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Jordanie : débouches en
équipement médical

Selon un rapport d’experts-conseils
préparé pour I’ambassade du Canada a
Amman, les lits, le matériel médical et
les médicaments sont parmi les articles
recherchés par le secteur médical en
Jordanie. Le pays, qui devient un centre
médical régional, aaussibesoin de tech-
nologie médicale de pointe, de services,
d’hdpitaux et de matériel. Des débou-
chés considérables sont ainsi créés pour
les sociétés canadiennes.

On recherche aussi des lits obsté-
tricaux, et il y a un besoin urgent de lits
pour malades dans les cas d’urgence.

Dans le domaine pharmaceutique, les
Jordaniens étudient la possibilité de
produire des matieres premieres desti-
nées aleurs produits. Dans ce domaine,
le savoir-faire canadien pourrait jouer
un role, indique le rapport. Le gros de
la production pharmaceutique de la
Jordanie est exporté, mais le marché
intérieur dépendencore grandement des
produits importés.

A T’heure actuelle, le Canada acca-
pare une petite part du marché; toute-
fois, d’apres le rapport, la demande de
nouveaux médicaments est importante
et la pénurie actuelle est grave. “Cela
pourrait fourniraux Canadiens la possi-
bilité de participer au marché des pro-
duits pharmaceutiques,” surtoutque’on
a grandement besoin de médicaments
dispendieux utilisés pour le traitement
du cancer, les problémes cardiaques et
les maladies psychiatriques.

Tous les besoins ne sont pas liés aux
médicaments; les fabricants locaux pro-
duisent des produits de nettoyage et
d’autres produits ayant un caractére
parapharmaceutique.

A cet égard, les sociétés canadiennes
pourraientexplorer les possibilitésd’éta-

blissement d’entreprises conjointes ou

d’accords de concession de licences en
vue d’exporter des produits en Jordanie.

Toutes les importations de produits
pharmaceutiques doivent obtenir une

(Voir page 10 : La Jordanie.)

Séminaires sur la libéralisation
des controles a I’exportation

“Les nouvelles modifications impor-
tantes apportées au Systéme de contrdle
des exportations et le marché croissant
des produits de haute technologie en
Europe de I’Est” est le theme d’une
série de séminaires devant se tenir a
travers le Canada 3 compter du mois
prochain.

On prévoit que de nombreuses entre-

prises participeront aux séminaires, et
I’on encourage les parties intéressées
—surtout celles qui exportent déja—a
participer et a s’inscrire rapidement.
Les séminaires mettront surtout 1’ac-
cent sur les modifications importantes
(qui ont entrainé une libéralisation ac-
crue) apportées au Comité de coordina-
tion du contrdle des échanges stratégi-
ques et entrées en vigueur le 1 sep-
tembre 1991. Cependant, des experts

seront présents pour répondre aux

questions opportunes sur les débouchés
en Europe de I’Est.

Les séminaires intéresseront en parti-
culier les gestionnaires de marketing et

de production, les spécialistes devant
étre informés des modifications appor-
tées aux controles des exportations (en
particulier, les modifications reliées au
Comité), les courtiers en douane et les
transitaires.

De nouveaux renseignements seront
aussi fournis sur les initiatives de non

prolifération telles que les produits nu-

cléaires 2 usages doubles, les produits

chimiquesetlatechnologie relative aux
missiles — et sur ce que ces initiatives |

représentent pour les exportateurs ca-
nadiens.

Des exemplaires du “nouveau for-
mat” de la Liste de marchandises d’ex-
portation controlée, maintenant plus

- facile autiliser, seront distribués gratui-

tement. Le but est d’informer davan-
tage le public des contrdles globaux de
I’exportation au Canada et de rendre
I’ensemble du systeme plus transpa-
rent.

Les séminaires d’une journée coiitent
80 $ (cette somme comprend la TPS,
des rencontres individuelles, le buffet-
déjeuner). Ils sont organisés par la Di-
rection du contrdle des exportations
d’Affaires extérieures et Commerce
extérieur Canada conjointement avec
I’Association des exportateurs cana-

(Voir page 2 : Exportation.)
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Nouvelles commerciales

]

Appel&dégffres du gouvernement américain

St

ouverts aux entreprises canadiennes

Les entreprises canadiennes peuvent
soumissionner des contrats relatifs a
des projets du gouvernement fédéral
américain auprés du General Services
Administration (ces contrats ressem-
blent au programme des offres perma-
nentes d’ Approvisionnements et Servi-
ces Canada). Les appels d offres se-
ront lancés d’aprés le calendrier ci-
dessous; la période de soumission se
termine d’habitude 30 jours aprés la
date de I'appel d offres.

Produit : Instruments et matériel de
laboratoire — composantes électri-
ques et électroniques et matériel de
mise & ’essai.

Valeur prévue du contrat : 300 millions
de dollars. :
Nombre de vendeurs pour le projet
actuel : 25.

Date de la prochaine période de sou-
mission : aolit 1992; date d’entrée en
vigueur : janvier 1993.

Période du contrat : 1° aodit 1991 - 31
juillet 1995. :
Ne du projet : 66 II H.
Renseignements : GSA Office and
Scientific Equipment Commodity
Center, Charita Saculles, tél. : (703)
557-9403. .

Produit : Machines industrielles spé-

ciales — plaques d’impression
lithographique, solutions et originaux;
matériel d’impression, de reproduction
etde reliure; machines de pulvérisation,
de trituration et de broyage.

Valeur prévue du contrat :

108 634 000 $.

Nombre de vendeurs pour le projet
actuel : 30. ,

Date du prochain appel d’offres ou
de la prochaine période de soumis-
sion : octobre 1992.

Période du contrat : 1° juillet 1991 -
30 juin 1994.

Ne° du projet : 36 I
Renseignements GSA Office
Equipment Commodity Centre, Philip
Cohen, tél. : (703) 557-9292.

Produit : Instruments et matériel de
laboratoire — systémes d’analyse
chimique du sang; pipettes de dilution
ou systémes de pipettage.

Valeur prévue du contrat : 260 millions
de dollars.

Nombre de vendeurs pour le projet
actuel : 30. ;

Date de la prochaine période de sou-
mission : octobre 1992.

Période du contrat : 1< octobre 1990 -
30 septembre 1994,

N° du projet : 66 1T A.
Renseignements : GSA Office and
Scientific Equipment Commodity

Rédacteur en chef :
René-Frangois Désamoré

Rédacteur: Don Wight
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Center, Brian Jameison,.tél. : (703)
557-8626.

Produit: Meubles ménagers rembour-
rés.

Valeur prévue du contrat : 200 000 $.
Nombre de vendeurs pour le projet ac-
tuel : 36.

