera la confiance des investisseurs étrangers. Ay fil des initiatives ... ..............2 3
Les étrangers sont d'ailleurs maintenant autorisés 2 détenir jusqu’a 50 % des actions des Nouvelles commerciuhs....‘..,...k
sociétés inscrites a la bourse coréenne (pourcentage qui croitra 2 55 % au cours de I'an- CAHIER SPECIAL SUR UAMI
Née) et 2 acheter jusqu'a 30 % d'obligations de sociétés 2 court terme et d’autres types |
d'obligations. Ces nouvelles regles ont suscité suffisamment de confiance chez les ban-
Yoir page 7 — L’heure est venue d'investir
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hitp.//www.dfait-maed. gr,cu/fmncms/news/newsleir/canex
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Equipe Canada Inc : Au fil des initiatives
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™) uelque chose s'est produite en route vers la cérémonie de remise des Prix d'excellence a Vexportation canadienne qui sest tenue en o

< dernier; a Québec, a loccasion de la réunion annuelle de Alliance des manufacturiers et des exportateurs du Canada. Les ques
600 spectateurs présents s'attendaient a une remise de prix comme toutes les autres : vous montez sur lestrade, acceptez votre prix, faites
bref discours de remerciement et quittez la scene du coté gauche. Or ce n'est pas du tout ce qui est arrivé,

Lendroit choisi était le premier indice
que la cérémonie allait étre différente :
pas une salle de conférence dans un
hotel, mais bien un grand théatre a
I'ancienne, Le Capitole, en plein cceur
de Québec.

Le deuxie¢me indice : 1a scene. Pas
d’estrade, mais cinq fauteuils confor-
tables placés en demi-cercle autour
d’une table basse. Et la toile de fond?
Des voiles de bateau aux couleurs écla-
tantes suspendues du plafond et sem-
blant gonflées par le vent.

Dessinée par la firme montréalaise
Enigma Communications, le décor
évoquait quant a lui les premiers com-

Retour sur les Prix d’excellence d F'exportation canadienne

Bien plus qu’une simple cérémonie de remise de prix

CanadExport

On a d’abord présenté 'anima-
trice de la soirée, M™e Sonia
Benezra, célébrité bien connue
des talk-shows télévisés au
Québec et ancienne animatrice
a Musique Plus. Un choix plutot
audacieux pour animer une
cérémonie de remise de prix
parrainé par I'’Etat et le secteur
privé.

A la suite de son mot d’ou-
verture, Sonia a présenté son
coanimateur en ces termes :
« J'aimerais vous présenter
celui qui remettra les Prix d’excellence
a 'exportation canadienne de 1997.

De gauche a droite : Ian Gillepsie, président de la SE
Sonia Benezra; Lorne Berggren, président-directewr
général de Berg Chilling Systems; le ministre March

Tout au long de la cérémonie, les
animateurs ont su gagner l'auditoire pa
leur charme et leur esprit. Ils étaient de
toute évidence fort a l'aise sur scemw

Jai vu suffisamment de cérémonies de remise de prix dans ma vie pour savoir a quoi
miattendre. Toutefois, le moins qu'on puisse dire, Cest que celle-ci n'était pas classique.
La formule de présentation sortait de Vordinaire en ce sens qu'elle mettait absolument tout
le monde a laise, vous savez du genre « soyez naturel ». Nous avons eu beaucoup de plaisir.
M. Alec Van Zuiden, Wulftec International

Cela a fait en sorte que les récipien
daires et les invités de la soirée st
sont également sentis confortables -
alors que la plupart d’entre eux s’étaien

mercants vénitiens, portugais et turcs,
qui naviguaient de port en port pour

vendre leur quincaillerie et revenaient
a la maison chargés de marchandises

précieuses. Puis, quel meilleur cadre

‘que la ville de Québec, port central sur
le Saint-Laurent et site des premiéres
incursions du Canada dans le monde

du 'c‘oh:rye(ce’ international!

Une ambiance détendue

Dés qu'ils ont pris conscience de ce qui
les entouraient, les'gens dans la salle
e N encBTie oére
ont commencé a'sentir que~cette céré-
monie serait différente des précédentes.

inquiétés de cette nouvelle formulee
du fait qu’ils n’avaient pas préparé d
Veuillez accueillir mon coanimateur,  discours pour 'occasion.
I'honorable Sergio Marchi, ministre du
Commerce international ». Voila! Le

« show » venait de commencer.

Voir page 8 — Cérémoni
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«Les Canadiens savent qu'une main-d'ceuvre
trds instruite et hautement qualifiée est un
dds principaux facteurs de compétitivité
fin pays, a déclaré le ministre du Commerce
ernational, M. Sergio Marchi, lors de
3 Tduverture du Centre canadien d'éducation
i iMexico. Les établissements d'enseigne-
ments canadiens ont beaucoup 2 offrir aux
diants étrangers — des normes élevées
eh matiere d’éducation, des droits de
sfolarité relativement bas ainsi qu'un milieu
trayant et propice a I'étude. »

potentiel énorme

l;e CCE de Mexico a ouvert ses portes au

i} public en avril 1997 et connait déja un
%norme succes, selon le président du réseau
t}e CCE, M. Rodney Briggs. De fait, au
cours du reste de 1997, le Centre a recu
furés de 9 300 demandes de la part d'étudiants
x:nexicains intéressés a poursuivre des
études au Canada. Le nombre de permis
de s¢jour pour étudiants délivrés par le

i

f I

) i

| |

H

;Le 1er avril 1998, les droits percus pour certains services
.consulaires spécialisés ont subi une augmentation.

CanadExport

Canada a des étudiants du Mexique est
aussi passé de 675 en 19964 2 175 en 1997.

« Le Brésil présente aussi un potentiel
énorme et croissant pour le secteur cana-
dien de I'enseignement », déclare M. Briggs.
A Theure actuelle, 30 000 Brésiliens étudient
a Pétranger, dont 20 000 aux Etats-Unis et
6 000 en Europe. « La présence de commu-
nautés brésiliennes au Canada, des droits
de scolarité peu élevés et un milieu a la fois
stir et cosmopolite sont autant d’attraits
pour les étudiants brésiliens, » ajoute-t-il.

Les marchés argentin et chilien pré-
sentent aussi beaucoup d'intérét, le Canada
et son systeme d’enseignement jouissant
d’une image extrémement favorable dans
ces pays.

Rehausser le profil du Conada

Dans I'ensemble, les nouveaux Centres,
situés a Mexico, Sdo Paolo, Buenos Aires
et Santiago, contribueront a accroitre
considérablement la visibilité du Canada

* Quatre nouveaux Centres canadiens d’éducation
| en Amérique latine

i ors de la mission commerciale d’Equipe Canada en Amérique latine en janvier dernier; quatre nouveaux Centres canadiens d’éducation
i JL (CCE) ont officiellement ouvert leurs portes au Mexique, au Brésil, en Argentine et au Chili.

dans le domaine de ’enseignement en
Amérique latine.

Le réseau des CCE a pour but d’attirer
des étudiants étrangers au Canada en
aidant les fournisseurs canadiens de
services d’enseignement des secteurs public
et privé a commercialiser leurs produits et
services a I'étranger. Les écoles et entreprises
d’éducation canadiennes qui font partie du
réseau (230 jusqua présent) font Iobjet de
promotions tant dans les CCE que dans les
salons de 'éducation qui ont lieu dans le
pays hote. Les quatre nouveaux Centres
que compte maintenant Amérique latine
viennent s’ajouter aux 10 autres CCE
existants, portant ainsi 4 14 le nombre
de CCE dans le monde.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec David Lysne, Direction
des relations académiques interna-
tionales, MAECI, tél. : (613) 996-2041,
fax : (613) 992-5965.

1| Augmentation des droits relatifs
aux services consulaires spécialisés

offerts aux Canadiens en cas d'urgence ou dans des situa-
tions ou leur vie est menacée.
Plus d’information sur les droits consulaires est disponible .

¢ Laugmentation des droits vise les services d’avocat et
(e notaire ainsi que les transferts de fonds effectués au

gnolaire comprennent la prestation de serment, I'authen-
:tification de signature, la certification de conformité de
tdocument et d’autres services énumérés dans 'annexe
fdu Reglement sur les prix applicables aux services con-
;sulaires spécialisés. Le transfert de fonds est un service
‘ toffert aux Canadiens dans les cas ot il n’est pas possible
| |ouindiqué d'avoir recours a des organismes commerciaux.
jLES droits en question ne se rapportent pas aux services

inom de particuliers canadiens. Les services d’avocat et de

dans le numéro du 3 janvier 1998 de la Gazette du Canada,
Partie I, laquelle peut étre obtenue aupres de I'InfoCentre du

ministere des Affaires étrangeres et du Commerce s ternat’i(‘;n‘aju
(MAECD), tél. : 1 800 267-8376. On peut aussi consul‘té:xjk Gazette
en visitant le site Web du Ministere a http:/www.dfait-maecigc.ca

Les personnes et organismes intéressés peuvent;féi‘ré:'cbii{

naitre leur opinion concernant Faugmentation des drox ‘
i au digecteur géneral, Direci

‘ 5, promenade

i ~ G avril 1998
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Nouvelles commerciales
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Le CRDA : un outil unique pour I'industrie alimentaire

par Steve Bittner, CRDA, Agriculture et Agroalimentaire Canada

Face a la mondialisation des échanges et a Uaccélération rapide des progres technologiques, les industriels du secteur de la transformai
“des aliments et boissons ont plus que jamais besoin d’appui pour demeurer compétitifs. Voila pourquoi nombre d’entre eux se tourner
vers le Centre de recherche et de développement sur les aliments (CRDA), situé a Saint-Hyacinthe, au Québec, quand vient le momer;
de développer de nouveaux produits et technologies. 4

La recherche au service de I'industrie
Organisme gouvernemental lié a Agricul-
ture et Agroalimentaire Canada, le CRDA
est depuis plus de 10 ans un outil indispen-
sable et unique pour l'industrie alimentaire
canadienne. Ce sont a priori les activités
de recherche stratégique qu’il met en
place qui assurent la réussite des projets
proposés et menés par les industriels.

Un moyen tengible de communiquer

ses besoins et attentes

Le Conseil des gouverneurs, composé de
représentants de I'industrie et d’associa-
tions d'affaires, a été créé expressément
pour établir un contact direct avec les
entreprises. Le Conseil est le lieu privi-
légié ot les industriels peuvent exprimer
leurs besoins, priorités et attentes au
CRDA et a la Fondation des Gouverneurs.
Cette derniere a été fondée par le Conseil
et a pour objectif de mettre sur pied des
activités de transfert de connaissances.

Un accés simple  un environnement de R-D
C’est néanmoins pour bénéficier de son
programme industriel que les entreprises
font appel au CRDA. Ce programme
populaire leur offre occasion unique

d’exécuter des projets de recherche et de

développement par leurs propres moyens
ou avec la collaboration de personnel tech-
nique et scientifique du Centre. Le CRDA

offre 'acces a ses usines-pilotes, a un en-
cadrement professionnel et a des services
spécialisés dans des domaines aussi pointus
que l'analyse de la perméabilité aux gaz des
matériaux d'emballage ou I'analyse sensorielle.

Certifié 1SO 9002 au printemps 1996,
le programme industriel du Centre semble
bel et bien correspondre a un besoin si
I'on en juge par 'achalandage qu”il con-
nait depuis sa création. En effet, quelque
400 entreprises y ont jusqu’a maintenant
mené plus de 1200 projets de mise au
point technologique.

Geomar International :
I’exemple d’un partenariat réussi
Geomar International, une société multi-
nationale spécialisée dans les domaines
de l'architecture financiere, de 'adaptation
technologique et du commerce interna-
tional, a fait appel 2 la spécialisation du
CRDA et est maintenant considéré comme
un partenaire sur des projets internatio-
naux 2 caractere de recherche et d'innova-
tion. M. Jean Pierre Mathieu, le président
de cette entreprise dont 70 % des activités
sont liées a 'agroalimentaire, croit que ce par-
tenariat industrie-gouvernement représente
un atout majeur tant pour les deux parte-
naires que pour l'ensemble de la collectivité.

« Selon moi, ce type de partenariat
facilite la mise en application des décou-
vertes téalisées dans les laboratoires gou-

vernementaux en plus d’assurer que ls
priorités de recherche sont harmonisés
avec celles de I'industrie, explique-t-i.
Mode de remplacement avantageux d
structures antérieures de subventions,
cette collaboration a méme un impact sw
la richesse collective en permettant d:
mieux tirer profit, a I'échelle nationale

d’un personnel qualifié et des infrastruc

tures de recherche ultramodernes des
laboratoires gouvernementaux. »

De fait, ce partenariat industrie-gou
vernement a su profiter a Geomar jusqu
sur la scene internationale. Un projet réalis

en collaboration avec le CRDA, la Banque
mondiale, 'ACDI et 'Union européenn:
lui a permis d’apporter en Cote d'Ivoire

une expertise scientifique et techniquei

des producteurs ivoiriens de noix de coc

et d'acajou, d’huiles aromatiques, de fruis

tropicaux et de fleurs séchées.
M. Mathieu témoigne des résultats:
« Bien que ce projet profite surtout aux

entreprises ivoiriennes qui développen
Y q

leurs marchés, il nous permet néanmoins
de continuer 2 parfaire notre savoir. L2

CRDA peut quant 2 lui s’en servir pou

consolider son réseau international ».
Pour plus de renseignements, commi-
niquer avec M. Steve Bittner, CRDA, tél.:
(514) 773-1105, fax : (514) 773-8461,
courriel : bittners@em.agr.ca, site Web:
http:/fres.agr.ca/sthya/index.htm

WMte ‘

IFInet : Taillez-vous une part du marché des IFI

Sur le site \Veb du Ministere (http/Avww.dfait-maeci ge.ca/ifinet), vous trouverez IFInet qui a pour objet de vous aider  accroitre vos ‘
chances de succes dans la poursuite doccasions d'affaires offertes par les institutions financiéres internationales (IF1). Ce site vous permet -
diavoir acces 2 des renseignetfients sur les projets financés par les IFI et sur ceux que réalisent des entreprises d'experts-conseils canadiens l
pour les I‘Eg«u'ﬁe liste des projets de l'Agence canadienne de développement international (ACDI) et & des guides d'affaires pour les

Aussi n'oubliez pas de,consulter la nouvelle page « Projets d'investissement internationaux ».
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~ Des programmes d'ABC aident des entreprises
a réaliser des ventes d’une valeur de 19 millions $

|
cux programmes d’exportation dynamiques, mis en ceuvre par Aliments et boissons Canada (ABC), aident les fabricants de produits
alimentaires et de boissons de I'Ouest canadien & se tailler une part substantielle du marché américain.

SR

gelon les résultats d’'une enquéte menée aupres de 42 entre-
;‘Jrises ayant pris part aux programimes Export Packaging
Erhancement et Export Regulatory Assistance d’ABC, 12 entre-
irises ont déclaré avoir réalisé pour plus de 19 millions $
en nouvelles ventes aux Etats-Unis (les 30 autres entreprises
teulent mener leurs projets a terme avant de fournir leurs
’ésultats). A la suite de 'accroissement de leurs ventes, ces
entreprises ont embauché 81 employés a plein temps et a
:(emps partiel ainsi que des employés saisonniers.

1les pragrammes favorisent la préparation & I"exportation

Ces deux programmes visent essentiellement a aider une
entreprise & relever les défis que présente un nouveau
fmarché.

g Le programme Export Packaging Enhancement offre des
‘conseils et une aide financiére pour les questions touchant
lemballage, les points de vente et les matériaux connexes
pour les produits exportés vers les Etats-Unis. Ce pro-
fgramme sert aussi 4 sensibiliser davantage les entreprises
1 limportance de la qualité de I'emballage et de I'étiquetage.
Une aide est fournie pour la conception ou I'adaptation des
¢tiquettes, des emballages et du matériel publicitaire de
lancement, des planches d’'impression et de I'outillage,
‘ainsi que pour les cotits des consultations sur les méthodes
et techniques d’emballage.

- Le programme Export Regulatory Assistance offre une
assistance financiere directe en plus de conseils sur la facon
de procéder pour faire approuver les produits et emballages
sur le marché-cible. 11 porte sur les divers éléments du processus
d'approbation réglementaire, y compris tous les aspects
touchant la technologie de la science alimentaire et les
documents prévus par les reglements.

Une aide est offerte pour les services d’analyse alimen-
taire, l'optimisation des produits, I'étiquetage nutritionnel,
le développement et la modification de la formule de com-
Position des produits alimentaires, le génie alimentaire et le
développement des procédés alimentaires, I'évaluation sen-
sorielle, les consultations techniques, les avis professionnels
en matiere de réglementation et les couts liés a la prépara-
tion, au traitement et a I'expédition des documents.

Le repositionnement des produits pour le marché américain
Etabli a Vancouver, Yves Veggie Cuisine, un fabricant de
mets santé préts a consommer, s’est prévalu des deux pro-
grammes. Selon le président de l'entreprise, M. Yves Potvin,
les programmes ont permis a son entreprise de commencer
a exporter vers les Etats-Unis un an avant la date prévue.
« Les programmes nous ont obligés a nous concentrer
sur les exigences a respecter pour pouvoir exporter aux
Etats-Unis, explique M. Potvin. Nous avons pu procéder
au repositionnement de notre produit de facon appropriée
et professionnelle, ce qui, en bout de ligne, nous a permis
de progresser plus rapidement. »

Une augmentation réguliére duv nombre de participants

Selon le président d’ABC, M. Paul Murphy, le nombre
d’entreprises qui profitent de ces programmes s’est accru
régulierement depuis leur création, il y a trois ans. « Cette
augmentation, combinée aux résultats encourageants fournis
par les répondants a I'enquéte, confirment l'utilité et Ieffi-
cacité des programmes pour les entreprises participantes, »
de dire M. Murphy.