Date du prochain appel d’offres ou
de la prochaine période de soumis-
sion : octobre 1992,

Période du contrat : 1° mai 1991 - 30
avril 1996.

Renseignements : GSA Furniture
Commodity Center, Jimmy Reid, tél. :
(703) 557-5211.

Pourserenseigner surles possibilités
qu’offre le gouvernement fédéral des
Etats-Unis quant aux contratsrelatifs a
d’autres produits, ou pour informations
générales, s’adresser a M™ Judith
Bradt, ambassade du Canada a
Washington,D.C.Tél. : (202)682-7746.
Télécopieur : (202) 682-7619.

Séminaires sur les
controles...

(Suite de la premiére page.)

diens et les centres de commerce inter-
national partout au pays.

Voici les lieux et les dates de ces
séminaires :
Ottawa, 12 février; Montréal, 13 fé-
vrier; Halifax, 14 février; Toronto, 17
février; Winnipeg, 18 février; Calgary,
20 février; et Vancouver, 21 février.

Pour obtenir de plus amples rensei-
gnements et un formulaire de demande,
communiquer avec M. George
Rogerson, Association des exportateurs
canadiens, Ottawa. Tél. : (613) 238-
8888.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)

15 janvier 1992




— ". .
CANADEXPORT -~

Débouchés commerciaux

CanadEXpoft invite ses lecteurs a véri-
fier la bonne foi des sociétés énumérées ci-
dessous avant de s’ engager avec elles.

BANGLADESH — Une entreprise
désire représenter des fabricants et des
exportateurs canadiens de produits
industriels et de consommation.
Communiquer avec Anil K. Dey,
Managing Director, Deybon Trade-
ways, 10, Motijheel Commercial Area,
G.P. O. Box No. 102306 Dhaka,
Bangladesh.

Muller, General Manager, Parad Glass
Factory Ltd., H-3242, Paradsasvar
Rakoczi ut 46-48, Budapest, Hungary.
TéL : (36) 36-64-123. Télécopieur :
(36) 36-64-494.

INDE — Un appel d’offres, dont la
date de cloture est le 5 mars 1992, a
été lancé par la Karnataka Power Cor-
poration Ltd. de Bangalore pour le
transport, ’installation et la mise en
marche de trois groupes électrogénes

tiges et de profils extrudés en
polyéthyléne de qualité industrielle
(qualité inférieure, haute qualité et trés
haute qualité — pas de qualité flexible).
Communiqueravec Barry Pett, General
Manager, Addington Engineering
Company Limited, P.O. Box 4289,
Christchurch, New  Zealand.
Télécopieur : 64-3-794-739.

SUISSE — Une entreprise commer-
ciale recherche de grandes quantités de
produits désuets

Télécopieur : (8802)
411197. Télex
64260 BHL BJ

et d’exces de

ImpOI'tateurs Panaméens stock, notam-

ment des jouets,

DEYBON. Les importateurs admissibles suivants recherchent divers produits canadiens : de la poudre de
GRANDE- | ,jpgnp. Medrano, Presidente de Grupo Cofisa, S.A., importe des blanchis Sage
BRETAGNE - additifs pour béton, des fournitures de plomberie, des accessoires de (pou.r la lessive et
Une entreprise bien salle de bains et de cuisine. Apartado Postal 11055, Panama 6, Panama. lavaisselle) et des

établie, possédant de
nombreusesrelations
dans I’industrie, dé-
sire. communiquer
avec des fabricants
dematériel oudelo-
giciels reliés au ma-
tériel desurveillance
de Penvironnement
et de contréle des
procédés. Lasociété
a pour objectif de
distribuer ces pro-
duits au Royaume-
Uni et en Europe,
séparément et incor-
porés a des systémes
qu’elle a congus.
Communiquer avec

TéL. : (011-507) 241877. Télécopieur : (011-507) 216860.

* Mario Chamorro, Gerente, Hopsa, importe des panneaux muraux, des
bains giratoires, des cuves thermales, des produits de construction
décoratifs, des vis et des organes d’assemblage. Apartado B-2, Panama
9A. Tél. :(011-507) 363000. Télécopieur : (011-507) 362875.

* Julian Palacio, Gerente de Mercado, Grupo Rodelag S.A., désire
importer les produits suivants : pompes a eau, cibles électriques, écha-
faudages, humidificateurs et ventilateurs, serrures, matériel de sécu-
rité et bois de construction. Apartado 4503, Panama 5. Tél. : (011-507)
362333. Télécopieur : (011-507) 363187.

» Alfredo Enrique Vargas, Presidente, Inversiones Sagrav, S.A. (proprié-
taire de filiales au Costa Rica, en Jamaique et a Porto Rico) désire importer
ce qui suit : tuiles, quincaillerie de construction, produits de cons-
truction décoratifs, fournitures de plomberie, bois de construction,
serrures, matériel de sécurité, matériaux d’isolation, contre-plaqué
et placage. Apartado 9A-1050, Panama 9A. TéL. : (01 1-507) 330902.
Télécopieur : (011-507) 335685. .

produits de
beauté (sham-
pooings, créme
solaire, rouge ale-
vres, vernis a on-
gles). Communi-
quer avec General
Stock Lots, Swiss
Division, 40 Rue
de Neuchatel, Ch-
i 1400, Yverdon-
Les-Bains,
Switzerland. Tél.
: 024-21-00-47.
Télécopieur: 024-
21-34-20. Télex :
457-2999 TXC
CH (Att : Conti-
nental

Bob Whiley, Market-

ing Manager, Marconi Environmental
Systems, Eletta Avenue, Waterlooville,
Hampshire PO7 7XS, England. Tél. :
011-44-705-264466. Télécopieur:011-
44-705-260246.

HONGRIE — Le producteur de
verre le plus ancien au pays, dont les
produits faits a la main sont de qualité
supérieure, recherche des partenaires
commerciaux ou des investisseurs
éventuels.  Communiquer avec Atilla

de 50 MW, de matériel auxiliaire et
connexe et de systétmes de controle,
destinés alacentrale électrique de Kadra
Dam. Les documents cofitent 136 $ US.
Pour obtenir de ’aide, communiquer
avec le consulat du Canada, Bombay
(Inde). Télécopieur: (011-91-22) 287-

- 5514,

NOUVELLE-ZELANDE — Une en-
treprise désire prendre contact avec des
fabricants etdes fournisseurs de tole, de

Switzerland).

TCHECOSLOVAQUIE — Un fabri-
cant d’articles en plastique et en métal
désireux d’étendre sa ligne de pro-
duits, veut conclure un accord de coo-
pération et d’entreprise conjointe avec
des entreprises canadiennes. Contacter
Karel Jemelka, Plastico Domazelice,
P.O. Box 1, 751 15 Domazelice u
Prerova, Czechoslovakia. TéL : 42-
641-91539. Télécopieur : 42-641-
91293.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)

15 janvier 1992
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Foires commerciales

Entreprises recherchées pour
une foire sur le pétrole et le gaz

Moscou — Des sociétés qui répondent
aux criteres d’admissibilité sont recher-
chées pour participer au pavillon natio-
nal d’ Affaires extérieures et Commerce
extérieur Canada (AECEC) a
Neftegaz’92. Cette importante foire
commerciale de pétrole et de gaz se
tiendra 2 Moscou, du 19 au 27 mai.
Lesrépubliques soviétiques (en parti-
culier Ia République de Russie) offrent
de nombreux débouchés commerciaux
au secteur canadien de 1’énergie. Les
exportations accrues d’énergie permet-
tent aux entreprises conjointes établies
par des sociétés occidentales et locales,
qui comportent le partage de la produc-
tion, de réaliser des profits. En fait, la
Direction de I’expansion du commerce
en Europe centrale de I’Est, & Affaires
extérieures et Commerce extérieur
Canada, indique que le secteur le plus
actif est celui de ’énergie. De plus,
c’est également dans ce secteur que les
sociétés canadiennes réussissent le
mieux en République de Russie et au
Kazakhstan. ‘
* Des projets sont en cours d’exécution
dans le domaine de la récupération
améliorée du pétrole, la régénération
des puits de pétrole, I’exploration géo-
logique, les pipelines, le raffinage des

produits pétrochimiques, la construc-
tion et la conservation de I’énergie.

Pour étre admissibles a exposer au

pavillon national, les participants doi-
vent se conformer aux éléments sui-
vants : étre une entreprise constituée en
société, etre préts a exporter, €tre enre-
gistrés ou en cours d’enregistrement a
Exportations WIN (réseaumondial d’in-
formation sur les exportations
d’AECEC), étre établis et exercer des
activités au Canada depuis au moins
deux ans et avoir des données sur les
ventes réalisées pendant ces deux an-
nées, ou avoir des ventes annuelles de
plus de 100 000 $. Les participants
doivent aussi avoir satisfait aux exigen-
ces en mati¢re de déclaration de toute
aide fournie antérieurement dans le ca-
dre du PDME.

Pour obtenir de plus amples rensei-
gnements sur Neftegaz’92 ou sur les
critéres d’admissibilité, communiquer
— deés que possible — avec Mme
Thérese Gervais, Foires commerciales
et missions - Direction de 1’expansion
du commerce en Europe (RWTF), Af-
faires extérieures et Commerce exté-
rieur Canada, 125, prom. Sussex, Ottawa
KIA 0G2. Tél : (613) 992-7001.
Télécopieur : (613) 995-6319.

Salons des produits médicaux

Atlantic City — Les fournisseurs canadiens de produits et de services relatifs aux
soins de santé ont la possibilité de pénétrer le vaste marché des Etats-Unis d’une
valeur annuelle dépassant 39 milliards de dollars (dépenses reliées aux hopitaux
seulement).

Ils peuvent participer au pavillon national du Canada au 1992 Middle Atlantic
Health Congress (MAHC) Trade Show, qui se tiendrales 20 et 21 mai & Atlantic
City (New Jersey).

Le MACH Trade Show permet aux membres du Middle Atlantic Health
Congress (représentant plus de 700 installations de soins de santé 3 New York, en
Pennsylvanie et dans le Delaware) de rencontrer des fournisseurs de produits et de
services de santé en vue de prendre des décisions d’achat. ‘

Pour de plus amples renseignements sur la participation 2 cette foire commer-
ciale, communiqugg;— d’ici le 15 février 1992 — avec Donald H. Garretson, Jr.,
Canadian Consulate General, New York City. Tél. : (212) 768-2400. Téléco-
pieur : (212) 768-2440.

Belgique : trois
expositions sur
la technologie de
P’information

L’ambassade du Canada a Bruxelles
participera a trois foires commerciales
importantes en Belgique, dans le do-
maine de latechnologie de I'information
(TI).

Cette implication dans ces événements
vise 2 tirer parti du marché croissant de
la technologie de I’information (TI) en
Belgique — pays considéré par beau-
coup comme le point d’entrée des so-
ciétés désirant prendre pied sur le mar-
ché européen unique de 1992 —et pour
faire la promotion de la technologie et
du savoir-faire canadiens dans le do-
maine de la TI. Les entreprises cana-
diennes sont invitées a participer aux
foires suivantes :

« Software Automation — 25 et 26
mars 1992 — Kortrijk; une foire com-
merciale annuelle de logiciels de pointe.

« TMAB Exhibition — 8-9 avril 1992
—Bruxelles; une rencontre annuelle de
I’industrie belge des télécommunica-
tions. :

* InterEleoc — 18-25 novembre 1992
— Ghent; I’exposition principale
d’automatisation, de composantes et de

‘matériel d’essai et de mesure.

L’ambassade organisera aussi, en no-
vembre 1992, un séminaire sur les télé-
communications canadiennes.

Les entreprises qui désirent participer
de concertavec I’ambassade i ces acti-
vités ouobtenird’autres renseignements
peuvent contacter Mme Céline Boies,
Directionde I’expansion du commerce,
deI’investissement et de la technologie
en Europe de I'Ouest (RWT), Affaires
extérieures et Commerce extérieur Ca-
nada, 125, prom. Sussex, Ottawa K1A
0G2. Tél. :(613)995-7544.

Les sociétés peuvent aussi communi-
queravec M. Freddy Dutoit, agent com-
mercial, ambassade du Canada, 2,
avenue de Tervuren, 1040 Bruxelles,
Belgique. Tél. : (011-32-2) 735-6040.
Télécopieur : (011-32-2) 735-3383.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)

15 janvier 1992
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Supplément : L’ Amérique centrale

L' Amérique centrale

Un marché de plus en plus intéressant

par Don Wight

Etant donné que les prévisions indi-
quent que la paix va durer et que la
croissance économique sera renouve-
lée au cours de la prochaine décennie
(etau-deladecelle-ci),I’Amérique cen-
trale (qui comprend Guatemala, El
Salvador, Honduras, Nicaragua, Costa
Rica et Panama), se révele une région
a considérer par les exportateur
canadiens. :

Avec des salaires relativement bas,
une population (30 millions) ayant regu
un enseignement assez bon et dont la
richesse augmente, des Etats ayant une
capacité croissante d’emprunter des
fonds pour des projets d’immobilisa-
tions et de I’infrastructure, on peut con-
clure que plusieurs nouvelles occasions
s’offrent aux entreprises canadiennes
dans la région.