ABC offre plusieurs ateliers et séminaires pour aider les
entreprises a se préparer a l'exportation. M. Murphy fait
remarquer que I'établissement de réseaux et de liens avec
des agences gouvernementales américaines et d’'autres pays
cibles fait partie intégrante des programmes et des ateliers.

Les fabricants de produits alimentaires et de boissons
du Manitoba, de la Saskatchewan, de I’Alberta et de la
Colombie-Britannique ont acces aux programmes d’ABC.
Tous les programmes et services fournis correspondent bien
au mandat de Passociation, qui est d’élaborer et de mettre
en ceuvre des stratégies et des programmes d’exportation
qui permettent a ses membres de consolider et d’accroitre
leur part du marché mondial des aliments et des boissons.

Pour plus de renseignements sur ces progran :
d’autres initiatives d’Aliments et boissons Canada, commu-.
niquer avec Paul Murphy, tél. : 1 800 493-9767 ou 486-9679
(région d’Edmonton). LT
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elon les résultats de fin d’année de la

2 Société pour I'expansion des exporta-
tions (SEE), de plus en plus de petites entre-
prises canadiennes exportent sur un plus
grand nombre de marchés internationaux

tout en bénéficiant du soutien de la SEE.

En 1997, le nombre de petits exporta-
teurs ayant fait appel aux services de la SEE
avait en effet augmenté de 20 % par rapport
a l'année précédente, atteignant un nombre

record de 3 243 entreprises. La valeur de

leurs exportations a aussi augmenté de

et o

Les critiques ont souvent dit que les
contrats signés en présence de leaders
politiques n’étaient que I'aboutissement
d’une longue démarche entamée hors du
cadre de la mission, le jour de la signature
n'étant qu'un simple exercice de relations
publiques. C’est bien mal connaitre la
nature des négociations et la route parfois
tortueuse qui aboutit a 'entente finale.

Le déplacement d’'une mission com-
merciale de si haut niveau crée un vérita-
ble momentum dans le pays d’accueil
et parvient 4 exercer une pression sur
quelques éléments de résistance dans la
chaine de décision, ce qui conduit a
« fermer la vente ». Cela est encore plus
vrai dans les pays de culture latine out
la représentation et le prestige ont une
importance primordiale.

», Mentionnons également que les missions

commerciales comme celles dEquipe Canada
ont sans contredit un impact sur la con-
clusxon d'entgntes de représentations com-
‘mercialesfar des distributeurs.

' Des 'pveuves ccncretes

Les cas de réussite qu1 prennent forme
sous la tutelle des mlSSI\oB;g«Eqmpe
Canada depassent blen souvent le concept

meme d’échaages entre'paysdxfférems

CanadExport

lu SEE accrolt encore son soutien
uux pems exportuteurs

23 % pour atteindre les 4,8 milliards $. Les
petits exportateurs représentent maintenant
87 % des clients de la SEE.

« Au cours des trois années durant les-
quelles nous avons offert des services spé-
cialement adaptés aux petits exportateurs,
cette partie de notre clientele a augmenté
de 80 % et la valeur de leurs exportations
a doublé¢, a déclaré M. John Hutchison,
vice-président des services aux petites et
moyennes entreprises de la SEE. Aussi,
Cette croissance ne s'applique pas unique-

Equipe Canada : Une formule encourageante wusumy

entre partenaires étranger et canadien, il
advient que des corporations canadiennes
réalisent ensemble des projets o se com-
pletent leurs expertises réciproques.

Cest en fait ce que la derniere mission
en Amérique latine a permis 2 la société
Simon Reids Collins. Cette entreprise de
Vancouver y a en effet décroché, conjointe-
ment avec Tecsult International Limited de
Montréal, un accord d’exécution de deux
projets de la Banque mondiale d'une valeur
de 9 millions $. Clest a titre d’experts-
conseils en foresterie pour le plan de refo-
restation du gouvernement de PArgentine
que ces entreprises canadiennes allieront
leurs compétences sur le marché argentin.

Les missions d'Equipe Canada sont
aussi I'occasion d’établir un commerce
interprovincial solide. En sont d’ailleurs
la preuve vivante les plus récentes réalisa-
tions de International Publishing and
Development (IPD), une entreprise instal-
lée dans plusieurs provinces canadiennes
et dont le siege social est a Abbotsford, en
Colombie-Britannique. Producteur d’'un
catalogue imprimé publicisant des entre-
prises canadiennes, d’'un CD-ROM multi-
lingue et d’un support Internet de ce méme
catalogue, IPD a obtenu des contrats de
publicité de 126 sociétés canadiennes
rencontrées lors du voyage avec I'Equipe

ment aux produits vendus aux Frats-Uy
Les petits exportateurs ont en effet cond
des ententes dans plus de 130 pays ;
dernier avec le soutien de la SEE. »

« Chaque année, des milliers de pe:
et moyens exportateurs se sont prou
a eux-mémes et ont démontré aux Cap
diens et aux acheteurs étrangers qu'aucy
entreprise n'est trop petite pour export
ajoute-t-il. Nous voulons qu'ils sache:
qu'aucune entreprise n’est trop petit
pour la SEE. »

Canada. Notons que IPD a égalemer
décroché deux contrats de production d
catalogue du méme type, I'un pour ur
firme argentine et l'autre pour une agen
gouvernementale chilienne.

L'Amérique latine : un marché fort prometteur
A Theure actuelle, on assiste 2 la croissanc
d’'une Amérique latine ou la hausse dém:
graphique et 'apparition de jeunes ménag:
coincident avec une augmentation du PI
par habitant. Y survient également l'ent
chissement d’'une population de plus er
plus en demande de biens de consomms
tion et de logements.

Face a ses compétiteurs américains
et européens fort agressifs, le Canada
sait présenter des atouts importants en
Amérique du Sud, notamment la qualitt
de ses produits et le cours avantageux &
son dollar. Les missions d'Equipe Canadi
peuvent de toute évidence faciliter le résear
tage des compagnies canadiennes avec
celles de I'hémispheére et peuvent meme
aider a accélérer la conclusion d’une
entente avec les pays du MERCOSUR.

Iy aura sans doute d’autres initiatives
d’Equipe Canada dans I'hémisphere 2 b
suite du Sommet des Amériques qui s¢
tiendra a Santiago en avril prochain. Un
dossier a suivre de trés pres.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce infernational (MAE(
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‘ La Société pour I'expansion des exporta-

tions (SEE) tient a rassurer les entre-
prises canadiennes qui font des affaires en
Mie du Sud-Est quelle continue d’appuyer
le{ns ventes et leurs investissemnents dans
cétte région, en leur offrant son expertise
en matiere de financement spécialisé et de
gestion des risques.

Bien que la crise financiere que tra-
rse actuellement PAsie du Sud-Est ait
branlé 1a confiance des investisseurs,
SEE parvient a augmenter ses ventes
pmmerciales dans la région et est bien
acée pour aider les exportateurs cana-
iens 2 maintenir leur présence de
lémgue date sur de nombreux marchés

dés.

=V, SO = I i s -

CanadExport

La SEE continue d’appuyer
les ventes canadiennes en Asie

« 11 ne fait aucun doute que les risques
liés aux activités commerciales sur les
marchés asiatiques se sont accrus et qu'ils
constituent par conséquent des défis de
taille en matiere de vente et de financement
pour les exportateurs. La SEE est néanmoins
1a pour les aider a réduire ces risques et a
transformer les défis en occasions d'affaires.
Nous sommes sur ces marchés pour y
rester, » affirme le président et chef de
la direction de la SEE, M. A. Ian Gillespie.

Lassurance-crédit a I'exportation (tant
a court qu'a moyen terme), le finance-
ment, les garanties et les programmes de
cautionnement sont autant d’outils offerts
aux exportateurs. Les polices d'assurance
de la SEE procurent une couverture contre

divers risques commerciaux et politiques.
Linsolvabilité de 'acheteur, le refus de
prendre livraison de la marchandise, la
résiliation d’un contrat, les difficultés de
transfert ou de conversion des devises
ne sont que quelques-uns des risques
qui peuvent étre assurés.

Pour plus d’information, communiquer
avec 'un des bureaux de la SEE situés a
Vancouver, Calgary, Edmonton, Winnipeg,
London, Toronto, Ottawa, Montréal,
Moncton et Halifax, ou composer le 1 888
332-3320. Les entreprises dont les ventes
annuelles a Pexportation sont inférieures 2
1 million $ peuvent s'adresser directement
a Equipe des exportateurs en essor de la
SEE, au 1 800 850-9626.

| Vheure est venue d'investir en Corée suwim

ques coréennes pour qu'elles envisagent doffrir de nouvelles
%missions, un projet qui avait été mis en veilleuse au début de
décembre 1997.
Des lois récentes permettant des fusions et des acquisitions
ar des sociétés étrangeres ont également motivé lintérét de
grandes banques internationales, comme la Citibank, vis-a-vis
?es acquisitions et des investissements stratégiques.

}
Un intérét renouvelé des investisseurs pour le marché
Les investisseurs, aussi bien de Pétranger que du pays, se tournent
anouveau vers le marché boursier, qui offre parfois des aubaines.
Bien que l'intéret se soit jusqu'ici porté sur les entreprises dites de
?premier ordre comme la Pohang Steel Company (POSCO) et
la Korea Electric Power Company (KEPCO), le marché boursier
2 dans 'ensemble suscité une forte activité chez les acheteurs.
Certaines sociétés rapportent que leurs avoirs sont déja constitués
450 % d'intéréts étrangers, soit le maximum autorisé.
3
lPrivilégier les coentreprises
‘Bon nombre de firmes coréennes sont en quéte de nouveaux parte-
naires et, vu la faible valeur du won, le prix d’achat est tres abor-
:dable, Les Canadiens devraient surtout s'intéresser aux coentreprises
qui leur donnent la possibilité d’accroitre leur part des affaires.
Les représentants de nombreuses sociétés multinationales
parcourent la Corée pour saisir les bonnes occasions qui se
présentent dans les secteurs industriels, dont la technologie de

Finformation et I'automobile. On dit d’ailleurs que la société
Ford songe sérieusement a s'allier 2 Samsung pour acheter Kia,
un fabricant automobile actuellement mis sous séquestre.

Plusieurs grandes sociétés canadiennes cherchent a investir
dans des sociétés coréennes ou a former des coentreprises en
Corée. La grande majorité des transactions de ce type sont faites
par Pintermédiaire de banques d’investissement étrangeres
prosperes établies au pays, telles que Chase et Schroeders. 1l ne
faut donc pas s'étonner de la présence en Corée d'un grand
nombre de dirigeants d’entreprises américaines et européennes
a la recherche de partenaires.

Acheteurs, prenez garde!
1l convient de souligner que les nouvelles occasions revétent
surtout de l'intérét pour les investisseurs qui ne craignent pas
les risques, et que de nombreux investisseurs actuels se sont mis
a évaluer les risques auxquels ils sont exposés. 7
Cependant, non seulement les investisseurs profiteront-ils
avec le temps du relevement des sociétés coréenlreg, mais ils
courent également la chance de voir leurs investissemen

dollar américain. .
La reprise économique dé

/ Mng'afire 1a volonté ae rréfo‘krmer

dont fera preuve le gouvernement‘efﬂu"réglé?i‘éq&%’:lﬁtgéhﬂiﬁ ‘
d'investir

Voir page 1 ‘heure est venué
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fier des que le won se sera stabilisé, ce que Fon anticipe pour les
mois prochains. Evalué a Theure actuelle entre 1700 et 1800 au
dollar américain, le won devrait se fixer entre 1300 et. 1400 au
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- Cérémonie de remise des Prix d"excellence a I’exportation

{Suite de |2 page 2)

De gauche a droite : David Morrison, vice-
président et Terry Graham, président de
Image Processing Systems; Sonia Benezra

et le ministre Marchi

e

Rappel

CanadExport

Fierté et professionnalisme

Tout au long de la cérémonie, I'humour,
la sincérité, la fierté, le professionnalisme
et Pengagement de tous les participants
étaient évidents.

Comme le ministre Marchi l'a fait
remarquer : « Nos gagnants, tout comme
d’autres, ont aidé le Canada a atteindre
sa maturité. Nous nous sentons enfin
strs de qui nous sommes, de ce que nous
pouvons faire et I'élan qui nous accom-
pagne est formidable. Le défi pour nous
tous, c'est de le maintenir ».

Appel de candidatures en vue des
Prix d’excellence a I’exgortuﬁon
canadienne de 1998

"est le 9 mars dernier que le ministre

du Commerce international, M. Sergio
Marchi, a officiellement invité les entre-
prises a présenter leur candidature en
vue de la remise des Prix d’excellence a
'exportation de 1998.

Chaque année, de 10 a 12 Prix d’ex-
cellence a 'exportation canadienne sont
décernés pour souligner 'ensemble des
réalisations dans ce domaine. Le ministre
Marchi remettra les prix de cette année a
"Calgary, en Alberta, le 5 octobre 1998.

" «Les exportations, qui représentent 40 %
du'PIB du Canada, sont plus que jamais
essentielles 3da croissance économique de
ﬁonjg,'ba{:td é la création d’emplois pour
les Canadiens, de dire M. Marchi. Le Prix
dfexcéllcncqfé I'exportation canadienne
est une des }écompgg.nsgs les plus presti-

gieuses qu'un exportateur peut-receyoir.

11 salue la contribution exceptionnelle

que les expgefteurs canadiens apportent

2 notre existence et 4 notre prospérité.

Jencourage fortement les exportateurs de
tous les coins du pays a soumettre leur
candidature pour ce prix tout spécial. »

Cette année encore, les organisations
qui parrainent le programme des Prix
d’excellence a I'exportation canadienne —
la Banque CIBC, la Société pour l'expansion
des exportations et Téléglobe Inc. — pré-
senteront chacune des prix spéciaux dans
les domaines de la création d’emplois, des
petites et moyennes entreprises ainsi que
de 'innovation et de la technologie.

Depuis l'instauration de ce programme
en 1983, 190 exportateurs canadiens,
choisis parmi plus de 3 200 candidats, ont
obtenu le prestigieux Prix d’excellence a
I'exportation canadienne.

Les candidatures pour le programme
de 1998 doivent étre recues au plus tard
le 15 avril 1998. Pour plus d'information,
communiquer avec Beverley Hexter, tél. :
(613) 996-2274, fax : (613) 996-8688,
site Web : http://www.infoexport.gc.ca

En réponse a une question posée pa
le ministre au sujet des conseils a donng
aux entreprises qui n’ont pas encor
essayé d’exporter, M. Lorne Berggren,
de Berg Chilling Systems, n'a pas hésité;
répondre : « N’ayez pas peur. Foncez. (¢
n’est pas aussi difficile que ¢a ne le pai
Ce n’est pas évident, mais vous étes ey

La cérémonie s'est tres bien déroulée.
Mme Sonia Benezra et le ministre March
ont été des animateurs parfaits. Ca n'a pu
été un show comme les autres ou chacun
monte en avant, fait son discours et s'enw
Il y avait une sorte de chimie sur la scn
ou les gens se parlaient entre eux et
communiquaient avec lauditoire. Ca a é
comme un vent d’air frais et tout le mond
a passé un trés bon moment.

M. Terry Graham,
Image Processing Systems

mesure de le faire ». Et M. Terry Graham,
d’Image Processing Systems, d'ajouter:
« Tater le marché étranger. Vous ne
faites pas grand-chose de bon a rester
assis derriere votre bureau ».

Et si on répétait la formule?
Apres la cérémonie, tous ceux a qui
CanadExport a parlé étaient unanimes:
cétait la meilleure remise de prix jamais
réalisée et tout le monde y a eu du
plaisir.

Tout bien considéré, 'expérience ser?
répétée en octobre prochain a Calgarf
ot aura lieu la seiziéme remise annuelle
des Prix d’excellence & I'exportation
canadienne.

Ministére des Affaires étrangéres ef du Commerce internationaf (MAEC]
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Le point sur
l’Accord mulul teral sur

Cahier spécial

b

le Canada est en train de négocier un Accord multilatéral sur I'investissement (AMI) avec les 28 autres membres de
I'Organisation de coopération et de développement économiques! [OCDE] et la Communauté evropéenne.

Le Canada est un pays commercant.
il est lourdement tributaire du
commerce international pour assurer
sa prospérité et créer des emplois
pour les Canadiens.

Les deux éléments principaux
des échanges internationaux, les
exportations et l'inves-
tissement, vont de pair :
ils sont les deux mo-
teurs qui propulsent
I'économie canadienne.

Les exportations repré-
sentent plus de 40 % de
notre produit intérieur brut et
sont a l'origine du tiers des em-
plois au Canada. On estime que
chaque milliard $ dexportation
assure quelque 11 000 emplois au
pays. De la méme facon, chaque
milliard d’investissement étranger au
Canada fournit, selon les estimations,
45 000 emplois pendant cing ans.