Ce climat favorable est encore raf-
fermi par le fait que les gouvernements
de la région sont en train de réduire les
tarifs ainsi que les restrictions en ma-
titre d’importation et de contrdle de la
monnaie. Ils fontaussi la promotion des
investissements étrangers afin de déve-
lopper des économies plus concurren-
tielles et axées sur I’exportation.

Drailleurs, tous les pays sauf, le
Honduras et le Panama (qui ont demadé
I’adhésion), sontdessignatairesdel’Ac-
cord sur les tarifs douaniers et le com-
merce (GATT). De plus, on oeuvre a la
rénovation de la coopération régionale
pour les questions de douanes et de
tarifs.

A noter également : la diminution
considérable de la dette de la région
entraine larelance des préts pourimmo-
bilisation par les institutions de
financement internationales. Au cours
de la prochaine décennie, entre un et
deux milliards de dollars seront fournis
comme préts A la région par la Banque
mondiale, laBanque centro-américaine
d’intégration

En 1990, les exportations du Canada

vers I’Amérique centrale ont atteint

environ 105 millions de dollars paran et
les importations environ 195 millions
de dollars. Le déficit du Canada était
donc de I’ordre de 90 millions de dol-
lars. Traditionnellement, le Canada a
exporté des matiéres premicres allant
de la pate a papier aux légumes en
passant par le papier, les engrais, le
plastique, les produits chimiques, les
céréales, le carburant, I’huile comesti-
ble, le lait en poudre et les produits
laitiers.

Alors que les pays continuent a deve-
nir de plus en plus prosperes, ces expor-

tations canadiennes qui, bien qu’elles
se poursuivent, seront probablement
suppléées par des produits finis et par
des technologies, des services et un
savoir-faire plusmodernes et plus avan-
cés.

Vous trouverez ci-joint une ventila-
tion générale par pays, comprenant les
renseignements susceptibles d’intéres-
ser les exportateurs canadiens déja en
affaires dans la région et ceux qui envi-
sagent explorer les débouchés sur ce
marché de plus en plus intéressant et
important.

La demande au Guatemala
s’apparie a ’offre du Canada

Avec une économie axée sur le sec-
teur privé, le Guatemala est un pays ol
iln’existe presque pas derestrictions en
matieére d’importation. Le marché,
comme dans laplupartdes paysd’Amé-
rique centrale, est trés concurrentiel.
Bien que I’on tienne compte de la qua-
lité des produits, les prix les plus bas
sont habituellement un gage de succes
dans les ventes.

Le Guatemala importe des produits et
des services pour environ 1,7 milliard
de dollars par an. En 1990, la part du
Canada a été de 28,1 millions de dol-
lars; les exportations ont surtout con-
sisté en produits laitiers et alimentaires,
en poisson préparé, en pate et papier, en
engrais et en plastique.

Le Guatemala est le pays le plus peu-

plé (9,2 millions d’habitants) d’ Améri-
que centrale. Il a établi des plans de
développement qui s’apparentent aux
capacités de fourniture du Canadatelles
que I’énergie, le transport, les télécom-
munications, lasantéet]’enseignement.
L’agriculture et I’industrie sont aussi
deux secteurs dynamiques qui offrent
des débouchés pourla vente de matiéres
brutes, de technologie et de services de
consultation.

Les débouchés commerciaux a court
terme — pour lesquels le service com-
mercial de I’ambassade du Canada peut
suggérer une représentation locale et
qui offrent des possibilités immédiates
— comprennent le matériel etles acces-
soires informatiques, les matiéres pre-
miéres destinées aux industries du plas-
tique et des produits pharmaceutiques,
les produits alimentaires préparés, le
petit matériel agricole et les produits
spéciaux en papier.

Dans le secteur du pétrole, il existe de
nombreuses possibilités d’exportation
de matériel géophysique et de forage,
de matériel et de technologie dans le
domaine des pipelines ainsi que de ser-
vices reliés au pétrole.

En fait, dans le domaine des projets
d’immobilisations, secteur pétrolier, le
gouvernement du Guatemala compte
exécuter trois projets en 1992 : les ins-
tallations de stockage des produits pé-
troliers du Penate, sur la c6te Pacifique;
une installation de stockage de gaz de
pétrole liquéfié sur la cGte Atlantique,
et la construction d’un pipeline de pro-
duits pétroliers de 110 km.

Ces trois projets seront probablement

(Voir page 6 — Le Guatemala.)
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Supplément : L’Amérique centrale

Guatemala

(Suite de la page 5.)

déclarés comme priorités nationales et
feront 1’objet d’un appel d’offres des
que les documents de soumission et le
cahier des charges seront préts. En
raison du taux de chomage élevé, du
faible coiit de la main-d’oeuvre et du
faible fardeau fiscal, le Guatemala at-
tire les investissements étrangers, en
particulier dans le secteur manufacturier.
Le gouvernement offre des mesures
d’encouragement fiscale aux inves-
tisseurs étrangers dans les industries
qui exportent.

A propos du marketing, il est trés
important que les exportateurs visitent
les marchés. Cette démarche permet de
rencontrer des représentants, des distri-
buteurs et des clients éventuels en plus
d’étudier la concurrence. Lorsque les
débouchés sont prometteurs, il est con-
seillé de faire d’autres visites. D’habi-
tude, deux 2 trois visites sont nécessai-
res pour obtenir un certain succes.

Pour obtenir des renseignements sup-
plémentaires sur les débouchés com-
merciaux et de I’information sur I’état
des projets, communiquer avec le ser-
vice commercial de I’ambassade du
Canada a I’adresse suivante : Commer-
cial Section, Canadian Embassy, 7A
Avenida 11-59, Zona 9, Edificio
Galerias Esapana, 6 nivel, Guatemala
City, Guatemala. TélL : (011-502-2)
321411/321418/321426. Télécopieur:
(011-502-2) 321419.

Salvador : climat d’affaires et
d’investissements accueillant

Les exportations canadiennes a El
Salvador, le pays le plus petit et 2 la
densité de population la plus forte (5,3
millions d’habitants) en Amérique cen-
trale, varient grandement d’une année a
’autre en raison de la fluctuation de
I’offre et de la compétitivité des prix.

Au Honduras,
la patience paie

Le Honduras importe des produits et
services d’une valeur d’environ unmil-
liard de dollars US par an. Les débou-
chés se retrouvent surtout dans le sec-
teur privé qui a recommencé a investir.

En 1990, les exportations canadien-
nes au Honduras ont atteint 10 millions
de dollars; elles ont consisté
principalement en produits en papieren
produits alimentaires (poisson et fruits
de mer transformés, lait en poudre), en
produits chimiques et en plastiques.

Parmi les débouchés, on peut notam-
ment mentionner la fourniture de pro-
duits agricoles, y compris des produits
chimiques, des engrais, des animaux
géniteurs et une vaste gamme d’appa-
reils. Le gouvernement favorise
nettement I’établissement de zones in-
dustrielles hors taxes.

Les autres mesures d’encouragement
comprennent des exonérations tempo-
raires d’impdt et des remboursements
d’imp6ts a ’exportation. Ces mesures
visent les industries qui réaliseront des
revenus a ’exportation.

AuHonduras, d’importants projets en
cours d’exécution sont financés par les
institutions financiéres internationales
(IFI). On les retrouve surtout dans les
domaines du transport (routes, ponts,
ports), du traitement des eaux, de la
production d’électricité et de I’environ-
nement. Avec une économie améliorée,
les nouveaux projets financés par les
IFI sontsusceptibles de débuter dans les
secteurs de"¢lectricité, dutransport, de
la santé et de I’enseignement.

En 1990, les exportations canadien-
nes se sont élevées a 15,2 millions de
dollars. Les produits exportés en grand
volume et les produits traditionnels
étaient les suivants : produits agricoles,
matieres brutes industrielles, papier
journal, produits chimiques et plasti-
que. '

Actuellement, le marché est ouvert 2
de nombreux produits canadiens, y com-
pris les matériaux de construction, les
instruments et la charpente, le matériel
de télécommunication et les produits
électroniques.

L’exportation de produits agricoles,
incluant des produits agro-chimiques,
dumatériel génétique et des fournitures
vétérinaires, offre aussi des débouchés.
De plus, il se peut que la compagnie
nationale de téléphone, Antel, achéte de
nouvelles lignes et du matériel de
commutation.

A court terme, les projets de pipeline
financés par les institutions de
financement internationales seront re-
lativement petits. Mais la Banque
interaméricaine de développement fi-
nance des projets dans des domaines
tels I’électricité, la construction de rou-
tes et I’enseignement.

Les lois civile et commerciale créent
un climatd’affaires et d’investissement
accueillant. L’attitude du gouvernement
est ouverte est équitable tant A I’égard
de la propriété et de I’investissement
étranger qu’au réglement des litiges
relatifs aux capitaux et au rapatriement
des capitaux.

Le pays posséde une infrastructure
dynamique de promotion des investis-
sements. Il fournit des mesures d’en-
couragement aux fabricants désirant
s’établir dans le pays — surtout lorsque
Pindustrie est susceptible de réaliser
des revenus gréce a I’exportation.

En affaires, il faut prendre les précau-
tions d’usage, et il vautla peine de noter
que le Canadan’apas d’accord bilatéral
de protection des investissements avec
I’El Salvador.
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Pfoduits de
base recherchés
‘au'Nicaragua

Le Canada a une bonne réputation au
Nicaragua et, bien que les exportateurs
doivent étre imaginatifs lorsqu’il s’agit
du transport (aucun moyen direct
n’étant disponible du Canada) ce mar-
ché de quatre millions de personnes
pourrait étre intéressant et lucratif pour
les entreprises en mesure de répondre
aux besoins du pays.

Quelques sociétés canadiennes ont
déja réagi; en 1990, les exportations
canadiennes ont atteint 10,8 millions de
dollars (par rapport a 20,1 millions en
1989). Les exportations ont surtout
consisté en légumes (pommes de terre),
en machines et en piéces électriques.

Cependant, il existe aussi de nom-
breux débouchés en ce qui concemne
I’exportation de mati¢res premiéres et
de matériel industriel, de fournitures
médicales ainsi que de matériel d’hopi-
taux, de transport, électrique, de télé-
communications et agricole.

En fait, aprés presque 12 ans de
ralentissement économique, le
Nicaragua a besoin de presque chaque
produit de base qu’on puisse imaginer.
En paniculier, comme on accorde la
priorité a l’agriculture, au secteur
manufacturier et A la construction, il
devraity avoiruneaugmentationrapide
de lademande de machines, de matériel
et de matériaux dans ces secteurs.

En raison d’une pénurie imminente
d’énergie et de la nécessité d’améliorer
grandement 1'infrastructure dans les
secteurs du transport, de I’eau, des eaux
usées, de I’environnement et de 1’ensei-
gnement, des projets financés al’échelle
internationale devraient intéresser les
sociétés canadiennes, 2 1’avenir. En
outre, le gouvernement recherche de
plus en plus du transfert de la technolo-
gie et des investissements. 1l désire
modifier ses lois afin d’attirer les inves-
tissements étrangers. (Jusqu’a présent,
le Canada n’a pas encore conclu d’ac-
cord de protection des investissements
étrangers avec le Nicaragua).

Le Costa Rica, un pays stable

En 1990, le Canada a exporté des
produits d’une valeur de 25,6 millions
de dollars au Costa Rica. Ce pays

Consell‘f prathu'es“

. L’espagno ,
de’la région- mais. langlaxs est la
langue habituellement utilisée- pour‘
traiter en affalres .

.Le marché d’Aménque ‘ entxale
hautement concurrentiel en raison dei
sa proximité’ des’ pons du sud es
Etats-Unis. : : =

*La quallté est trés 1mponante sur-
tout lorsqu’on fait du commerce avec
de nches gens d’affaxres de la reglon

eles exponateurs canadlens dowent
fournirunservice aprés vente irrépro-
chable dans cette région.

e Les exportateurs devraient étre ﬁn
préts A visiter leurs clients une f01s
I an, préferablement deux f01s

o D’habitude, les 1mportanons sont
payées soit par lettre de crédit confir-
mée soit sur une base de paiement au
comptant sur présentanon des docu-
ments. : :

eLes offres de prxx devralent toujours
étre sur une base CAF et en $Us.
« Dans Ia plupart des pays &’ Amén-;
que cennale, les produits sont assu-
Jettis & deux dronts un droit préc15
établi en $ US par kg brut, plus un
droit ad valorem sur la valeur CAF

« Toutes. les grandes banques cana-;
diennes ont des banques correspon-
dantes dans les capitales de la région;
il est donc facile d’obtenir les docu-
ments d’1mportat19n oud’ exportatxon
nécessaires. :

* Dans les ambassades les delégués
commerciaux peuvent fournir des
conseils sur un certam nombre de
questions. , :
*La participation aux foires commer—
ciales (voir EXPOCOMER i la page
9) s’avére une bonne mamére d’ex-
plorer les kmarchés dans la région.

compte environ trois millions d’habi-
tants et jouit d’une stabilité politique
depuis plus de 100 ans.