Depuis 50 ans, le Canada est a
I'avant-garde dans la négociation
d’accords multilatéraux sur le com-
merce et l'investissement. Grace

a la signature de I'Accord général
sur les tarifs douaniers et le com-
merce (GATT) et a la suite de la
création de I'Organisation mondiale
du commerce (OMC), des regles
internationales claires et équitables
encadrent désormais le commerce
des biens et services.

lorsque le Fonds monétaire international et la Banque mondicle
ont été créés ef lorsqu'on a adopté I'Accord général sur les tarifs
douanier et le commerce ainsi que I'Accord général sur le
commerce des services — de fait, chaque fois qu'un accord
multitotéral imporiant o été créé — le Canada se trouvait &

la table des négociations.

le ministre du Commerce international, M. Sergio Marchi

Pourtant, il n'existe aucun cadre
international semblable qui régisse
I'investissement, et ce, méme si
l'investissement mondial progresse
deux fois plus vite que le commerce
mondial.

De 1991 a 1997, la croissance
annuelle moyenne des exportations,
dans le monde entier a été de 7 %,
tandis que le taux a atteint 17 % pour
I'investissement étranger direct (IED).
Des chiffres semblables se vérifient

1 Allemagne, Australie, Autriche, Belgique, Corée, Danemark, Espagne, Etats-
Unis, Finlande, France, Gréce, Hongrie, Irlande, Islande, Italie, Japon, Luxembourg,
Mexique, Norvege, Nouvelle-Zélande, Pays-Bas, Pologne, Portugal, République
tcheque, Royaume-Uni, Suede, Suisse, Turquie.

au Canada, ot l'apport en investis-
sement étranger a presque doublé
pour atteindre les 180 milliards $
au cours des 10 dernieres années,
alors que l'investissement canadien
a Pétranger a connu une croissance
vertigineuse de 164 % en dix ans
pour s’établir a2 171 milliards.

En tant que moyenne
puissance, le Canada se
porte toujours beaucoup
mieux lorsqu’il existe
des regles transparentes
qui régissent le compor-
tement des nations. Cest
pourquoi il est particulierement
souhaitable, dans 'actuelle éco-
nomie mondialisée, d’avoir un
ensemble de regles internationale-
ment reconnues pour encadrer le
traitement de 'investissement
étranger.

Voir page 11 — Le bon accord
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Les négociations en cours sont
limitées aux membres de 'OCDE.
La stratégie du Canada, 1a ou réside
d’ailleurs peut-étre la valeur de ces
négociations, consiste toutefois a
élaborer un accord qui pourrait
éventuellement servir de point de
départ a un traité mondial négocié
dans le cadre de 'OMC, qui compte
130 pays membres.

« Dans nombre de pays, en par-
ticulier dans les pays en développe-
ment qui ne sont pas membres de
'OCDE, mentionne le ministre du
Commerce international, M. Sergio
Marchi, on ne sait pas trop quel
traitement sera réservé a 'inves-
tissement étranger. »

« Et pourtant, ce sont ces pays
qui représentent les marchés en
plein essor pour lesquels les entre-
prises canadiennes a vocation ex-
portatrice devront avoir 'assurance
qu'elles peuvent y investir et y
faire des affaires en toute con-
fiance, si elles veulent continuer
a prendre de 'expansion sur le
marché international, » d’ajouter
M. Marchi.

Le gouvernement canadien a forte-
ment incité les entreprises canadiennes
a continuer de diversifier leurs marchés
au-dela des Etats-Unis. Pour ce faire,
les investisseurs canadiens doivent
cependant avoir I'assurance qu'’ils
seront traités équitablement dans les
autres pays, comme les investisseurs
étrangers le sont au Canada.

En un mot, c’est exactement le but
visé par 'AML

« Le fait est que nous appliquons
déja au Canada des regles claires,
transparentes et équitables en matiére

d’investissement interna-
tional, de dire M. Marchi.
Par conséquent, avec le
bon type d’AMI, les in-
vestisseurs canadiens
seraient assurés du méme
genre de traitement a
I'étranger, et ce, sans que
nous ayons a vraiment
changer la facon dont
nous faisons déja les
choses. »

Selon M. Marchi, les
regles de 'AMI ne seraient
pas nouvelles; elles seraient
conformes aux lois et aux
politiques actuelles du
Canada, consacrés par
I'’Accord de libre-échange
nord-ameéricain (ALENA),
a savoir :

* qu'on ne fasse pas de
discrimination entre
les investisseurs étran-
gers et nationaux;

* que l'expropriation des
biens d’investissement se fasse
pour des motifs d’'intérét public
et de facon juste, et qu'elle soit
assortie d’'une indemnisation
rapide et équitable;

* qu’on puisse avoir accés a un
mécanisme efficace de réeglement
des différends.

Le bon accord av hon moment et
non pas n'importe quel accord
n’importe quand

Le ministre Marchi a néanmoins
clairement affirmé que le Canada
ne consentira pas a adhérer a I' AMI
proposé si ce dernier ne satisfait
pas a certaines conditions.

« La participation aux négociations
Te Nous engage pas a 'avance a signer

En bout de ligne, un marché n'est acceptable
que s'il soutient les valeurs canadiennes et sert
les intéréts canadiens.

Le ministre du Commerce international,

M. Sergio Marchi

tout ce qui résultera du processus. Un
accord qui répond aux intéréts et
besoins du Canada serait avanta-
geux pour le pays. Mais si ces négocia-
tions ne produisent pas un tel accord,
NOUS POUvons Nous en passer, et ce,
aussi longtemps qu’il le faudra. Le
Canada veut le bon accord au bon
momernt et non pas n'importe quel
accord n'importe quand. »

LAMI doit contenir les disposi-
tions suivantes pour que le Canada
y appose sa signature.

Il doit ainsi comprendre des excep-
tions a toute épreuve — aux niveaux
national et provincial — qui préservent
completement notre liberté d’action

Voir page 111 — Le bon accord
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dans les domaines des soins de
santé, des programmes sociaux,
de 'éducation, de la culture, de
méme que des programmes pour
les groupes autochtones et pour
les groupes minoritaires.

A ce propos, le ministre Marchi
déclare clairement que le gouverne-
ment n'acceptera jamais un accord qui
limite notre capacité de protéger
'environnement ou de maintenir des
normes élevées en matiere de travail.

Quiconque o joué au hockey dons sc jeunesse ou qui o mainfenant
des enfants qui pratiquent ce sport se rappellera ce que fout enfraineur
répéle sans cesse & ses jeunes joueurs : « Vous ne pouvez marquer un but
si vous ne loncez pas ». la méme chose peut se dire des négociations
commerciales internationales : vous ne pouvez décrocher un bon accerd
si vous ne faites pos les meilleurs efforts pour le négocier.
le ministre Marchi

« En d’autres mots, déclare
M. Marchi, nous n’accepterons,
dans ces domaines, aucune res-
triction a notre liberté d’adopter
de nouvelles lois, ou aucun engage-
ment de rendre progressivement
nos politiques conformes a toute
exigence contenue dans PAMI. »

Quant 2 la culture canadienne,
elle n’est tout simplement pas né-
gociable. Le gouvernement accep-
tera un AMI uniquement si les
industries culturelles en sont exemp-
tes. Aussi, le Canada protegera son
systeme de régulation de l'offre
et sa gestion des ressources na-
turelles.

1l subsiste par ailleurs d'impor-
tants points d’interrogation sur
la facon dont 'AMI abordera les
questions plus générales concer-
nant les normes relatives au travail
et a I'environnement. Lenvironne-
ment étant un secteur ot il y a
partage des compétences et que le
travail releve 2 90 % des provinces,
le gouvernement tient a prendre
tout le temps voulu pour consulter
a fond les provinces et territoires
ainsi que d’autres parties intéressées.

« Nous militons également en
faveur d’un libellé vigoureux dans
I’accord, de sorte que d’autres
pays ne puissent abaisser leurs
normes pour attirer des inves-
tissements, » ajoute M. Marchi.

A cette fin, le gouvernement
fédéral continue de mener de larges
consultations aupres des gouver-
nements provinciaux et territoriaux
ainsi que des entreprises canadiennes
pour connaitre leur point de vue.
C’est par 'entremise d’une corres-
pondence ou de rencontres directes
qu'un grand nombre d’organismes
ont déja été consultés, dont, entre
autres, I’Association canadienne
du droit de I'environnement, le
Congres du travail du Canada, la
Chambre de commerce du Canada,
le Conseil des Canadiens, le Conseil
canadien pour le commerce inter-
national, le Conseil canadien des
chefs d’entreprises, la Fédération
canadienne de 'agriculture, les
Producteurs laitiers du Canada
et I’Association canadienne de la
technologie de l'information.

Craindre de contribuer & orienter le progrés n'est pas dons les hebitudes
du Canada. Soyez assurés qu'encore moins nous ne craindrens jomais
de défenclre et de protéger les intéréis et les valeurs du Canadb.
le ministre Moarchi

Le Canada est aussi fermement
déierminé & exercer une pression
visant a ce que ’AMI comporte des
dispositions claires en ce qui a trait 2
l'application extraterritoriale des lois sur
l'investissement, telle la loi américaine
Helms-Burton concernant Cuba.

le gouvernement .

prendra le temps de bien
consulter les Canadiens

Ce sont la des questions qui exigeront
de vastes consultations avec toutes
les parties intéressées, des pouvoirs
publics aux citoyens. Cest pourquoi
le Canada entend prendre tout le
temps voulu pour mener a bien
ces consultations.

Le gouvernement consulte en outre
les Groupes de consultations secto-
rielles sur le commerce extérieur, les-
quels se composent de représentants
de petites et moyennes entreprises,
d’institutions financieres, d’associa-
tions d’entreprises et des milieux
universitaires.

Le Sous-comité du commerce inter-
national de la Chambre des com-
munes a également tenu des audiences
publiques sur 'AMI pour donner aux
Canadiens des quatre coins du pays
la possibilité d'exprimer leurs vues
sur la question. Ce sous-comité,

Voir page V — Le bon accord
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Des consultations vastes et ouvertes
* Le début des négociations sur PAMI, il y a trois
ans, a été annoncé publiquement. Le gouverne-
ment a alors ouvertement énoncé ses objectifs
et les résultats visés et il a multiplié les consulta-
tions aupres des provinces et des territoires, du
secteur privé et d’autres organisations.

* Le Sous-comité du commerce international de
la Chambre des communes a tenu des audiences
publiques sur ’AMI 2 la demande du ministre
du Commerce international, et les parlementaires
ont recu des documents préparatoires et de l'infor-
mation sur le sujet.

Le processus de négociation
* La participation aux négociations ne nous engage
pas a signer I'accord qui résultera du processus.
Le Canada ne signera un accord que si celui-ci
correspond aux intéréts et besoins nationaux.

* Le Canada participe aux négociations parce qu'il
s'efforce de faire en sorte que le contenu de I'accord
reflete les intéréts et les valeurs de notre pays.

* Si les négociations n’aboutissent pas a I'accord
souhaité, le Canada ne le signera pas.

La souveraineté
* Le principe de traitement équitable pour les

investisseurs étrangers et canadiens est au coeur
de 'AMI. Les entreprises étrangeres, au méme
titre que les entreprises canadiennes, seront tenues
de se conformer a toutes les lois et a tous les
reglements canadiens qui visent les sociétés menant
des activités au Canada. PAMI ne sera aucunement
une charte conférant des droits spéciaux aux
multinationales.

Le Canada gardera les limites établies en matiere
de propriété étrangere dans des secteurs comme
les transports, 1'énergie, la radiotélévision, les
télécommunications et les services financiers. 11
conservera aussi le droit de fixer des limites 2
la propriété étrangere lorsqu’il privatisera des
sociétés d'Etat.

S 4
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* La grande majorité des autres lois et reglements
canadiens ne font pas de distinction entre les
entreprises étrangeres et les entreprises canadiennes
et sont donc déja conformes aux principes de I'’AMI.

 [AMI permettra au Canada de se retirer de P'accord
apres cing ans. Ses dispositions continueront
de s’appliquer pendant quinze ans uniquement
aux investissements qui sont en place au moment
du retrait.

* Cette disposition apporte une sécurité et une
protection essentielles aux, investisseurs canadiens
qui engagent des capitaux considérables a I'étranger.
Elle contribue aussi a réduire les risques que
courent les petites et moyennes entreprises quand
elles investissent a I'étranger.

Les soins de santé, I’éducation et
les programmes sociaux
* Le gouvernement n’acceptera pas un AMI si celui-

ci ne contient pas de réserves impératives, sans
dispositions de statu quo ou de démantelement
aux niveaux tant provincial que national, qui
préserveraient intégralement notre liberté d’agir
dans des domaines clés comme les soins de santé,
les programmes sociaux, 'éducation, la culture,
les programmes a l'intention des peuples autoch-
tones et ceux a l'intention des groupes minori-
taires. Aucun de ces domaines n’est négociable.

La culfure
* Le gouvernement n'acceptera pas un AMI si les
industries culturelles du Canada ne sont pas
exclues de tout accord éventuel. La culture cana-
dienne ne fait tout simplement pas I'objet de
négociations.

Le traitement des investisseurs étrangers
* Les entreprises étrangeres, comme les entreprises
canadiennes, seront assujetties a toutes les lois
et a tous les reglements canadiens applicables
aux sociétés qui menent des activités au Canada,
ce qui est absolument compatible avec le principe
de non-discrimination de 'AMI.
Voir page V — Les faits
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Les entreprises étrangeres qui ne respecteront pas les
lois et reglements du Canada seront passibles des
mémes amendes et pénalités que les entreprises
canadiennes quand elles enfreignent nos lois.

En vertu de la loi canadienne, les entreprises, cana-
diennes ou étrangeres, peuvent intenter des poursuites
devant les tribunaux canadiens si elles estiment étre
traitées injustement par le gouvernement.

Ainsi que le propose 'AMI, l'arbitrage investisseur-Etat
garantira aux investisseurs étrangers le recours a un
arbitrage juste et transparent. Cette garantie est par-
ticulierement importante pour la protection des inves-
tisseurs canadiens a I'étranger. Elle ne limitera toutefois
pas notre liberté d’action dans des domaines clés
comme les soins de santé, les programmes sociaux,
I'éducation, la culture et les programmes a l'intention
des peuples autochtones et des groupes minoritaires.

Le Canada n'acceptera un AMI que si celui-ci a une
interprétation restreinte de la notion d’« expropriation »,
selon laquelle les mesures législatives ou réglementaires
prises par le gouvernement dans l'intérét public ne
signifient pas expropriation avec compensation obliga-
toire, et ce, méme si elles ont une incidence négative
sur la rentabilité des entreprises ou des investisseurs.

Le travail

» Toutes les entreprises, canadiennes et étranggres, sont
actuellement tenues de chercher d’abord a embaucher
des employés canadiens. Cela ne changera pas.

Des incitatits a I'investissement
* Le Canada respecte les regles internationales existantes

qui limitent les exigences de rendement imposées aux
investisseurs, canadiens ou étrangers. Cela dit, 'AMI
permettra aux gouvernements de fixer des conditions,
telles la création d’emplois et la recherche-dévelop-
pement (R-D), lorsqu'ils accorderont des incitatifs a des
entreprises nationales ou étrangeres.

L'extraterritorialité

* Le Canada continue a exercer des pressions pour
faire en sorte que 'AMI contienne des dispositions
interdisant I'application extraterritoriale des lois
relatives a Uinvestissement, telle la loi américaine
Helms-Burton. Le gouvernement canadien croit que
cette question devrait faire l'objet d’une série de regles
efficaces relatives a l'investissement international. A

Le bon accord au bon moment e deta page m

composé de députés de tous les
partis, recommande que le Canada

continue a participer aux négocia-
tions et formule des recommanda-
tions précieuses concernant les

objectifs que le Canada devrait
chercher a atteindre.

Ce qui compte avant tout :

un bon accord pour le Canada
Lissue finale des négociations
demeure inconnue et on ne sait si
le Canada signera l'accord ou non.

« Je prévois cependant un résultat
heureux pour le Canada, quoi qu'il
arrive, déclare M. Marchi. Si les
négociations débouchent sur un
accord répondant a toutes les con-
ditions que nous avons posées,
nous le signerons et saluerons un
nouveau progrés dans le dévelop-
pement du systéme commercial
mondial. Si nos exigences ne sont
pas satisfaites, nous ne signerons
pas — et nous continuerons néan-
moins d’attirer les investissements

parce que le Canada est connu
pour 'ouverture, I’équité et la
transparence de sa réglementation. »

Pour plus de renseignements
sur ’AMI, communiquer avec
I'InfoCentre du ministere des
Affaires étrangeres et du Com-
merce international, tél. : 1 800
267-8376 ou 944-4000 & partir
de la région de la capitale na-
tionale. A
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Limportance de l'investissement
étranger pour le Canada

La performance économique du Canada
est de plus en plus liée au commerce
et a l'investissement internationaux.
Au cours des 25 dernigres années, la
libéralisation du régime des échanges
internationaux et I'ouverture des
marchés mondiaux aux biens et ser-
vices du Canada ont contribué 2 faire
des exportations la locomotive de
P'économie canadienne. Parallelement,
au cours de la derniére

Le Canada a beaucoup a offrir aux
investisseurs érangers. Sa main-d’oeuvre
est I'une des plus compétentes et ins-
truites du monde. linfrastructure cana-
dienne — routes, aéroports, ports, instal-
lations, équipement — compte parmi
les plus avancées du monde. Le sec-
teur privé canadien est concurrentiel
et fait largement appel aux connais-
sances, notamment dans les domaines

d’Amérique du Nord et d’Europe
conclut que le Canada est le pays
le plus compétitif sur le plan des
colits pour qui veut investir.

I est capital pour la poursuite de la
croissance économique d'offrir 4 linves-
tissement étranger et canadien un con-
texte favorable et str. Linvestissement
dans les usines, le matériel et les pro-

cédés de production

décennie, I'investisse-
ment étranger direct
(IED) au Canada a été
l'une des grandes sources
de croissance écono-
mique et de création
d’emplois.