Les principales exportations cana-
diennes vers ce pays sont les sui-
vantes : pate, papier, engrais, plastique,
machines et piéces électriques.

Les dépenses importantes du gouver-
nement pour les grands projets seront
limitées a court terme. Toutefois, un
certain nombre de projets financés par
les institutions de financement interna-
tionales pourraient intéresser les entre-
prises canadiennes. Il s’agit des domai-
nesdutransport,de laproductiond’élec-
tricité, du traitement de ’eau et de
I’environnement.

Les lois civile et commerciale assu-
rent un climat accueillant pour le com-
merce etl’investissement. La propriété
et les investissements étrangers, le ré-
glement des litiges commerciaux et le
rapatriement des capitaux sont établis
sur une base nationale. Quant au gou-
vernement, il a une attitude ouverte et
équitable.

Toutefois, les réglements peuvent
étre parfois complexes et 1’on conseille
aux gens d’affaires de prendre les
précautions d’usage lorsqu’ils font du
commerce.

Le gouvernement offre diverses me-
sures d’encouragement aux investis-
seurs qui exportent leurs produits. En
fait, il existe des avantages certains
investir au Costa Rica dans des domai-
nes ol I’on exporte.

En raison du niveau de vie élevé,
du grand nombre de travailleurs spé-
cialisés et d’une infrastructure bien
développée, -le Costa Rica est récem-
ment devenu un pays dans lequel il est
avantageux d’investir en Amérique
latine et dans les Antilles. L’organisme
de promotion des investissements
(CINDE) et le ministére du commerce
extérieur (CENPRO) du Costa Rica
sont bien structurés pour procurer aux
fournisseurs éventuels les renseigne-
ments requis.
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Panama : un marché de 30 millions de $ pour le Canada

Le Panama a toujours été un marché
intéressant (30 millions de dollars an-
nuellement, malgré les sanctions éco-
nomiques américaines imposées pen-
dant le regne de Noriega) pour les pro-
duits canadiens. Ces exportations ont
diminué jusqu’a 15,1 millions de dol-
lars en 1990, surtout a cause de 1’adap-
tation du pays a ’institutionnalisation
démocratique.

Actuellement, tout indique qu’au
cours des quelques prochaines années,
des débouchés s’offriront aux fournis-
seurs canadiens. I1 s’agit surtout de pro-
duits agricoles, de produits alimentaires,
de matériaux de construction, de maté-
riel de télécommunications, de produits
pharmaceutiques, de piéces d’automo-
biles et de produits de consommation
de masse.

Comme I’a révélé CAPAC, un salon
de la construction et des matériaux de
construction qui a eu lieu récemment
dans ce pays, le Panama offre de nom-
breux débouchés aux produits de cons-
truction canadiens. Ce salonaattiré des
acheteurs de tous les coins de I’ Améri-
que centrale. Selonles organisateurs de
CAPAC, des produits et services d’une
valeur allant de 150 4 200 millions de $
US seront importés annuellement.

Les entreprises canadiennes, qu’elles
fournissent des produits ou des services
au secteur public ou privé, seront mieux
servies par un représentant ou un agent
local. Le service commercial de I’am-
bassade du Canada au Costa Rica pos-
séde une solide base de données sur les
importateurs admissibles a la recher-
che de différents produits canadiens.
Certains de ces importateurs sont énu-
mérés a la page 3.

Un autre élément encourageant est
que la communauté financiére interna-
tionale exerce de plus en plus de pres-
sion sur le gouvernement pour que
celui-ci libéralise I’économie, réduise
les tarifs et élimine les quotas restants.
On prévoit que ces-barriéres seront
levées au cours des quelques pro-
chaines années, ce qui créera des possi-

bilités supplémentaires pour les expor-
tateurs canadiens.

Avant d’obtenir des préts des institu- -

tions financiéres internationales, le
Panama doit rationaliser ses dettes im-
portantes. Lorsqu’il aura fait cela, on
s’attend a ce que le pays exécute un
certain nombre de projets d’immobili-
sations dans les domaines du transport

et de I’énergie.

QOutre les débouchés sur le marché
intérieur, le Panama offre les avantages
delazone franche de Colon—deuxiéme
zone commerciale franche au monde a
propos de la superficie — qui sert de
centre de distribution & des centaines de
fabricants qui vendent en Amérique
centrale et du Sud.

Sources de financement et de fonds

Actuellement, des fonds sont 2 1a dis-
position des pays dans la région par
I'intermédiaire des institutions finan-
ciéres internationales (IFI) tellesla Ban-
que mondiale et la Banque interamé-
ricaine de développement (BID).

Des financements moins importants
offrant des débouchés restreints, comme
ceux disponibles par le biais du
Commonwealth Development Corpo-
ration (CDC), le Fonds de développe-
ment industriel, la Private Investment
Corporation et I’Agricultural and
Industrial Reactivation Fund, peuvent
aussi intéresser certains exportateurs.

La Banque de développement de
I’Amérique centrale (Honduras), en
cours de revigoration, est aussi suscep-
tible de financer des projets.

Les projets financés par la Banque
mondiale et la BID en Amérique cen-
trale totalisent plusieurs centaines de
millions de dollars par année et la con-
currence pour ces contrats est forte.

Les exportateurs canadiens de pro-
duits et services désirant poursuivre ces
projets, mais qui sont encore peu fami-
liers avec les IFIs, devraient communi-
quer avec I’'un des bureaux suivants
pour discuter des stratégies de mise en
marché et obtenir des renseignements.

A Ottawa : la Direction des services
financiers et des services aux entrepri-
ses (TPF), AECEC. Tél. : (613) 995-
7251. Télécopieur : (613) 943-1100.

A Washington, DC, le Bureau'de
liaison avec les institutions finan-
ciéres internationales a I’ambassade du

Canada. Tél. : (202) 682-1740.
Télécopieur : (202) 682-7726.

I1 est également possible d’obtenir
des renseignements sur 1’état des pro-
jetsimminents auprés des délégués com-
merciaux dans les ambassades du Ca-
nada au Costa Rica et au Guatemala —
voir ’encadré séparé, page 5.

On peut se procurer de I’'information
sur I’assurance et le financement rela-
tifs aux projets et aux ventes en Améri-
que centrale aupres de la Société pour
I’expansion des exportations (SEE),
151, rue O’Connor, Ottawa KI1P 5T9.
TéL : (613) 598-2500. Télécopieur :
(613) 598-2504.