L'IED a l'oeuvre
Linvestissement étran-
ger direct, ce sont les
capitaux qu’une entre-
prise injecte a I'étranger
dans une usine, une
entreprise locale, une
propriété ou une autre
entité. Ainsi, un fabri-
cant étranger d'auto-
mobiles peut décider
d'implanter ou d’agran-

10 bonnes raisons
d’investir au Canada

»Porte d'entrée sur le marché le plus riche du monde : FALENA
*Chef de file des pays du G7 en matiére de croissance
économique (Rapport de TOCDE)
»Main-d’'oeuvre instruite, compétente et rentable
*Bonnes relations de travail
< Incitatifs les plus généreux des pays du G7 pourlaR-D .
- «Compétences et services de calibre mondial dans le secteur -
- des affaires et frais d’affaires plus. faxbles que ceux des
~ Etats-Unis et de I'Europe :
_ eInfrastructures supérieures dans les transports etles
- télécommunications
- *Ressources naturelles abondantes et energ1e bon marche
S -Pohnques gouvernementa]es favorables A
B -Premler pays pour la quahte de v1e (Rapport de lONU)

est essentiel 4 la compé-
titivité a long terme du
Canada. Linvestissement
étranger direct rapporte
non seulement des
avantages immédiats,
mais aussi un acces a
la technologie et aux
compétences en gestion
du monde entier. Lin-
vestissement dans la
recherche et le dévelop-
pement permet de créer
des produits et des pro-
cédés de production
nouveaux qui améliore-
ront notre productivité
et rendront le Canada
plus compétitif au
niveau international.

dir une de ses usines au
Canada. Pour ce faire, il doit investir
dans la construction ou I'expansion
de l'usine, ce qui a pour effet de créer
des emplois temporaires dans le sec-
teur de Ia construction ainsi que des
emplois permanents hautement spécia-
lisés dans la production. Lentreprise
investit au Canada dans l'espoir de
réaliser ultérieurement des bénéfices.
Son investissement a des retombées
locales par I'entremise des impots
et de l'acquisition qu’elle fait de
biens et services aupres d’entreprises
locales. Voila donc les effets de I'lED.

des télécommunications, de la biotech-
nologie, des logiciels, des appareils
médicaux, des produits pharmaceutiques
et de la technologie des océans. Nos
systemes de soins de santé et d’‘éducation
sont aussi excellents et notre qualité de
vie est 'une des plus élevées du monde.

De fait, le Canada a été choisi, au cours
des quatre dernieres années, meilleur
pays ol vivre par I'Indice du dévelop-
pement humain de 'ONU. En outre,
une étude récente de KPMG qui com-
pare le cotit des affaires dans 42 villes

L'investissement :

source d’emplois

Toutes les régions du Canada béné-
ficient de l'investissement étranger. Les
investissements de Toyota, en 1995,
ont créé 2 400 nouveaux emplois en
Ontario; Ericsson Communications,
de Suede, a aidé a créer 700 emplois
au Québec; la multinationale du
médicament, Merck-Frosst, a établi
un centre de R-D qui a créé 200 em-
plois en Colombie-Britannique;
et une autre entreprise américaine,

Voir page VIII — L'importance
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Les accords et négociations du
Canada en matiere d’investissement

Pendant des décennies, le Canada a réclamé I'élaboration de régles communes sur le commerce et linvestissement
internationaux et il a réussi & négocier avec de nombreux pays des dioits et obligations en matiére d'investissement.

’Accord de libre-échange nord-américain

Les dispositions sur l'investissement de PAccord de libre-
échange nord-américain (ALENA) ont servi de canevas a
'Accord multilatéral sur I'investissement. TALENA, inspiré
par I'Accord sur le libre-échange Canada—Etats-Unis qui I'a
précédé, contient des regles completes régissant l'inves-
tissement étranger et l'investissement 2 I'étranger.

Le principe de non-discrimination occupe une place
centrale dans les obligations de TALENA. Chaque pays
signataire de cet accord doit traiter les investisseurs des
autres pays de 'ALENA comme ses propres investisseurs.
Ceest ainsi qu'une entreprise canadienne a le droit de faire
un investissement au Mexique aux mémes conditions que
les investisseurs mexicains. TALENA garantit aussi aux inves-
tisseurs une indemnisation prompte en cas d’expropriation.

Les principes de non-discrimination et de protection
assurée sont étayés par des dispositions efficaces prévoyant
larbitrage international des différends en matiére d'investis-
sement, y compris ceux qui peuvent opposer des investis-
seurs 2 un gouvernement signataire de FALENA. Cet arbitrage
des différends entre investisseur et Etat garantit aux investis-
seurs un recours a une procédure équitable et transparente,
ce qui est particulierement important dans les cas d’expro-
priation. Dans la législation canadienne, le principe est déja
admis que les entreprises, canadiennes ou étrangeres, peu-
vent s'adresser aux tribunaux canadiens si elles s'estiment
victimes d’'un traitement injuste ou illégal de lIa part des
pouvoirs publics.

Les disciplines de TALENA exigent que les monopoles et
les entreprises d’Etat s'abstiennent de toute discrimination.
Les regles de I'Accord précisent les circonstances dans les-
quelles les investisseurs, dirigeants et spécialistes peuvent
travailler, temporairement, dans les autres pays de FALENA.
Au Canada, les gouvernements conservent leur droit de régle-
mentation, la seule condition étant qu'ils ne peuvent faire
aucune distinction entre les investisseurs canadiens et étrangers.

En étant sur un pied d’égalité avec les investisseurs cana-
diens, les investisseurs des partenaires de TALENA doivent
se conformer aux lois et réglements sur I'environnement,

|

le travail, 1a santé, la sécurité et le zonage municipal,
ainsi qu'a toutes les autres dispositions auxquelles
les entreprises sont soumises au Canada. Le Canada
a négocié des exceptions aux principes généraux de
I’ALENA pour maintenir des restrictions sur l'inves-
tissement dans certains secteurs, tels que le transport
aérien et maritime, les télécommunications, les services
sociaux et de santé, et les industries culturelles. Le
Canada conserve également le pouvoir d’examiner
les fusions et acquisitions importantes aux termes
de la Loi sur Investissement Canada.

Les Accords sur la protection des investissements

étrangers

Les Accords sur la protection des investissements étrangers

(APIE) du Canada sont des traités bilatéraux de réci-

procité qui favorisent et protégent l'investissement

étranger par des droits et obligations exécutoires

fondés sur les mémes principes que ceux de I'ALENA.
Ces accords protégent les investisseurs canadiens et

leurs investissements en garantissant un traitement
dénué de discrimination, la transparence, le libre

transfert des fonds, des restrictions visant les mesures
relatives a 'investissement liées au commerce, une

indemnisation équitable en cas d’expropriation, de

méme que le recours & un mécanisme de reglement
des différends entre Ftats ou entre investisseur et Etat.

Dans la stratégie canadienne d’ensemble sur l'inves-
tissement étranger, les APIE sont complémentaires de
’ALENA et des négociations de 'AMIL. Depuis 1989,
le Canada a négocié 24 APIE avec des pays d'Europe
centrale, d’Amérique latine, d’Afrique et d’Asie. 1l est
en train de négocier 33 accords sur I'investissement
avec d’autres pays, dont la Chine et I'Inde.

’Organisation mondiale du commerce

La conclusion de I'Uruguay Round et la mise en place de
I'Organisation mondiale du commerce (OMQ), en 1994,
ont fait apparaitre de nouvelles regles multilatérales
régissant le commerce et l'investissement.

Voir page VIII — Les accords
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Les accords et négociation du Canada
en matiere d’investissement e i tapog v

[’Accord sur les mesures concernant les investissements Sous réserve de certaines exceptions (comme celles qui
liées au commerce (TRIM) de I'OMC interdit aux pays s'appliquent aux télécommunications, aux transports et
membres d'imposer ou de maintenir certaines mesures liées  aux services financiers), le GATS élimine la discrimi-
a linvestissement qui nuisent au commerce des biens. Au  nation entre les fournisseurs de services étrangers et
nombre des exemples de ces mesures se retrouvent des exi-  locaux. 1l comporte également des exigences de transpa-
gences de teneur en éléments locaux, I'équilibrage des rence et fournit un cadre de négociation d’engagements
échanges, le remplacement des importations, le taux de change ~ précis quant a 'acces au marché.
et la limitation des exportations.
Comme c’est le cas des autres engagements dans

LAccord général sur le commerce des services (GATS)  le cadre de 'OMC, des dispositions générales sur le
contient également des dispositions qui touchent l'investis-  reglement des différends s’appliquent aux droits et
sement. Pour offrir des services dans un pays étranger, il faut ~ obligations en matiere d’investissement de ’Accord
souvent y avoir une présence commerciale (succursale, filiale, ~ sur les TRIM et du GATS. A
bureau de représentation, etc.) et consentir un investissement.

Yy : - : , . - ,
Pinvestissement et les points saillants
de PAMI
» Le Canada offre déja la meilleure protection dans le monde a I'investissement. LAMI procurera aux
investisseurs canadiens une protection de méme qualité a I'étranger.

* LAMI repose sur deux principes fondamentaux : I'égalité de traitement des investisseurs et la protection
de I'investissement étranger.

* Le traitement national est au coeur de 'AMI : les gouvernements doivent traiter tous les investisseurs
de la méme fagon, qu'ils soient du pays ou de I'étranger.

* Aux termes de I’AMI, les investisseurs canadiens obtiendraient une protection de base pour leurs
investissements a ’étranger.

"¢ Pour le Canada, la culture n’est tout simplement pas négociable.

* Le Canada acceptera seulement un AMI qui lui permet la pleine liberté de concevoir et de promouvoir
ses politiques et pratiques dans les domaines de la santé, de I’éducation et des services sociaux. ,

* Un mécanisme de reglement des différends prévoyant une audition juste et impartiale de la cause
ferait en sorte que les signataires de ’AMI respectent les normes de traitement convenues.

Limportance de I'investissement étranger
(Suite de la page VI)

Greenbrier Rail Cars, a contribué a
créer 900 emplois en Nouvelle-

Ecosse. U'an dernier, Stora, une

société suédoise du secteur des pates
et papiers, a fait I'investissement le
plus considérable de toute Thistoire de
la Nouvelle-Ecosse. Cet investissement
de 750 millions $ a Port Hawksbury

crée plus de 1 000 nouveaux emplois
dans le secteur de la construction et
fournira plusieurs centaines d’emplois
a temps plein, une fois la papeterie
terminée et les machines installées.

La contribution des investisseurs
étrangers a la vigueur de I'économie

canadienne est appréciable, tant
pour la création d’emplois que pour
l'activité économique. Ces avantages
sont acquis en mettant en place les
éléments fondamentaux d’un con-
texte stable et équitable pour I'in-
vestissement étranger direct tant
au Canada qu’a I'étranger. A
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CanadExport

Débouchés aux ftuts-Uhi’é ... via la GSA

La General Services Administration (GSA) négocie avec des fournisseurs pour créer des contrats a durée indéterminée appelés « offres »,
que les départements du gouvernement fédéral américain peuvent utiliser pour simplifier et rendre plus efficace le processus
Pacquisition. Il faut compter de quatre a six mois pour négocier une offre avec la GSA.

Les renseignements énoncés ci-apres étaient a jour au moment d’aller sous presse; des changements peuvent s’¢tre produits
dans I'intervalle.

Ne/titre de I"offre < n.d.

Description :

No/titre de V'offre : 81-conteneurs, embollages et

matériaux de conditionnement mastic d’étanchéité,

Occasions d’affaires

Description :

i Personne-ressource :

Personne-ressource :

Lonnie Cummings

1. : (212) 264-2497
Fax : (212) 264-1780

No/titre de I'offre : V-transport, déplacements et réinstallation

centre de gestion des déplacements
pour I'Extréme-Orient

2,5 millions $US

Valeur estimée :

i March¢ initial prévu : aofit 1998
+ Période du contrat : AF 1998
“ Type de marché : n.d.

Tél. :

Jacqueline Sullo
(415) 522-2838

j;Description : sacs de plastique et marque de commerce (8374)
j feuilles de plastique Valeur estimée : 500 000 - 600 000 $US
‘Valeur estimée : 3 millions $US Marché initial prévu : aott 1998

Marché initial prévu : aofit 1998 Période du contrat : AF 1998

:Période du contrat : AF 1998 Type de marché : marché a demande

{Type de marcheé : négocié Personne-ressource : LaRaine Rosenow

Tel. : (206) 931-7095
Fax : (206) 931-7174

Pour plus de renseignements sur ces marchés a venir, contacter

T'agent responsable indiqué. Pour un plus grand nombre de marchés

prévus, visiter le site Web http/w3.gsa.gov/web/ifion/con_opp.nsf
Pour des renseignements généraux sur la GSA, visiter son

site Web 2 http://www.gsa.gov; ou communiquer avec
Allison ]. Saunders, ambassade du Canada 2 Washington, D.C.,
fax : (202) 682-7619, courriel : allison.saunders@wshdc01.x400.gc.ca
La Corporation commerciale canadienne (CCC) offre un
certain nombre de services aux entreprises canadiennes qui

souhaitent faire affaires avec le gouvernement américain.

Pour plus de renseignements, communiquer avec Sue Davis,
fax : (613) 995-2121, courriel : suedavis@ccc.ca

Débouchés, débouchés, déhouchés

i
' Rovause-UNke— Un importateur et distribu-

\ teur daccessoires de péche sportive et de
- vetements de sport et de loisirs désire
 Sapprovisionner aupres de fabricants et
dexportateurs canadiens. Communiquer avec
les propriétaires, M, Jenner ou E Jenner,
Fishing Tackle Importer & Distributor,
23St John St., Lord Mayors Walk, York
Y03 7QR, Angleterre, tél. : 0044 (0) 1904
634344, fax : 0044(0) 1904 673510.

ETaTs-UNIS — Une entreprise de cons-
truction américaine a participation

minoritaire cherche une entreprise de
construction canadienne qui puisse étre
un partenaire pour explorer conjoin-

tement les débouchés au Canada, aux
Etats-Unis et sur les marchés d’outremer.

Communiquer avec Manuel M. Ellenbogen,
agent d'expansion du commerce, ambassade
du Canada, 501 Pennsylvania Ave. NW,

Washington, D.C. 20001, fax : (202)
682-7619, courriel : manuelellenbogen@
wshdc01.x400.gc.ca
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C‘uba offre toutes sortes de débouchés aux petites et moyennes entreprises canadiennes, comme l'a découvert une jeune sociéte de
=4
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‘Une jeune entreprise du Québec
fait ses premiéres armes en exportation... & Cubu

Sainte-Foy, Morency Consultants, qui a choisi ce marché pour se lancer en exportation.

C’est au cours de ses vacances a Cuba
en 1995 que le futur président, M. Jean
Morency, a découvert les nombreux
attraits touristiques et commerciaux
qu’offre I'ile.

« Nous avons commencé par des études
de marché dans le secteur touristique
cubain, précise sa sceur et vice-présidente
de I'entreprise, M™e Edith Morency,
pour découvrir que le pays offrait beau-
coup de possibilités pour les produits
canadiens. »

Cest ainsi que les deux jeunes asso-
ciés se sont lancés en exportation, forts
de leurs nombreux contacts 2 Cuba.

Les premiéres ventes

Morency, qui négocie des contrats de
ventes pour des fournisseurs canadiens
avec des clients cubains, a conclu sa
premiére vente sur I'lle en novembre
dernier.

« 11 s'agissait de collations indivi-
duelles (grignotines de fruits séchés
et de noix mélangés en paquet de 15
a 400 g) valant environ 400 000 $US,
précise M™€ Morency, a raison de I'en-
voi d'un conteneur par mois pendant
un an. »

Les négociations, qui prirent prés de
six mois, se sont avérées d’autant plus
difficiles qu’il fallut faire du porte a
porte pour présenter des échantillons a
chaque magasin associ¢ a la chaine de

.

e

distribution qui s’étend a I'ile entiere.
En retour, Morency bénéficie de débouchés
a Péchelle de tout le pays.

De dire M. Morency : « Il faut étre trés
patient pour faire des affaires 2 Cuba. Les
démarches sont longues, les communica-
tions sont difficiles et les produits doivent
se conformer au pouvoir d’achat modeste
des Cubains en général ».

« Lun des trucs, explique-t-il, c’est
de vendre les produits alimentaires
dans de petits emballages, ce qui en
rend le prix plus abordable. »

Les frucs du métier

Méme si Morency Consultants a fait ses
premigres armes tout seul, ses dirigeants
n’en ont pas moins découvert toute Paide
que peut offrir 'ambassade du Canada
a La Havane.

« lambassade est trés présente, offrant
des services de premiere qualité, assure
Mme Morency. Depuis la déléguée com-
merciale, Roberta Cross, jusquaux agents
commerciaux, Tino Romaguera et
Gloria Rodriguez, ils nous ont tous
été fort utiles pour faire des recherches
sur des entreprises cubaines, leurs com-
pétences et leur bien-fondé. »

Morency Consultants, qui se spécialise
uniquement dans le marché cubain, voit
déja le fruit de ses nombreux efforts, avec
I'envoi récent de plusieurs conteneurs, et
des négociations en cours, visant des

produits alimentaires, de plastiquee

des produits chimiques.

« C'est un marché a long terme, pré. §

cise M™e Morency, qui exige un suiv

constant sur place. Le contact humain f

y est trés important et il faut parler
espagnol. »

Représentation locale
Morency Consultants, qui représent
activement une dizaine de sociétés
canadiennes a Cuba, travaille a mettr
sur pied un groupe d’entreprises dott
d’une représentation commune perma
nente a Cuba, 2 un tarif trés abordable.
« Comme les affaires n'avancent pas
au méme rythme qu’ici, la clef du succis
a Cuba, de dire M. Morency, est un
suivi continu des dossiers et I'établis
sement de relations de confiance.C'est
ce que nous offrons aux sociétés canx
diennes qui veulent y exporter. »
Pour plus de renseignements sur
Morency Consultants (la firme est inscrit
au réseau WIN Exports — voir I'encadrt
au bas de la page) et son vaste réseal
de contacts a2 Cuba, communiquer avet
sa vice-présidente, Edith Morency, tél.:
(418) 651-7989, fax : (418) 651-5427,
courriel. : jmorency@qbc.clic.net

CanadExport EN DIRECT
hitp://www.dfoit-moec.geco/ |

francais/news/newsletr/canex |

‘”ﬁ ’ J 4 r ®
A la recherche de débouchés extérieurs?

Assurez-vous d’étre inscrit dans la banque de données du réseau WIN Exports que
les délégues corpxﬁérciaux a l'étranger utilisent pour promouvoir le savoir-faire de
votre entreprise aux achetedfs étrangers. Pour obtenir un formulaire d'inscription,
télécopiez votre demande au 1-800-667-3802; ou téléphonez au 1-800-551-4WIN
N 2 partir de la région de la capitale nationale).
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TLentreprise de Fredericton, qui compte 75 employés, est sortie

’ gagnante d'un appel d'offres lancée en vue de fournir un systeme
dinformation et de production de données au Service hydro-

‘graphique brésilien.

Quatre autres concurrents — provenant des Etats-Unis, du
Royaume-Uni et d’Allemagne — convoitaient le contrat initial
- ‘qu'Universal a obtenu grace a sa '
technologie supérieure.

Un argument décisit

- « Un des éléments qui a été déter-
'minant dans la vente a été la capa-
%cité de notre logiciel CARIS de
‘couvrir les activités quotidiennes

- dun service hydrographique, » de dire
;Levin Rodriguez, chargé de compte
'pour Amérique latine et I'Amérique
fdu Sud chez Universal.

. Aussi, comme CARIS est utilisé
‘dans plus de 40 services hydro-
égraphiques partout dans le monde,
les Brésiliens ne manquaient pas
‘de personnes ressources aupres desquelles ils pouvaient
.obtenir certaines recommandations sur le produit.

«lls se sont vite rendu compte des avantages dont jouis-
saient tous ces utilisateurs, d’ajouter M. Rodriguez, et ils
tont pris P'utilisation experte du systeme CARIS faite au
Service hydrographique du Canada comme modele pour
leur prochain systeme. »

Universal a d’ailleurs entendu parler pour la premiere fois
tde cette possibilité par M. Rodriguez qui passe la majeure
Partie de son temps dans la région.

E(omprendre le marché

-« La pratique des affaires au Brésil differe légerement de la
notre, de dire M. Rodriguez. Aussi la meilleure facon d'y faire
des affaires consiste-t-elle a faire équipe avec un partenaire

local ou a former une alliance. »

Il recommande aussi de contacter le délégué commercial en
Poste a 'ambassade ou au consulat du Canada dans la région,
qui peut donner des renseignements sur les pratiques com-
merciales locales.

Le lieutenant-commander Pimenta (Marine brésilienne),
le premier ministre Jean Chrétien, le premier ministre
Ray Frenette, et Dr Salem Masry, président-directeur

général de Universal Systems Ltd.

Une entreprise du Nouveau-Brunswick
tait une vente stratégique av Brésil

: ;mversal Systems Ltd. a récemment ajouté un autre service hydrographique a la liste des utilisateurs de son systeme d’information géo-
"/ graphique CARIS, apres avoir conclu un contrat au Brésil au cours de la récente mission commerciale d’Equipe Canada en Amcrigue latine.

« Notre participation 2 la mission d’Equipe Canada a été
un avantage additionnel, méme si elle a représenté le glacage
sur le gateau pour notre contrat au Brésil qui a été conclu en
novembre dernier aprés un processus d'appel d’offres qui a duré
un an, » d'ajouter M. Rodriguez.

Universal est revenue de la mission avec bien des contacts
de méme qu’avec une entente de
partenariat conclue en Argentine
en vue de commercialiser et pro-
mouvoir son logiciel CARIS.

« Le fait de nous étre rendus
en Amérique latine avec le pre-
mier ministre nous a ouvert de
nombreuses portes, de préciser
M. Rodriguez. 1l nous est arrivé
la meéme chose durant la mission
de I'an dernier en Asie du Sud-Est. »

Universal fait maintenant des
affaires dans tous les continents
(a 'exception de I'Antarctique)
avec son produit vedette utilisé
dans des domaines aussi variés
que lextraction miniére et la géologie, 'hydrographie, la
gestion portuaire, la topographie, les transports et 'exploitation
forestiere.

Pour plus de renseignements sur Universal Systems Ltd.,
communiquer avec Craig Young, coordonnateur des communi-
cations commerciales, tél. : (506) 458-8533, fax : (506) 459-3849.

L'heure est venue d’investir
en COrée (Suite de ln page 7)

de travail qui s'annonce comme un brandon de discorde pour.
1998. Certains secteurs, tels que le nouveau secteur des'segvices et
celui des activités non traditionnelles, réagiront mieux a la:Féfodhe
que les industries lourde et intermédiaire, plus anciennes.
Lambassade continuera de collaborer avec les entreprises
canadiennes que les actuelles possibilifés"d’inves‘ti»ssemrent
intéressent. Pour ceux qui croient-a,]'avenir de 'énorme marché
asiatique et 2 son expansion soutenue; quoique provisoirement
ralentie, le moment est bel e}t‘ Bi@i venu d’f;ﬁVeSﬁfTseQ; Corée.
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Une chance d’explorer les possibilités
dans le domaine duv multimédia en Allemagne

BERLIN, MUNICH, STUTTGART — du 22 au
29 avril 1998 — Les entreprises cana-
diennes sont invitées a explorer le dyna-
mique marché allemand du multimédia
en se joignant a une délégation qui se
rendra dans trois villes allemandes.

Les activités qui auront lieu a Berlin
(22 et 23 avril) incluront une présenta-
tion « Faire affaire en Allemagne »,
une visite du Babelserg High Tech
Centre and Film Studio de renommée

MANAMA, BAHREIN — du 11 au 13 mai
1998 — Les deuxiémes exposition et
conférence sur la technologie des aéro-
ports internationaux du Moyen-Orient
serviront de tribune aux fabricants et
fournisseurs internationaux d’équipe-
ment et de services destinés aux aéro-
ports. Ces derniers pourront y faire
connaitre leur technologie aux décideurs
principaux représentant les aéroports et
les autorités de I'aviation de la région.

Le trafic aérien des passagers et des
marchandises dans 'ensemble du Moyen-
Orient augmente annuellement de 10 %,
faisant de cette partie du globe une des
régions de transport aérien qui croissent
le plus rapidement au monde. Cette crois-
sance rapide stimule des programmes
d’investissements considérables de la part

&\des gouvernements dans le développement
des aéroports, lequel devrait, selon les esti-
tﬁa&ions, atteindre les 25 milliards $US
durant la pgochaine décennie.

: .L;cjxj}q\!g)t,“éxposition de Airports

‘Middle East 98 présentera des sys-
‘tém(f.s,':'de I'équipement, des produits
et 'des services destinés a la concep-
tionetala cons}tl’{lct‘ion d’'aéroports;
au transport des passagers €€ 2 la manu-
tention d;e;)%agés et des marchan-
dises; 2 1 "manutention ﬁAbdfd;ifﬁ la

. a
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internationale ainsi que d’autres acti-
vités visant a faciliter la formation de
partenariats.

Le programme de Munich (24 avril)
inclura lui aussi des activités de parte-
nariat de méme que des rencontres
directes entre des entreprises canadiennes
et les principales entreprises bavaroises
du domaine du multimédia.

Quant a 'exposition German Multi-
media Marketplace de Stuttgart, Baden-

Au-ports Middle East 98

sécurité des aéroports; au controle du
trafic aérien; a la sécurité ainsi qu'aux
services d’entretien et aux services
associés.

La conférence portera quant 2 elle sur
des questions d'intérét fondamental pour
les cadres supérieurs et les gestionnaires
des autorités de l'aviation civile, des aéro-
ports nationaux et internationaux, des
lignes aériennes et des industries connexes.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec Gerry Dobson, Overseas
Exhibition Services, 11 Manchester Square,
Londres, Royaume-Uni, WIM 5AB, tél.
(44-171) 486-1951, fax : (44-171) 935-8625.

Mécanexpo 98 + une bonne habitud:
pour les professionnels du batimen!

MONTREAL — 23 et 24 avril 1998 — A Toc-
casion de sa 11¢ édition, Mécanexpo,
le plus important salon de la mécanique
du batiment de tout I'Est du Canada, ac-
cueillera plus de 150 entreprises du secteur
de Ihabitation qui y exposeront leurs pro-
duits et services a l'intérieur de 300 stands.
Au nombre des activités prévus dans
le cadre de Mécanexpo 98, mentionnons

Wiirttemberg (26 au 29 avril), elle per
mettra aux entreprises multimeédias
canadiennes de promouvoir leurs expo.
tations et de conclure des alliances st
tégiques avec des entreprises allemands
Lévénement devrait attirer 230 exposans
et 14 000 visiteurs. Plus de 1 200 expens
de lindustrie allemande sont aussi
attendus au Congres qui aura lieua
méme moment. Un séminaire visanti
faciliter la formation de partenarias
constituera une excellente occasion

pour les entreprises canadiennes des f

vendre comme partenaires éventuels
aupres des principales entreprises alk:
mandes dans le domaine.

L'Allemagne est le plus gros marché
en Europe, le deuxieme pays commer
cant en importance au monde et ume
excellente base d’out partir pour pénétrr
les marchés voisins. Les débouchés son
nombreux dans le marché multimédis
allemand, notamment dans les secteu
du film, de 'animation, de la publicit
et de 'Internet.

Pour plus de renseignements, cot
muniquer avec Deborah Peterson,
Direction de 'Europe centrale, MAEC
tél. : (613) 943-0909, fax : (613) 995-87%

des conférences techniques présenté
par les exposants, un parcours industrid
identifiant les produits d'usage industri
ainsi qu'un concours mettant en vedetk
les nouveautés de l'industrie.

C’est aussi sous le theme « La mé
nique du batiment sensibilisée a Tent
ronnement » que Mécanexpo 98 offr

Yoir page 13 — Mécanexpo g
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paris - LE BOURGET, FRANCE — du 2 au
Gjuin 1998 — Placé sous le patronage
du ministere francais de la Défense et
organisé par le Commissariat Général
des Expositions et Salons du Gicat
(COGES), Eurosatory est le seul salon
au monde exclusivement consacré aux
| activités de défense terrestre et aéro-
terrestre. Déployé tous les deux ans,
il propose une vue exhaustive des nou-
veaux besoins des armées de terre et

i

CanadExport

des grandes tendances du marché en
plus de permettre aux industriels qui
interviennent dans ce secteur tres particu-
lier de se rencontrer et d’échanger. Ces
interactions seront d’ailleurs facilitées cette
année par Eurosat’Contacts 98, une
convention internationale d’atfaires
destinée a développer les échanges
commerciaux et technologiques sur
le marché hautement concurrentiel de
la défense.

MONTREAL — O juin 1998 — Pour sa
8¢ saison, Gourmet Québec fait peau
neuve et devient Gourmet International,
le seul salon agroalimentaire canadien
entierement dédié a I'exportation. Gour-
met International se veut plus que
jamais le rendez-vous tant des entre-
prises canadiennes du domaine de
lalimentation qui souhaitent présenter
leurs produits et services a une clientéle
nationale et internationale que celui
d'acheteurs invités sélectionnés en fonc-
tion de leur intérét envers les produits
€Xposés.

Sa toute nouvelle orientation permet
4 Gourmet International d’¢largir son
champ d’action traditionnel et d’ainsi
offrir un potentiel commercial plus
grand a ses exposants, grace notam-
ment a une plus grande affluence et
diversite d’acheteurs, de méme que
de présenter une gamme de produits
plus éclectique a ses visiteurs profes-
sionnels. Au nombre des principaux
Secteurs représentés, mentionnons
les viandes, poissons et fruits de mer,
les produits de I'érable, les confitures

T ——————

Gourmei Internuilonul
~ le goit d”exporter

et condiments, les produits laitiers,
breuvages et boissons.

Au fil des ans, Gourmet International
a su attirer une clientéle diversifiée mais
ciblée, a la recherche de produits diffé-
rents, de nouveaux contacts d'affaires et
d’entreprises potentiellement prétes a
exporter. En fait, l'intérét des acheteurs
pour les produits exposés est étonnant :
Gourmet International suscite sur place
des ventes de plus de 1 000 000 $ US
a T'heure.

Les exposants ont jusqu'au 15 mai
1998 pour s'inscrire a la 8¢ édition
alors que les acheteurs ont jusqu'au
30 avril 1998.

Pour plus d’information ou pour par-
ticiper a la prochaine édition, commu-
niquer avec Carole Lechasseur, ministére
de PAgriculture, des Pécheries et de
I’Alimentation du Québec, tél. : (514)
873-4410, fax : (514) 873-2364, courriel :
carole.lechasseur@agr.gouv.qc.ca;
ou avec Marc Chénier, Agriculture et
Agroalimentaire Canada, tél. : (514) 283-
3815, poste 510, fax : (514) 283-3143,
courriel : chenierm@em.agr.ca

Eurosatory 98 : Place d la défense ierrﬁ'e’s't';e’{;l‘é

Lors de sa derniére édition, en 1996,
Eurosatory a accueilli plus de 700 expo-
sants provenant de 33 pays, quelque
40 000 visiteurs professionels et des
centaines de journalistes de la presse
spécialisée nationale et internationale.
Lédition de 1998 promet encore plus,
notamment aux industriels canadiens
qui pourront y exposer en groupe, au
pavillon du Canada.

Four plus de détails, communiquer
avec Guy Ladequis, agent commercial,
ambassade du Canada a Paris, tél. : 331-
44.43.23.59, fax : 331-44.43.29.98, cour-
riel : guy.ladequis@paris02.x400.gc.ca;
ou avec Jean-Michel Ruault, COGES, tél :
331-44.14.58.10, fax : 331-42.30.70.88,
courriel : coges@salon-eurosatory.fr, site
Web : http://www.salon-eurosatory.fr

Mécanexpo 98

(Suite de la page 12)

aux 8000 professionnels de I'industrie
du batiment attendus a titre de visiteurs
loccasion de se documenter sur les différents
moyens de protéger I'environnement, et ce,
tant par la récupération que par l'efficacité
énergétique des appareils mécaniques.
Mécanexpo 98 est organisé par la Cor-
poration des maitres mécaniciens en tuyau-
terie du Québec (CMMTQ), laquelle regroupe
nombre d’entrepreneurs en plomberie,
chauffage, climatisation et réfrigération.
Pour plus de détails, commumquer
avec Josée Dallaire, coordonnagrice de Vex- .
position, CMMTQ, tél : (514) 2%‘2668‘, ~

CunadExpori EN DIREq :
- http://www.dfuit-maedi ge.co/
‘ 1f’0ﬂtﬂls/ news/newsletr/ cgnex

i
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 Atelier sur la vente aux Nations Unies

CALGARY — 27 avril 1998 — ’Association
canadienne pour les Nations Unies (ACNU)
est a organiser un atelier ayant pour
theme « Comment vendre aux Nations
Unies ». Cet atelier aura lieu en colla-
boration avec le salon international
de I’habitation et de la construction
interBUILD, du 28 au 30 avril 1998.

Autorité en matiere d’éducation des
Canadiens sur les dossiers et les pro-
grammes des Nations Unies et défenseur
de longue date des intérets du Canada au
sein des Nations Unies, TACNU cherche
par tous les moyens a aider les gens d'af-
faires canadiens a accéder au marché,
évalué a 3 milliards $US, des biens et

[ ] [ ] [
10€ anniversaire de I"atelier
®
Making Trade Shows Work

EDMONTON, WINNIPEG — 22 et 23 avril — A la demande générale, Barry Siskind, le
spécialiste des salons le plus en vue en Amérique du Nord et I'auteur de The Power of
Exhibit Marketing, donnera son fort populaire atelier « Making Trade Shows Work ».
Célébrant cette année son 10¢ anniversaire, cet atelier a aidé plus de 12 000 entreprises
canadiennes 2 améliorer leurs résultats aux salons. Les gestionnaires et le personnel de
petites et moyennes entreprises profiteront des conseils pratiques de M. Siskind sur les
occasions offertes lors de salons d’envergure locale, nationale et internationale.

Pour plus de renseignements ou pour s'y inscrire, communiquer avec International
Training and Management, tél. : 1 800 358-6079.

Votre entreprise est-elle a la
recherche de capital de risque
de deuxiéme niveau?

CHICAGO, ILLINOIS — 15 mai 1998 — Les
entreprises a la recherche de capital de
risque de deuxieme niveau, qui ont un
chiffre d'affaires d'au moins 2 millions $
et des technologies ou un service d’'intérét
de placements pour les investisseurs
américains ¢n capital de risque, peuvent
se qualifieT pour participer a la Conférence
des Grands Lacs sur le capital de risque,
coparrainéek par le consulat général du
Canada et KPMG.