L’Amérique centrale est un bénéfi-
ciaire principal de I'aide au développe-
ment grice & I’Agence canadienne de
développement international (ACDI),
dont les programmes sont évalués 50
millions de dollars par an.

Les pays de la région sont aussi ad-
missibles aux projets de la Coopération
industrielle de I'’ACDI. L’agence sou-
tient les études préliminaires et de
faisabilité effectuées par des entrepri-
ses canadiennes désirant explorer les
possiblités d’entreprises conjointes et
d’investissements dans le domaine du
transfert de la technologie.

Pour obtenir des renseignements sur
ces programmes de I’ ACDI, communi-
quer avec le si¢ge social de la Coopé-
ration industrielle de 1’ACDI, 200,
promenade du Portage, Hull (Québec)
K1A 0G4. Tél. : (613) 997-7905.
Télécopieur : (613) 953-5024.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)

15 janvier 1992




CANADEXPORT -~

Foires commerciales

Saldh du matériel d’exploitation miniéere au Chili

Santiago — Des sociétés canadiennes
de matériel et de services d’exploitation
miniére sont recherchées pour partici-
per a I’exposition du pavillon canadien
d’ExpoMin’92. L’événement se tien-
dradu 12 au 16 mai a Santiago, capitale
du Chili.

On prévoit que le pavillon d’ Affaires
extérieures et Commerce extérieur Ca-
nada exhibe le plus grand nombre de
produits et de services jamais exposés a
I’extérieur du pays. Aussi, les partici-
pants éventuels devraient s’inscrire ra-
pidement.

Au salon de 1990, 53 entreprises ca-
nadiennes ont déclaré qu’elles pré-
voyaient réaliser des ventes de 14,6
millions de dollars. A la manifestation
de 1992, on s’attend a des résultats
supérieurs. En effet, en plus d’étre le
plus grand marché au comptant du
monde en matériel d’exploitation mi-
ni¢re, le Chili compte investir 4 mil-
liards de dollars dans I’industrie entre
1991 et 1’an 2000. La majeure partie des

investissements sera utilisée pour ré-
soudre les problémes de productivité et
augmenter la capacité de production.
Voici une répartition précise des dé-
penses :
2,07 milliards de dollars pour résoudre
les problémes de fonctionnement;
« 350 millions de dollars destinés a des
programmes de protection de I’envi-
ronnement;
¢ 1,26 milliard de dollars pour agrandir
des usines; et
¢ 320 millions de dollars destinés a
divers autres programmes.
Il existe un autre marché : ce salon de
I’exploitation miniére assorti d'un con-

grés technique attire des délégations de
tousles pays d’ Amérique latine oeuvrant
dans le secteur de I'industrie miniére.

On rappelle aux participants éven-
tuels que tous les produits qu’ils présen-
tentdoiventavoir une teneur canadienne
d’au moins 66 /3 %.

Pour présenter une demande de parti-
cipation ou obtenir de plus amples
renseignements, communiquer avec
M. Paul Schutte, Direction de I’expan-
sion du commerce en Amérique latine
et dans les Antilles (LGT), Affaires
extérieures et Commerce extérieur Ca-
nada, 125, prom. Sussex, Ottawa K1A
0G2. Télécopieur : (613) 943-8806.

Foires commerciales de Panama et Porto Rico

Ville de Panama/San Juan — Un
nombre limité de places est encore
disponible aux pavillons parrainés par
Affaires extérieures et Commerce
extérieur Canada pour les sociétés

Huit foires importantes au Chili

Un certain nombre de foires commer-
ciales se tiendront 4 Santiago (Chili)
tout au long de 1992. Affaires extérieu-
res et Commerce extérieur Canada
compte participer a ces manifestations,
de concertavecl’ambassade du Canada
au Chili.

*FIDAE —8-15 mars—Foireinterna-
tionale de I’air et de I’espace.

« Feria del Hogar — 19 mars - 5 avril
— Foire nationale des produits ména-
gers.

* ExpoMin’92 — 12-16 mai — Salon
du matériel d’exploitation miniére et
des services connexes a I'échelle de
I’Amérique latine. Le Canada partici-
pera avec un pavillon national.
*SOFTEL’92—13-19juillet—Salon
de I’informatique et des télécommuni-
cations i I’échelle de I’Amérique la-
tine. Le Canada aura un pavillon natio-
nal. )
* ExpoFrut’92 — 30 aoiit - 5 septem-

bre — Salon national des exportateurs
de fruits.

« Edifica—29 septembre - 3 octobre —
Salondes fournitures, du matériel et des
servicesdestinés al’industriedelacons-
truction, Une partie du salon sera con-
sacrée a I’environnement.

* FISA’92 — 28 octobre - 8 novembre
—Lafoire internationale laplus grande
du Chili; elle attire des exposants de
plus de SO pays. Le Canada aura un
pavillon national. :
« ExpoPesca — 2-5 décembre — Foire
commerciale nationale des industries
de la péche et de I’aquaculture.

Pour obtenir d’autres renseignements
surcesmanifestations, s’adressera Mme
Gail Cockbum, Direction de 1’expan-
sion du commerce en Amérique latine
et dans les Antilles (LGT), AECEC,
125, prom. Sussex, Ottawa K1A 0G2.
Tél. : (613) 996-5549. Télécopieur :
(613) 943-8806.

désirant participer aux foires commer-
ciales qui auront lieu au Panama et a
Porto Rico.

EXPOCOMER’92 se tiendra du 11
au 16 mars dansla ville de Panama. Elle
intéresseraen particulier les entreprises
canadiennes de produits alimentaires,
les firmes de construction et de quin-
caillerie, les fabricants d’accessoires
automobiles, de matériel informatique
etde founitures de bureau, ainsi que les
entreprises spécialisées dans les domai-
nes de télécommunications, médecine
et soins médicaux.

La20th Annual Food and Food Ser-
vices Equipment Trade Show (20°
foire commerciale des produits alimen-
taires et du matériel pour services ali-
mentaires) se tiendra du 25 au 27 avril
1992 a San Juan. L’exposition est sur-
tout axée sur le marché portoricain (les
exportations canadiennes de produits
alimentaires 'y atteignent en moyenne
525 millionsde dollars). Elle attire aussi
des gens d’affaires voisins des Antilles.

Pour de plus amples renseignements,
communiquer avec M. Jon Dundon,
Direction de I’expansion du commerce
en Amérique latine et dans les Antilles
(LGT), AECEC, 125, prom.” Sussex,
Ottawa K1A 0G2. Tél. : (613) 996-
6921. Télécopieur : (613) 943-8806.