Cette activité, d’uﬁé durée d'une journée,
donnera, a des Rﬁifticipapiﬁ%ﬁﬁ@lifiéé et
triés sur lé)ml‘é?; Toccasion de faire un
exposé de’12 minutes de leur plan d'en-

treprise devant la communauté américaine
des investisseurs en capital de risque et de
rencontrer individuellement des membres
de cette communauté. Une participation a
une foire commerciale suivra.

Les entreprises dont le plan ne fera pas
l'objet d'un exposé auront tout de méme
l'occasion de participer aux activités de la
journée, y compris a la foire commerciale.

Pour vous qualifier, vous devez présenter
12 exemplaires du plan d’entreprise de
votre société a Alissa Schwarz, KPMG,
303 E. Wacker Dr., Chicago, IlL., 60601;
courriel : aschwarz@kpmg.com, site
Web : glrcc.com

services que 1'Organisation des Natiox}
Unies achete d’entreprises de partout di;§
le monde chaque année.

Le séminaire sur les achats présenten
les possibilités offertes, plus particuliér-
ment celles qui se présentent aux entr.

prises du domaine du logement temp f

raire, des services de construction et ser
vices connexes, des produits environne.
mentaux et des établissements de santé.
Des représentants du gouvernemen
fédeéral, des gouvernements provinciauxe

aussi des hauts responsables chargés ds

achats pour le compte des Nations Unies f 1.

provenant d’organismes situés a New York
Geneve et Copenhague.
Les entreprises participantes recevront

seignements utiles sur les Nations Unies,
dont des statistiques courantes sur les
achats, des noms de personnes-ressourcs,
les profils de divers organismes des Natiors
Unies et une répartition par sections ds
services et du matériel achetés par les
différents organismes.

Pour plus de renseignements ou pour
s’inscrire, communiquer avec Nectaria
Skokos, ACNU, 130, rue Slater, burea
900, Ottawa (Ontario), K1P 6E2, tél.:
(613) 232-5751, poste 251, fax : (613)
563-2455, courriel : business@unac.org,
site Web : www.unac.org; ou avec Marta
Zieba, interBUILD Expositions Inc., 10237,

104¢ tue, bureau 200, Edmonton (Albertz), |

T5] 1B1, tél. : (403) 413-6222, fax : (403
426-7862, courriel : marta@interbuild%
com, site Web : www.interbuild98.com

CanadExport EN DIRECT
http://www.dfait-maed.gc.co/
francais/news/newsletr/canex
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0Osaka, JAPON— 22 et 23 octobre 1998 —
Les entreprises canadiennes prétes &
é{porler et a la recherche de partenaires
c"ommerciaux, d’associés dans le cadre
fententes d’octroi de licence ou d’en-
' entes de coentreprise ou encore d’in-
: vestisseurs au Japon, ou dans d’autres
pﬂys, sont invitées a faire une présen-
1ation au Global Venture Forum (GVF),
| Environ 60 entreprises (20 provenant
duJapon et 40, des autres pays partici-
pants) seront choisies parmi les demandes
' recues pour présenter des plans d'affaires a
| un comité préétabli de sociétés japonaises,
f;rincipalement des entreprises financieres,
" ée capital de risque et de haute technolo-
gie. Apres les présentations, les dirigeants
| auront des discussions privées avec les
f)articipants intéressés. En plus, des ren-
éontres d’appariement seront organisées
éntre des entreprises présentatrices et
des entreprises japonaises.

i Les secteurs des technologies de l'infor-
mation et des communications, de la bio-

 Erratum

La mission sur la conception de semi-
tonducteurs/puces n'aurait pas da étre com-
prise sous la rubrique « Quelques-unes
des activités commerciales et d'investisse-
ment prévues » du cahier spécial Pleins
Jeux sur les Etats-Unis (voir la page XVI
fie lédition du 2 mars 1998 de CanadExport).
Anoter que cette liste d’activités n’était
toncue que pour fournir une vue d’en-
semble; certaines activités sont encore 2

| Tétpe de 1a planification et toutes peuvent
laire Fobjet de modifications. Pour plus de
details, communiquer avec le Centre de

fommerce international le plus pres.
!

P
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au

technologie, de 1a médecine et des soins
de santé, de 'environnement et de I'énergie
de méme que des matériaux de pointe y
seront a 'honneur.

Auparavant le Asia Pacific Ventures, le
Global Venture Forum est un événement de
promotion du commerce 2 but non lucratif
qui vise a aider les entreprises, canadiennes
et autres, 2 établir des contacts tant avec le
marché japonais qu'entre elles. Le nouveau
nom reflete dailleurs bien la reconnaissance
officielle de cet événement par les ministeres
de I'Industrie et du Travail des pays mem-
bres de I'Union européenne et du G8.

‘La Conférence sur le réseau canado-asiatique

Rencontrez des partenaires éventuels

lobal

Venture Forum

Lévénement est organisé par la Chambre
de commerce et de I'industrie d’Osaka
ainsi que par les administrations muni-
cipales et préfectorales de la préfecture
d’Osaka. 1l est en outre appuyé par le
ministere de I'Industrie et du Commerce
international du Japon et par de nom-
breuses organisations, dont la Keidanren.

Pour plus de renseignements, commu-
niquer avec le Secrétariat nord-américain
du GVF (Washington International
Business Ventures), tél. : 1 800 281-9899,
fax : (202) 467-4413, site Web :
www.osaka-cci.go.jp/gvl/

des femmes entrepreneurs part en mer

VANCOUVER — du 17 an 25 mai 1998 —
Les femmes d’affaires canadiennes a la
recherche de nouveaux partenaires et
contacts ainsi que d'idées novatrices sont
invitées a participer a la Conférence inter-
nationale sur le réseau canado-asiatique
des femmes entrepreneurs.

Intitulée « Léchange de stratégies glo-
bales » (Exchanging Global Strategies), la
conférence aura lieu a Vancouver et a bord
du paquebot de croisiere Princess Love Boat,
qui se dirigera vers 'Alaska. Un programme
de séminaires et d’ateliers portera sur la
technologie de I'information, les affaires
internationales, les femmes en tant que
leaders et la prochaine génération de
femmes entrepreneurs. Des services dap-
pariement permettront aux participantes
de rencontrer leurs homologues asiatiques
et des partenaires possibles. Des visites
guidées d'entreprises de Vancouver auront
également lieu 2 la suite de la croisiere.

Le Réseau s'étant engagé a construire un
meilleur avenir pour la prochaine généra-
tion, un groupe choisi de jeunes femmes
entrepreneurs seromnt appariées, en tant que
« protégées », avec des femmes d’affaires
expérimentées et désireuses de partager
leurs connaissances.

Le Réseau canado-asiatique des femmes
entrepreneurs sert de lien entre les femmes
d'affaires et les associations de femmes d’af-
faires au Canada et au sein de I'Association
des nations de 'Asie du Sud-Est, leur
apportant des occasions d'affaires nouvelles
et stimulantes.

Pour plus de renseignements ou pour
s’inscrire, s'adresser 2 Annette O'Shea-Roche,
Réseau canado-asiatique des femmes
entrepreneurs (CanAsian Businesswomen’s

Network), Vancouver, tél..; (604) 684-

5986, fax : (604) 681-1370,»qurriel’

annette@apfc.apfnet.org

RAPPORTS
SUR
- LES MARCHES

Le Centre des études de marché d’Equipe Canada du MAECI produit une gamme compléte d’études de marché sectorielles pour aider
les exportateurs canadiens @ repérer les débouchés @ I’étranger. Quelque 300 rapports sd"vf"ﬁtgggllg‘genl disponibles, portant sur
25 secteurs allant de I'agroalimentaire et I'automobile aux produits de consommation, oux industries:forestidre
I'espace et au tourisme. Les rapports sont disponibles auprés du service Faxlink de I'lnfo [
FInternet, @ hitp:/ /www.infoexport.gc.ca

forestieres, au plostique, &
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Publications

Missions, foires commerciales et (D ROM

CanadExport

S

des”’ounls

de promotion de la technologie océanique canadienne

l'occasion de IAnnée internationale

. \.des océans, Industrie Canada et
International Publishing and Develop-
ment Inc. coparrainent une série de foires

commerciales et de missions internationales

relatives aux océans dans le but de pro-
mouvoir les entreprises canadiennes qui
ceuvrent dans les domaines des technolo-
gies océaniques et maritimes.

Au cours de I'année, chacune des foires

et missions fera connaitre les produits et
services canadiens grice a la distribution
du Catalogue des exportateurs canadiens
(CEC) sur CD-ROM aux acheteurs potentiels.
Parmi les foires commerciales et mis-
sions représentées, mentionnons une mis-

sion a destination de I'Indonésie (Jakarta),

la Conférence hydrographique canadienne

(Victoria), Oceanology 98 (Brighton,
Royaume-Uni), Middle East Oil Show 98
(Dubai), Globe 98 (Vancouver), la con-
férence internationale Zone cétiére
Canada 98 (Victoria), Océans 98 (Nice,
France), la Conférence sur la commu-
nauté océanique (Baltimore, Etats-Unis),
et Canada TechnOcéans (a bord du
Louis S. St-Laurent dans quatre ports
européens (Voir I'édition de CanadExport
du 6 octobre 1997).

Les entreprises canadiennes de tech-
nologies océaniques ont acquis une solide
réputation internationale pour la qualité
de leurs produits, tels que les véhicules de
tourisme sous-marin, les services et pro-
duits hydrographiques, la technologie de
gestion des zones cdtieres, les dispositifs

‘Une troisiéme édition pour un muneﬁélig

de référence sur I'Amérique du Nord

he USA and Canada 1998 est un
. nanuel de référence complet sur la
situation politique, économique et sociale
des Ftats-Unis et du Canada, sur les rela-
tions entre les deux pays et sur leur
importance respective dans le monde
d'aujourd’hui. La troisieme édition revue
et corrigée de ce manuel contient un mot
d'introduction sur la région dans son
ensemble, des renseignements sur chaque

. pays (y compris des articles écrits sur

demande par des observateurs renommés
“et,concernant la situation politique,
eco omique et sociale de chaque pays),
il ?es institutions gouverne-

mentales et publiques, des statistiques

relatives a ces institutions, ainsi qu'une

présentation géographique et historique
de chaque Etat et province, des données
sur leurs économies et un répertoire des
organismes gouvernementaux et des lois
de chacun d’eux.

Pour plus de renseignements ou
pour commander (au coit de 410 $US),
communiquer avec International Press
Publications, 90 Nolan Court, bureau 21,
Markham (Ontario), L3R 4L9, tél. :
1 800 679-2514 ou (905) 946-9588,
fax : (905) 946-9590.

de mesure de colonnes d’eau, la tél¢ds-
tection et I'analyse de données trans-
mises par satellite.

Pour que les renseignements con-
cernant votre entreprise figurent sur
le CD-ROM du CEC ou pour obtenir
plus de renseignements, communiquer
avec Kirk Rafuse, tél. : 1 888 729-0113,

The Blue Book of

- Canadian Business

maintenant en ligne

- es représentants de sociétés, d’orga-
L nismes gouvernementaux, de missions
commerciales, d’institutions financiéres,
de maisons d'experts-conseils, d’entreprises
de recrutement de cadres et d'autres organi-
sations intéressées peuvent maintenant
s’abonner a The Blue Book of Canadian
Business en ligne. The Blue Book — main-
tenant offert dans son édition de 1997 —
contient une liste de plus de 2 500 entre-
prises accompagnée de leurs coordonnées
et de données détaillées sur leurs produits
et leur situation financiére. On y trouve
également les profils approfondis des
principales entreprises canadiennes et
des 400 premieres d’entre elles selon la
valeur de leurs titres en bourse.

Pour plus de renseignements ou pour
commander, communiquer avec Inter-
national Press Publications Inc., 90 Nolan
Court, bureau 21, Markham (Ontario),
L3R 4L9, tel. : 1 800 679-2514 ou (905)
946-9588, fax : (905) 946-9590.

;Centre

hitp./fw ww,dfmr maed.ge.co

f ] L'InfoCentre du MAECI offre aux exportateurs canadiens des conseils, des publications, y compris des rapports sur les marchés, ainsi que des services de référence.
o . renseignements de nature commerciale peuvent étre obtenus en contactant I'InfoCentre par téléphone au 1-800-267-8376 (région d'Ottawa : 944-4000) u
por fax nu (613) 996-9709; en appelant FaxLink de I'InfoCentre @ partir d'un télécopieur au (613) 944-4500; e, enfin, en consultant le site Web du MAECI &

_/
Retourner en cas de POSTEX>MAIL
non-livraison a ot comstams 4 povn  Conade Pod Corpareoen
CanapExport (BCFE) ot sae P Fas
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Les records tombent dans le.sillage d’Eqie Canada

par Vincent Chetcuti

RETOLRNER A LA BIELIOTHEQUE DU MINI ST

e Canada clame avoir été la nation des Amériques ayant envoyé la plus grosse délégation commerciale de tous les temps —
532 hommes et femmes d’affaires canadiens accompagnés du premier ministre, des premiers ministres provinciaux et des chefs
de gouvernement des territoires — en tournée de 12 jours au Mexique, au Brésil, en Argentine et au Chili, en janvier dernier.

d’organisations scolaires (56),
d'étudiants et de jeunes entrepre-
neurs (38) ainsi que le plus grand
nombre de petites et moyennes
entreprises (de moins de 500 em-
ployés) — ce dernier contingent
représentait pres de 80 % de la
délégation totale, comparative-
ment a 20 % seulement lors de
la premiére mission d’Equipe

Diane Richler (au centre), vice-présidente a la direction
de I'Association canadienne pour l'intégration
communautaire, a signé des ententes dans les quatre
pays en vue de promouvoir la participation des
personnes handicapées en éducation et
en milieu de travail

La mission d’Equipe Canada 1998 différait
des précédentes. Non seulement a-t-elle
€t la plus grosse, mais elle était aussi la
plus diversifiée. A bien des égards, elle
était unique. De fait, elle n’avait pas sim-
plement pour but de conclure des con-
trats. Elle visait aussi a explorer tant les
liens qui nous unissent aux pays visités
que les valeurs sociales de ces derniers.
Plusieurs premieres ont été enregis-
trées. Les organisateurs de la mission
Peuvent se targuer d’avoir attiré le plus
grand nombre de femmes d'affaires (63),

Canada qui s'était rendue en
Chine en 1994. La plus récente
mission a aussi enregistré le
plus grand nombre de marchés
jamais conclus par une mis-
sion d’Equipe Canada — et en
fait par n'importe quelle mission
— soit 306 au total, dont 91
dans la seule ville de Mexico, le chiffre
le plus élevé a avoir été enregistré a un
méme endroit dans toute I'histoire des
missions d’Equipe Canada.

Pour M. Sergio Marchi, ministre du
Commerce international,
d’Equipe Canada 1998 ne se mesure
pas seulement par les contrats de
1,78 milliard $ qui ont été conclus,
mais aussi par la forte participation
des petites entreprises canadiennes.

le succes

i

CanadExport On-Line

P http://www.dfait-maed.qc.ca/francais/news/newsleir/canex

« Je suis tres fier de nos petites entre-
prises. Nous les avons encouragées a étre
plus actives dans le domaine des exporta-,
tions et elles ont répondu avec enthou-
siasme a notre appel. Leurs meilleures
années sont devant elles. La mission mar-
que le début d'une nouvelle ére, d'une
nouvelle culture, ou les grands cedent la
place aux petits. Le message est le suivant :
“ 11 n'est pas nécessaire d’étre gros pour
exporter; il faut étre bon. “ Et ces entre-
prises le sont. Elles ont rendu tous les
Canadiens fiers. »

Voir page 6 — Equipe Canada 1998

Info

Export
htip://www.infoexport.gc.ca
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"ne équipe coinposée de six étudiants en commerce
international de I'Université d’Ottawa s’est récemment
vu remettre la coupe Défi du ministre du Commerce inter-
national. La coupe Défi se veut un hommage a la démonstra-
tion quiils ont faite de leur haut niveau de connaissance et
d’aptitude essentiel pour relever les défis qui se présentent
dans le domaine du commerce international.

Tous les ans, des équipes provenant de nombreuses uni-
versités canadiennes et étrangéres participent a cette com-
pétition parrainée par le MAECI et qui prend la forme
d’un concours d’étude de cas tenu par vidéoconférence
a 'Université Dalhousie, a Halifax. C’est le ministre du

Commerce international, M. Sergio Marchi, qui a présenté la
coupe Défi de cette année lors d’'une cérémonie qui a eu lieu
dans son bureau, le 10 mars dernier.

RS A

5

%
£
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‘La coupe Défi du ministre du Commerce international
(décernée d des étudionts

Les membres de P'équipe gagnante de I'Université dOttawa en compagnie
du ministre Marchi. De gauche a droite se trouvent Armand de Vasselot,
Jason Shane, Manon Abud, Robert Mariani, le ministre Marchi,

John Di Schiavi et Banu Ozlem Unal. s

Une mission dans la région du Golfe fait la promotion

des exportations canadiennes

Ldmbassadeur, M. Terry Colfer, la
déléguée commerciale, M™¢ Joanne Legault,
% et le directeur du ministére du Développement
économique de VAlberta, M. Greg Jardine, avec
Tle}s participants a la mission et des représen-
tants du gouvernement de la région du Golfe.

4
% 1a suite de leur participation a
; un mfssion canadienne dans la
“: région du QdHe, du 14 au 27 octobre 1997,
quedes cﬁtéeprises hadiennes marquent
) n} leu ;

ment de T'Alberta, cette mission a
été Toccasion pour les entreprises
de faire la promotion de leurs pro-
duits et services, détablir des rela-
tions avec des personnes-ressources
importantes et des agents désignés.
La mission a également été une excel-
lente occasion de faire un suivi de la
visite du président de I'Organisation
des pays exportateurs de pétrole au
Canada, en septembre dernier.

CanadExport

Parmi les entreprises participantes a cette
mission, mentionnons Calvalley Petroleum
Inc., Teknica Overseas Ltd., Canadian
Petroleum International Resources Ltd.
Kos International et Chauvco Resources Ltd

Comme dans n’'importe quelle autre
région du globe, une représentatior
efficace, un engagement  long terme et d
la persévérance sont les principaux élé
ments garants de la réussite des entre
prises canadiennes dans Ia région du Golle
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Le Fonds de I’OPEP;upprouve
~ pour 107 millions SUS de nouveaux préts

sa réunion de décembre 1997 a Vienne, le conseil d’administration du Fonds pour le développement international de
I'Organisation des pays exportateurs de pétrole (OPEP) a approuvé pour 107,7 millions $US en nouveaux préts pour

aider les pays en développement.

Les 16 préts visent les secteurs des trans-
ports, de P'agriculture et de l'industrie
agroalimentaire, de Fapprovisionnement en
eau et de assainissement, de la santé, de I'é-
ducation et des télécommunications. Les
bénéficiaires sont ’Albanie, le Cameroun,
Cap-Vert, le Tchad, I'Egypte, le Guatemala,
la Guyane, la Jordanie, Madagascar, le
Malawi, la Mauritanie, le Népal, le Niger,
le Tajikistan, la Tanzanie et la Zambie.

Les activités seront financées conjointe-
ment avec les gouvernements des pays
bénéficiaires et d’autres donateurs, dont
deux organismes d’aide de FOPEP, a savoir
la Banque islamique de développement et
le Fonds arabe pour le développement
économique et social. Au nombre des
autres bailleurs de fonds figurent le Fonds
africain de développement, I'Association
internationale de développement et le
Fonds pour la coopération économique
d'outremer du Japon.

Le conseil a aussi approuvé trois nou-
velles subventions totalisant 500 000 $US
et visant a financer des activités dans les
secteurs de I'approvisionnement en eau
et de I'assainissement, de la santé et de
léducation en Guinée, en Palestine et au
Pakistan respectivement.

En novembre 1997, le Fonds avait
approuvé pour un total de 3 542,6 mil-
lions $US de préts, dont 2 481,3 millions
avaient été versés. Les préts consentis,

702 au total, touchent tous les grands
secteurs économiques et sociaux! Le
Fonds a aussi approuvé 429 subventions,
visant 'appui de diverses activités dans les
domaines de lassistance technique, de
T'aide alimentaire, des secours d’urgence et
de la recherche. En novembre 1997, les enga-
gements au titre des subventions totalisaient
2346 millions $US, dont 1534 millions
avaient été versés. Le Fonds a aussi ajouté
pour 971,8 millions $US en subventions
aux ressources d'autres organismes de déve-
loppement international destinées au Sud.

Jusqu'ici, le Fonds a fourni de Faide au
développement sous forme de préts et de
subventions a 103 pays en développement
d'Afrique, d'Asie, d’Amérique latine, des
Caraibes et de I'Europe.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec Léopold Battel, Direction
du financement des exportations, tél. :
(613) 996-0705, fax : (613) 943-1100
ou avec Gerda Rehling, ambassade du
Canada a Vienne, Autriche, tél. : (43-1)
531-38-3000, fax : (43-1) 531-38-3906.

1997 aura été une bonne année

pour le tourisme au Canada

apres les plus récentes estimations de Statistique Canada, 1997 aura été une
_/ bonne année pour le tourisme au Canada. En effet, entre 1996 et 1997, le nombre

des visiteurs étrangers ayant séjourné au Canada a progressé de 1,6 %, pour atteindre
les 17,6 millions de personnes. Le nombre total de visiteurs internationaux ayant
passé au moins une nuit au Canada a enregistré un bond de 281 000 au cours de
1997. A signaler, laugmentation du nombre des visiteurs venus des Etats-Unis
(de 3,4 % par rapport 2 1996) et du Royaume-Uni.

« Grace a des efforts de marketing ciblés, l'industrie canadienne du tourisme
continue de promouvoir le Canada comme destination internationale, » affirme
M. Doug Fyfe, président de la Commission canadienne du tourisme. D’ajouter
M. Fyfe : « Lintérét accru dont fait I'objet le Canada a des retombées positives sur
tous les secteurs de Iactivité économique, d'un bout a T'autre du pays ».

Organisme 2 lintérieur duquel les entreprises et associations touristiques de

méme que le gouvernement fédéral, les provinces et les territoires ont établi des liens .
de collaboration, la Commission canadienne du tourisme travaille activement 3

¥

promouvoir la croissance et la rentabilité de I'industrie touristique canadienne. ;f :

-

Ty

IFnet : Taillez-vous une part du marché des IFl

Sur le site Web du Ministere (http://www.dfait-maeci.gc.ca/ifinet), vous trouverez IFInet qui a pour ob]et
alder a accroure vos chances de succes dans la poursulte d’occasmns d’affalres offertes par les mstltutlons financieres

Sur ceux que reahsem des entreprises d’experts-conseils canadiens pour les IFI, a une lfMes* pro;
canadienne de développement international (ACDI) et a des guides d’affaires pour les’ ; eur,
Pas de consulter la nouvelle page « Projets d’'investissement internationaux ».

~ W avril 1998
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Des posubllnessousle soleil de la Méditerranée

vid C;)heh,‘tokri:‘se‘irlklerj é(;m;néréiafg dmbassadé du C;inada,‘Athénés :

Ef a Grece est souvent considérée comme une destination touristique. Or c’est aussi un pays qui cherche sa voie dans un monde

de plus en plus concurventiel. Membre de |
région des Balkans par ailleurs assez chaotiqu

des affaires, ce pays méditerranéen offre des possibilités aux exportateurs canadiens.

Le gouvernement grec applique en ce
moment des politiques économiques
dures pour que le pays puisse satisfaire
aux conditions requises pour son adhé-
sion a 'Union monétaire européenne en
janvier 2001. Linflation et le rapport du
déficit au PIB diminuent et la monnaie est
stable. Méme s'il tarde a se conformer aux
normes de I'UE, le gouvernement a com-
mencé 2 restructurer sa fonction publique
et la myriade dentreprises publiques, tout
en encourageant linvestissement et en
réformant le régime fiscal. Les. services,
principalement dans les domaines du
transport maritime, de lassurance et du
tourisme, forment le plus important
secteur de I'économie grecque en plus d'étre
celui qui progresse le plus rapidement.

[}
Les relations Canada-Gréce
Le volume des échanges commerciaux
entre le Canada et la Grece a toujours
beaucoup fluctué. Selon les estimations, le
commerce bilatéral entre les deux pays
s’est établi a 197,5 millions $ en 1997,
une augmentation de 4,6 % par rapport
a 1996.

Les entreprises canadiennes qui ont des
_filiales européennes peuvent concurrencer
%sur un pied dégalité les fournisseurs
‘ e}xropéens pour les contrats financés par
; \programmes daide de T'UE.

4

En principe, avec une seule série de
normes et de certificats de 'UE & respecter,
les produits canadiens peuvent entrer
assez facilement en Grece et en Europe.
Les entreprises trouveront quil sera plus
facile d’accéder a ces marchés quand l'ap-
plication des directives de 'UE sera plus
avancée.

Des possibilités dans des marchés a créneaux
La Grece est un marché a créneaux. Les
secteurs les plus prometteurs y sont ceux
des énergies renouvelables, des produits
du batiment, des systemes de production
délectricité, du matériel de construction,
de Péquipement médical, du matériel et
des services de télécommunications, des
ordinateurs et périphériques, des trans-
ports, du tourisme et de la protection de
I'environnement.

Avec quelque 35 000 étudiants grecs a
Pétranger en 1997, le pays présente aussi
beaucoup de potentiel pour la promotion
des programmes d’enseignement canadiens.
Le Centre de ressources en éducation
quon vient d’ouvrir 2 'ambassade du
Canada (voir le numéro de CanadExport
du 15 septembre 1997) et une foire de I'¢-
ducation prévue pour l'automne 1998 a
Athenes sont deux éléments que les insti-
tutions canadiennes peuvent utiliser pour
faire 1a promotion de leurs programmes.

‘Union européenne depuis 1981, la Grece se révele un élément de stabilité dans une
e. Malgreé sa taille restreinte et les différences quon y trouve au moment d’y faire

Linvestissement est bien accueill,

mais il existe des barriéres

Officiellement, le gouvernement encou-
rage l'investissement, mais les entreprises
risquent de rencontrer des barrieres, y
compris I'opposition des autorités muni-
cipales et des groupes locaux qui ne sont
pas toujours en accord avec les objectifs
établis au niveau national.

Pour améliorer les perceptions, attirer
davantage dinvestissements étrangers et
simplifier le processus d'approbation lié &
la création d’'une entreprise en Grece, le
gouvernement a fondé, en 1996, le Centre
hellénique pour investissement.

Réussir sur le marché grec
Pour accroitre vos chances d’accéder au
marché grec, inscrivez-vous dans la
base de données Win Exports (voir
encadré au bas de la page). Faites aussi
parvenir a Pambassade du Canada 2
Athenes les renseignements sur votr
entreprise qui pourraient intéresser des
acheteurs étrangers, notamment sur les
ventes a I'étranger que vous avez réussi
a faire jusqua maintenant. Soyez prets
a patienter et 2 investir des ressources,
tant personnelles que financiéres, pour
cultiver le marché. Vous pourriez tres
bien devoir attendre un an ou deu
Yoir page 5 — Des possibilités sous le solei

i s
gués comierciaux a 1
1 ach

%

irez ;?us d'etre inscrit dans la banque de données du réseau WIN Exports que
étranger utilisent pour promouvoir le savoir-faire de
“étrangers. Pour obtenir un formulaire d’inscription,
00 667-3802; ou téléphonez au 1 800 551-4WIN
a région de la capitale nationale.
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Faire des affaires au Japon

ns;

En premier lieu, vous devez vous demander si votre produit a
des chances de se vendre au Japon. Le marché japonais est tres
ng corcurrem'zel‘ Le pays compte plus de 120 millions de personnes

P& bign nanties et scolarisées qui recherchent la qualité et un bon
1 service. Demandez-vous quel fut le succes de votre produit sur
T i{autres marchés d’ exportation. Si votre produit ne peut con-
250 cqrrencer ce qui se fait de meilleur, ou ne peut étre adapté aux
CCE; gqats et aux besoins propres aux consomimateurs japonais, le
i Japon n'est peut-étre pas un marché pour vous.
[t
'rs{ Cgmprendre le marché
il T¢tape suivante consiste 2 comprendre votre marché cible. Qui
‘t| achete votre type de produit et pour quelles raisons? Que
en] récherchent ces clients? Quels sont les canaux de distribution?
el est Yenvironnement commercial? Le Japon connait
attuellement des changements sociaux et structuraux qui
peuvent avoir une incidence sur les sortes de produit que les
T4 chnsommateurs veulent se procurer ainsi que sur les tech-
s { mques de distribution et de mise en marché les plus efficaces
vy pour les fabricants et les détaillants.

2y les présentations : un atout indispensable

Il faut ensuite trouver le bon partenaire. Les visites a 'impro-
s \i‘flste ne servent généralement a rien. Les relations sont de pre-
il miere importance et les présentations, indispensables. On
51 peut, pour ce faire, profiter des foires commerciales, de ses
e clients, des succursales japonaises, des missions et autres
¢l aclivités gouvernementales, voire de ses amis et connajssances.

| Des possibilités sous le soleil
Suite e lo page 4)

avant de récolter le fruit de vos efforts. La persévérance finira
éanmoins par rapporter.

Pour plus de renseignements, communiquer avec David Cohen,
fmbassade du Canada, Athenes, Greéce, tél. : (30-1) 725-4011,
e (30-1) 725-3994. Pour plus de renseignements sur les
;possibilités dans le domaine de Uéducation, communiquer avec
f(“‘h)’ Angelopoulou a ambassade.

: quatre étapes pour réussir.‘f‘t

par Jason Krausert, directeur adjoint, Recherche et investissement, JETRO

mr Fyien que le Japon dit toujours été considéré comme un marché difficile a pénétrer; le succes qu’y connaissent de nombreuses entreprises

EF canadiennes — petites et grandes — prouve qu'une large gamme de produits canadiens peuvent se tailler une place intéressante sur le
Y| mayché japonais. Voici quatre étapes a franchir pour abolir les obstacles qui peuvent se dresser devant les entreprises désireuses de pénétrer
ce narché, la deuxieme puissance économique du monde et le deuxieme plus important partenaire ccmmercial du Canada.

1

Les présentations a d’éventuels partenaires japonais peuvent
aussi se faire dans le cadre des programmes de promotion du
commerce offerts par la Japan External Trade Organization
(JETRO).

S’engager a long terme

Enfin, vous devez entretenir les relations d’affaires que vous
avez établies et en tirer avantage. Il s'agit de I'étape la plus
importante mais malheureusement souvent négligée. Au
Japon, le commerce se fonde sur les relations a long terme. Vos
partenaires japonais veulent savoir que vous serez toujours
intéressé au marché l'année prochaine et Yannée suivante.
Communiquez régulierement avec eux. Affichez votre intérét
pour le marché et le service a la clientéle en faisant bien com-
prendre a vos partenaires que vous vous souciez des besoins et
des demandes des clients japonais. Soyez persévérant et
patient car, souvent, le processus décisionnel est trés lent au
sein des entreprises japonaises. Sachez que malgré les délais, si
votre produit est de calibre mondial, vous réussirez.

Vous pouvez compter sur notre cide
La Japan External Trade Organization offre toute une variété
de services et de programmes. Par I'entremise de ses bureaux 2
Vancouver, Toronto et Montréal, vous avez accés aux biblio-
theques publiques de I'organisation, a des études de marché, a
des répertoires commerciaux ainsi qua d’autres sources d'in-
formation commerciales. De plus, l'organisation vous offre un
test d'efficacité en japonais, langue des affaires, ainsi que des
séminaires sur l'art de faire des affaires au Japon. Les pro-
grammes de la JETRO peuvent vous aider a déterminer la via-’
bilité de votre produit sur le marché japonais et a créer des
liens entre votre entreprise et d'éventuels partenaires japo/nﬁis,
La JETRO est une organisation japonaise patagouverne
mentale sans but lucratif et dont le sizge social es't; Toky

mutuellement bénéfiques entre le Japon et dautre

Pour plus de renseignements sur les®
grammes offerts par la Jf *Gagc%oﬁrm 3
Krausert, 181, University b

~ 20 avril 1998
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Une mission consciencieuse

Le décorum qui entoure la signature des
contrats fait souvent oublier T'aspect
humain du commerce international. La
mission de cette année a été unique en
raison de l'attention prétée aux questions
politiques et sociales, mais aussi grace a
la diversité des délégations, incluant le
plus gros groupe d’organisations sco-
laires, non gouvernementales et béné-
voles jamais constitué — 56 au total.

Lexemple le plus manifeste de
laspect humain d’Equipe Canada a
probablement été la participation de
I'Association canadienne pour linté-
gration communautaire (ACIC), une
organisation nationale bénévole ceuvrant
avec et au nom des personnes handi-
capées et de leurs familles.

Selon la vice-présidente directrice
de YACIC, M™¢ Diane Richler: « Ily a
85 millions de personnes handicapées
en Amérique seulement. Quand elles
ne travaillent pas, quand elles ne vont
pas a I’école, quand ellés ne participent
pas a la vie de leur communauté, nous
en payons tous le prix ».

Mme Richler poursuit en disant qu'il
ne faut pas sous-estimer la valeur de la
formule d’Equipe Canada, parce que
sans elle, beaucoup d’organisations
comme la sienne n'auraient pas accés
aux décideurs politiques. « Elle ouvre
les portes aux gens susceptibles de payer

pour les divers services offerts aux per-

+ sonnes handicapées et montre que le

t Canada accorde beaucoup d’importance
4

t &onomiques saute aussi aux
d on considére la vocation de

Le but de la participation du SIFC a la
mission était de travailler a la création
d’une université autochtone interna-
tionale qui, l'espere D* Eber Hampton,
président du SIFC, aura l'appui des
Nations Unies.

Durant la mission, le SIFC a conclu
des ententes avec des universités latino-

D" Eber Hampton (2¢ a partir de la gauche),
président du Saskatchewan Indian Federated
College, s’est joint a la mission commerciale afin
de trouver des appuis a la création d'une
université autochtone internationale.

américaines qui donneront a des étudiants
autochtones acces a des cours donnés
par les universités participantes grace a
I'Internet ainsi que par lentremise
d’autres technologies nouvelles d’appren-
tissage a distance.

Drautres organisations du domaine de
Iéducation ont joint les rangs d’Equipe
Canada dans le but d’obtenir des con-
tacts et de conclure des ententes qui leur
permettront de continuer leur ceuvre au
pays et a Pétranger.

Pour M. Albert Gerow, commissaire
d’école du district de Burns Lake en
Colombie-Britannique, la mission a été

« une merveilleuse occasion de vendre
notre programme d’apprentissage 3
distance. Les besoins d’éducation aux
niveaux de base sont énormes et l'intérét
est grand tant a P’égard de D'ensei-
gnement en anglais que de la culture
canadienne ».

En plus d’établir des contacts précieux
avec des établissements d’enseignement
d’Amérique latine, M. Gerowa eula
chance de rencontrer deux person-
nes d'une société miniére en
Argentine. « Elles m’ont demandé ce
que je faisais et quand je leur ai dit,
elles se sont montrées trés intéres-
sées. Beaucoup de membres de leurs
familles vivent dans des collectivités
minieres éloignées sans ou avec trés
peu d’acces a des outils éducatifs. Clest
ainsi que nous discutons actuellement
de la possibilité de relier leur établisse-
ment en Argentine 4 notre site en C.-B.
et d’appliquer ensuite ce systeme i
d’autres régions et a d’autres pays ol
il y a des camps miniers. »

« Cette rencontre était totalement
inattendue et elle ouvre, pour nos
services, un tout nouveau domaine
que je ne connaissais pas, » ajoute-t-il

La présence gouvernementale :

un élément clé des marchés conclus

Quand le premier ministre Chrétien3
lancé la premitre mission d’Equipe
Canada en 1994, beaucoup voyaient li
plus un « show » de propagande qu'une
affaire sérieuse. Des critiques ont alors
dit que les gens d’affaires canadiens n¢
faisaient que profiter de I'occasion —
tout en améliorant I'image du gouverne:
ment. Quatre missions commerciales
plus tard, trés peu mettent en doute I'im-
portance de la participation du premiet
ministre et de ses homologues provin-
ciaux 2a la téte de la mission.

Voir page 7 — Equipe Canada 1998
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Les fonds de développement
et les institutions financiéres
et islamiques

Jn marché a consid

il

lérer

par Leopold Battel, directeur adjoint, Direction du financement des exportations, ministere des Affaires étrangeres et du

Commerce international

les divers fonds de développement et les différentes institutions financiéres dans la région du Golfe représentent une source
d'occasions commerciales s'élevant & des millions de dollars pour les entreprises canadiennes —  particuliérement si
elles connaissent suffisamment les mécanismes, la structure et les méthodes propres & chaque institution.

La majorité des fonds de dévelop-
pement et des institutions finan-
cieres régionales arabes et islami-
ques sont établis dans trois pays du
Golfe — ’Arabie Saoudite, le Koweit
et les Emirats arabes unis — a
I'exception de la Banque arabe
pour le développement écono-
mique en Afrique et I'Autorité
arabe pour l'investissement et le
développement agricoles, qui ont
toutes deux leur siege au Soudan.
Les institutions se répartissent
en fonds bilatéraux ou multila-
téraux, qui sont une source
d’aide au développement, et
sous la forme d'institutions
financieres régionales, qui sont
une source de financement de
projets d’exportation et de com-
merce. Les banques commerciales
de la région (voir p. VI) constituent
aussi une source potentielle de
financement privé d'investissernents
dans des projets d’infrastructure.
Les gens d'affaires canadiens seront
heureux d’apprendre que ces fonds et
institutions ne sont pas uniquement
réservés aux fournisseurs de la région
du Golfe. Les entreprises canadiennes
qui parviennent a s’adapter aux parti-
cularités que présentent les institu-
tions financiéres arabes et islamiques
seront en bonne position pour profi-
ter d'un marché dont la valeur devrait
atteindre 100 milliards $ d'ici a I'an 2000.

Banque islamique pour le développement — Djeddah

Le commerce et 'investissement
sont prioritaires

Les pays du Golfe, dont les revenus
pétroliers contribuent pour 40 %
du produit intérieur brut, ont
déployé des efforts considérables
au cours des derniéres années pour
diversifier leur économie et la
rendre moins dépendante du
pétrole.

A mesure que la région se remet
des conséquences de la guerre du
Golfe, les pays qui sy trouvent —
notamment les six pays membres
du Conseil de coopération du
Golfe (CCG), soit Bahrein, le
Koweit, le Qatar, Oman, I’Arabie
Saoudite et les Emirats arabes unis
— s’appliquent fiévreusement
a promouvoir le commerce et
Pinvestissement. Pour ce faire,
les membres du CCG ont com-
mencé 4 harmoniser leurs droits
de douane et a promouvoir la
coopération économique entre les
Frats membres, et la Ligue arabe
envisage la création d’une zone de
libre-échange d'ici a I'an 2008.
Ensemble, ces nations se sont
toutes engagées a financer des
projets de développement ouverts
aux contractuels et aux fournis-
seurs étrangers, et ce, tant dans
la région qu’a I’étranger.
Voir page VIII —
Un marché a considérer
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Leg«point’i sur
Les fonds‘de développement
et les institutions financieres arabes et islamiques

Les fonds arabes
de développement bilatéral

Les instiutions suivantes offient de ['aide au développement aux pays en développement les moins avancés ef aux pays émergents.

Fonds d'Ahou Dhabi pour le développement (FADD)
— Emirats arabes unis

Le FADD a été établi en 1971 en tant quagence de
développement autonome du gouvernement d’Abou
Dhabi. Le Fonds vise a favoriser la croissance économique
des pays les moins avancés en leur consentant des préts-
projets, des garanties, des subventions d’aide technique et
des préts avec participation au capital.

Les activités financées par le Fonds se sont accrues ces
dernigres années et 47 pays, notamment arabes, africains et
asiatiques, en bénéficient. Bien que le FADD ne soit pas
réservé au financement d'un secteur en particulier, I'aide a
jusqu'a maintenant été axée sur les infrastructures,
lagriculture et le secteur industriel. Pres de la moitié de
l'aide totale accordée visent les industries minieres et
manufacturidres. Les activités lies a l'alimentation en
€lectricité et en eau, ainsi que les secteurs des transports,
des communications, des péches et du développement
rural ont également bénéficié de I'appui du Fonds.

Les échéances des préts consentis par le Fonds varient
de 10 a 25 ans, selon le pays bénéficiaire et la nature du
projet. Un délai de grace de trois 4 dix ans est prévu. Les
taux d'intéréts, qui comprennent des frais de 0,5 %, se
situent entre 2 % et 6 %.

Bien que les experts-conseils de I'Asie et de la Union
européenne soient dynamiques, les responsables du FADD
souhaiteraient qu'un plus grand nombre d’entreprises
canadiennes leur fassent des propositions. Ils ont
particulierement besoin du savoir-faire d’entreprises
francophones pour travailler dans les pays de I'Afrique
occidentale, ott U'on parle frangais.

Pour s’inscrire aupres du Fonds, il faut remplir les
formules de la Fédération internationale des ingénieurs-
conseils et les expédier 4 : C.P. 814, Abou Dhabi, Fmirats
arabes unis; tél. : (971)-2 725800; fax : (971)-2 728890.

Fonds koweitien pour le développement
économique arabe (KFDEA) ~ Koweit
Le KFDEA aide les pays en développement en leur accordant
des préts, des garanties et des subventions, de méme qu'en
leur consentant des subventions d’aide technique pour
la mise en oeuvre de plans de développement.

Entre 1992 et 1996, le KFDEA a fait profiter 86 pays,
dont des Etats arabes, des pays de PAfrique, de I'Asie, de

Y

I'Europe, de 'Amérique latine et des Caraibes, d’un finan-
cement total de 11,5 milliards $, sous forme de 490 préts.

Le Fonds axe d’abord ses efforts sur les secteurs des
transports et des communications, suivis des secteurs de
I'énergie, de la fabrication, de I'agriculture, de Falimenta-
tion en eau et des égouts. Le KFDEA a également accordé
25 millions $US au Fonds de la Palestine de la Banque
mondiale pour la réalisation de projets dans le secteur social.

En régle générale, le Fonds ne finance pas les cotts
locaux et sa part du financement d’'un projet ne doit pas
dépasser 50 %.

Léchéance pour le remboursement des préts varie entre
12 et 55 ans et un délai de grace de trois a dix ans est
prévu. Les taux d'intéréts se situent entre 0,5 % et 7 %.

Aux termes du mandat d’aide technique qui lui est
confi¢, le KFDEA ne sert pas seulement 4 financer des projets
mais aussi des études de préinvestissement et de rentabilité.
Les entreprises canadiennes disposent donc de possibilités
considérables pour accroitre leur participation.

Les entreprises intéressées doivent s’inscrire directe-
ment aupres du Fonds : C.P. 2921, 13030 Safat, Kowetit; tél. :
(965) 246-8800, 241-8980; fax : (965) 241-9060/90/91/92.

Fonds saoudien pour le développement (FSD) —
Arabie Saoudite

Le FSD consent des préts assortis de conditions libérales
pour des projets de développement dans tous les pays en
développement, I'aide étant toutefois accordée en priorité
aux pays en développement les moins avancés, et plus
particulierement aux pays 2 faible revenu.

Le FSD accorde uniquement de l'aide sous forme de préts a
des conditions de faveur dont les taux d'intérét moyens se situent
entre2 %et 2,5 %, ce qui représente un élément de subvention
variant entre 65 % et 70 %. Le Fonds ne peut financer plus de
la moitié du cottt total d'un projet, et le montant total de Faide
financiere accordée 2 un pays ne doit pas dépasser 10 % du
capital du Fonds, lequel séleve actuellement 2 10 milliards $US.

Le Fonds intervient principalement dans les secteurs de
I'énergie, de l'agriculture, de l'irrigation et des équipements
collectifs, surtout en Afrique et en Asie. Aussi, les pays
arabes devraient-ils recevoir une part plus importante de
cette aide a l'avenir.

Voir page V —
Les fonds arabes de développement bilatéral
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Le point sur

Les fonds*de développement

et les institutions financiéres arabes et islamiques

Les institutions multilatérales de
développement arabes et islamiques

Ces institutions administrent divers programmes d'aide.

Autorité arabe pour I'investissement
et le développement agricoles
(AAAID) — Soudan
LCAAAID, un organe d’investissement
‘formeé de 15 pays arabes, vise 2 améliorer
la sécurité alimentaire dans les pays
arabes et 2 mettre en valeur les ressources
agricoles dans les Etats membres.
LAutorité participe & des projets en
Irak, au Koweit, au Qatar, en Tunisie, en
Mauritanie, au Maroc, en Arabie saou-
dite et dans les Emirats arabes unis.
En avril 1994, I'Autorité a modifié
ses priorités et a alors décidé de mettre
l'accent sur le développement agricole
dans d'autres Etats membres. Elle a
notamment pour mandat d’investir
dans toutes les formes de production
agricole, en particulier la restauration
des sols; la production végétale, ani-
male et piscicole; les paturages; la
foresterie; et les produits agricoles.
I’AAAID avait 2 la fin de 1996 un
capital autorisé de 500 millions $US,
dont 333 millions ont été versés. Ses
engagements cumulatifs atteignaient
les 358,7 millions $US et ses décaisse-
ments, 291 millions $US. Pour plus
de renseigriements, communiquer avec
I'AAAID, C.P 2102, Khartom, Soudan;
tél. : (249-11) 773-752/3, 780-777;
fax : (249-11) 770-600.

Fonds arabe pour le dévelop-
pement économique et sodial
(FADES) — Koweit

Le FADES est un organisme de finan-
cement régional arabe qui fournit
des préts et des services d'aide tech-
nique pour la réalisation de projets
qui s'inscrivent dans les programmes
de développement des pays arabes.
Les 22 pays membres de la Ligue des
Etats arabes sont les bénéficiaires des
activités du Fonds.

Le capital libéré du Fonds est de plus
de 3 milliards $ et la valeur totale des
préts consentis est d’environ 10 mil-
liards $. Les principaux actionnaires
sont I'Arabie Saoudite, le Koweit et les
Emirats arabes unis. La Palestine et la
Jordanie en sont aussi des membres actifs
et sont admissibles aux préts accordés.

Le Fonds arabe consent des préts tant
aux gouvernements qUaux organismes
et établissements publics et privés, accor-
dant la préférence aux projets qui ont
une importance cruciale pour le monde
arabe et aux projets conjoints auxquels
participent plusieurs pays arabes.

Il s'agit de préts a long terme pré-
voyant un délai de grace d'un an, et dont
les taux d'intérét varient entre 3 %,
pour les pays les plus pauvres et 4,5 %
pour les autres pays. La période de
remboursement maximale de ces préts
se situe entre 22 et 25 ans. Le mon-
tant des préts consentis en 1996 a été
d'environ 1,2 milliards $; ces préts
ont servis principalement a financer
des projets d'infrastructure.

En 1996, l'accent a été mis sur les
projets liés a l'électricité, a l'agriculture et
au développement rural, aux réseaux de
distribution d’eau et dégout, aux trans-
ports et aux télécommunications.

En raison de l'importance accordée
au secteur de Délectricité, soit 57 %
du montant total des préts approuvés
en 1996, la technologie et le savoir-faire
des Canadiens sont bien connus et
favorablement percus.

La démarche adoptée par le FADES
est comparable 2 celle de la Banque mon-
diale, mais elle est plus simple et beaucoup
plus rapide puisque tout est normalement
terminé en six mois. Le Fonds assume
rarement plus de 40 % du financement
des projets et fait appel 2 des entreprises
de lextérieur pour les évaluations. Les

entreprises canadiennes devraient inviter
les pays bénéficiaires a s’adresser au
Fonds arabe pour obtenir des fonds
supplémentaires pour leurs projets.

En 1998, le Fonds arabe a mis en
place une division du secteur privé et le
conseil d’administration a approuvé
l'affectation de 500 millions $US 2
la mise en place des activités de ce
nouveau service. Le Fonds aura une
participation dans des projets du secteur
privé, encouragera le financement en
consortium et fournira des garanties. Le
nouveau service offre d’intéressantes
possibilités en matiere de financement
par actions, possibilités que les entre-
prises canadiennes qui participent
des projets de privatisation des infra-
structures dans un pays arabe bénéfi-
ciaire auraient avantage 4 examiner de
prés avec leurs partenaires locaux.

On recommande aux consultants
et a certains fournisseurs de s'inscrire
en écrivant directement au service
technique du Fonds.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec le FADES, C.P 21923,
Safat 13080, Koweit; tél. : (965) 484-
4500; fax : (965) 481-57150/60/70.

Programme arabe du Golfe pour
les organismes de développement
des Nations Unies (AGFUND) —
Arabie Saoudite

PAGFUND coordonne l'aide offerte
par les Etats membres du Golfe arabe 2
17 organismes des Nations Unies et
appuie un certain nombre d'organisa-
tions non gouvernementales arabes.
Taide financiére est offerte sous forme de
subventions dont la limite est fixée a
la moitié du cont d'un projet. Les pro-
jets financés concernent notamment
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l'éducation, la sante, l'eau, les services
sanitaires et I'environnement.

LAGFUND a souvent besoin de
consultants ayant une formation et des
compétences dans les domaines de la
santé et de I'éducation de base. Les
consultants canadiens intéressés peuvent
s'inscrire auprés de 'AGFUND, C.p
18731, Riyad, 11415, Arabie Saoudite;
tél. : (966-1) 441-6240/441-3235;
fax : (966-1) 441-2963.

Banque arabe pour le
développement économigue de
I’Afrique (BADEA) ~ Soudan

La BADEA a pour mandat de favoriser 1a
coopération économique, financiere et
technique entre les pays d’Afrique et les
pays arabes. Elle fournit et coordonne
laide arabe aux pays d’Afrique non
arabes et permet des échanges de vues
sur la coopération entre ces pays.

La Banque finance le développement
€économique dans les pays d’Afrique,
stimule les investissements arabes dans le
développement de T'Afrique et facilite Ia
prestation des services d’aide technique
aux pays concernés. Quarante et un Etats
membres de I'Organisation de I'unité
africaine qui ne font pas partie de la Ligue
des Etats arabes sont admissibles 4 I'aide
offerte par la BADEA,

Les conditions des préts varient selon
la nature du projet visé et la situation
€conomique du pays bénéficiaire. Le taux
d'intérét moyen pondéré des préts
consentis par la Banque est de 3,26 % et
leur échéance, de 18 5 ans (en comptant
un délai de grace de 4,4 ans).

La participation de la BADEA au
financement d'un projet ne doit pas
dépasser la moitié du cott total du projet
ou 15 millions $US. Exceptionnellement
toutefois, la participation de Ia Banque
peut aller jusqu’a 80 % du coat total
du projet, a condition que ce cofit ne
dépasse pas 10 millions $US.

N

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec la BADEA, rue Abdel
Rahman Le-Mahdi, C.P 2640, Khartoum,
Soudan; tél. : (249-11) 770498, 773709;
fax : (249-11) 770600..

Fonds de I’Organisation des pays
arabes exportateurs de pétrole pour
le développement international
(Fonds OPEP) — Autriche .
Ce Fonds a pour objet de favoriser la
coopération entre les pays de POPEP et
les pays en développement, en particulier
dans le domaine de Téducation.

Le Fonds a été créé par les 13 pays
membres de 'OPEP dont le Gabon,
le Nigéria, IEquateur, le Venezuela,
Indonésie et I'Iran.

Le Fonds consent des préts a des
conditions de faveur pour le finance-
ment de projets, de programmes ou de
balances des paiements. Il accorde aussi
des subventions pour des activités,
entre autres dans les domaines de P'aide
technique, de l'aide alimentaire, et de la
recherche. Le taux d'intérét exigé pour
les préts est de 1 %. Iéchéance des
préts est de 17 ans et un délai de grace
de cinq ans est prévu.

Tous les pays en voie de développe-
ment qui ne font pas partie de 'OPEP
sont en principe admissibles a I'aide
offerte dans le cadre du Fonds, l'aide
étant accordée en priorité aux pays les
moins développés et aux pays a faible
revenu. Les organismes internationaux
dont les activités profitent aux pays en
voie de développement y sont aussi
admissibles.

On sollicite parfois I'aide de con-
sultants pour les projets. Les consultants
canadiens qui veulent sinscrire peuvent
communiquer avec le directeur de la
recherche et de linformation de l'orga-
nisation, Parkring 8, Vienne A-1010,
Autriche; tél