)
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Contrats décrochés

Lal ordanie

(Suite de la premiére page)

licence d’importation, accordée habi-
tuellement sans trop de difficulté. En
outre, seuls les produits enregistrés peu-
vent €tre importés et ne peuvent étre
vendus que lorsqu’ils sont enregistrés
aupres du ministére de 1a Santé.

D’apres le rapport, les autorités
jordaniennes tentent d’utiliser les re-
tards d’enregistrement pour s’assurer
que seuls les requérants sérieux percent
sur le marché.

A titre de fabricant principal d’une
vaste gamme de dispositifs médicaux,
le Canada pourrait pénétrer le marché
dans ce secteur, a condition que les
Jordaniens jugent que la qualité justifie
les prix supérieurs.

Le rapport révele également les pro-
duits qui pourraient se vendre le mieux,
a savoir : les dispositifs reliés a ’anes-
thésie et a la médecine pulmonaire, aux
maladies cardio-vasculaires, aux soins
dentaires, a1’oto-rhino-laryngologie, la
gastro-entérologie et’urologie, I’héma-
tologie, I'immunologie, la neurologie,
I’obstétrique et 1a gynécologie, 1’oph-
talmologie, laradiologie, la chirurgie et
la toxicologie.

L’ambassade pourrait disposer de
ressources limitées dans le cadre du
Canada Fund Inc. (CFI) pour aider les

sociétés canadiennes a explorer cer-
tains de ces débouchés éventuels.

Pour obtenir de plus amples rensei-
gnements sur le secteur médical en
Jordanie, ou surla maniére d’obtenirde
I’aide de la CFI, communiquer avec
I’ambassade du Canada a I’adresse sui-
vante : Commercial Division, Canadian
Embassy, P.O. Box 815403, Amman,
Jordan. Tél. : (011-962-6) 666-124/5/
6. Télécopieur : (011-962-6) 689-227.
Télex : (Code de destination : 0493)
23080 (23080 CANAD JO). .

Hermes Electronics Ltd., & Dart-
mouth, a remporté un contrat de la Cor-
poration commerciale canadienne
(CCC) d’une valeur de 5,2 millions de
$ US pour fournir des bouées sonores a
la marine américaine.

Bristol Aerospace Limited, 3 Winni-
peg,adécroché trois contrats de la CCC
d’une valeur totale de 2,6 millions de $
US pour la fabrication et la fourniture,
a I’Armée de I’air des Etats-Unis, de
stabilisateurs et d’autres composants
pour les avions F-5.

Canada-China Geoscience, Markham,
a obtenu un contrat de 286 000 $ CAN
de la China National Coal Corporation
pour la fourniture de matériel géotech-
nique et informatique, d’instruments
géophysiques, ainsi que de la formation
adesentreprises d’exploitation miniére
en Mongolie-Intérieure et a un institut
de recherche & Peking.

Liftking Inc., 2 Woodbridge, a décro-
ché un contrat de la CCC évalué a 1,5
million de $ US. Il s’agit d’une modi-
fication de contrat qui prévoit la fabri-

Centres du commerce international

Affaires extérieures et Commerce extérieur
Canada, ainsi qu'Industrie, Sciences et
Technologie Canada ont mis sur pied des Cen-
tres du commerce international qui offrent une
vaste gamme de services aux exportateurs
canadiens.

Terre-Neuve M‘anitoba
Tél. : (709) 772-5511 Tél. : (204) 983-8036
Tcop. : (709) 772-2373 | Tcop- : (204) 983-2187

fle-du-Prince-Edouard | Saskatchewan

Tél. : (902) 566-7400 (Saskatoon)

Tcop. : (902) 566-7450 | Tél-: (306) 975-5315
Tcop. : (306) 975-5334
(Regina)

Tél. : (306) 780-5020
Tcop. : (306) 780-6679

Alberta

Nouvelle-Ecosse

Tél. : (902) 426-7540
Tcop. : (902) 426-2624
Nouveau-Brunswick
TéL : (506) 851-6452 (Edmonton)

Teop.:(306)851-6429 | 1 . (403) 495.2944

Québec Tcop. : (403) 495-4507
TéL : (514) 283-8185 (Calgary)

Tcop. : (514) 283-8794 | T¢l.: (403) 292-6660
Ontario Teop. : (403) 292-4578
Tél. : (416) 973-5053 Colombie-Britannique
Tcop. : (416) 973-8161 TéL. : (604) 666-0434
Tcop. : (604) 666-8330

- Contrats décrochés

cation et la fourniture de chariots éléva-
teurs tous terrains 2 1I' Armée de I’air des
Etats-Unis.

Le Groupe Canadair de Bombardier
Inc., 3 Montréal, a vendu un avion a
réaction Challenger 601-3A i la
Turquie. La Société pour I’expansion
des exportations (SEE) a appuyé cette
transaction en accordant un prétde 15,8
millions de $ US.

Canadian Marconi Company,a Mon-
tréal, fabriquera et fournirade I'équipe-
ment d’essai spécialisé au commande-
ment des systémes d’aviation de 1’Ar-
mée de terre des Etats-Unis, dans le
cadre d’un contrat de 3 millions de $ US
attribué par la CCC.

Computing Devices Company, a Otta-
wa, fournira alI’armée américaine, pour
1,6 million de $ US, des services de
soutien technique pour laconception, la
mise au point, la fabrication et la mise a
I’essai de systémes antérieurement four-
nis par la société Computing Devices.

International Submarine Safaris
(Canada) Ltd., 2 Port Coquitlam, li-
vrera un sous-marin de classe Odyssée,
d’une capacité de 36 passagers, A une
société établie & Djakarta (Indonésie).
La SEE financera la vente jusqu’a con-
currence de 3,4 millions de $ US.

Royal Machine Manufacturing Ltd.,
a Woodbridge, fournira A une entre-
prise au Mexique une chaine d’extru-
sion. La SEE financera la transaction
jusqu’a concurrence de 501 500 $ US
parl’intermédiaire d’une ligne de crédit
établie avec la Banco Nacional de
Comercio Exterior, S.N.C.

West Heights Manufacturing, 2
Kitchener, fabriquera et livrera a I’Ar-
mée de I'air des Etats-Unis des assem-
blages de train d’atterrissage principal.
Le contrat de la CCC s’éleve A 1,1
million de $ US.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Nouvelles commerciales

L’ Australie : florissant marché des piéces pour camions

C’est le'moment ou jamais pour les
exportat'euqrs fcgmadiens de pieces pour
camions d’explorer ce marché en
Australie. Presque toutes les tendances
indiquent une forte croissance dans ce

Modification des
tarifs en Argentine

Ladéréglementation récente de1’éco-
nomie en Argentine a entrainé, depuis
le 1 novembre 1991, la modification
d’un certain nombre de tarifs d’impor-
tation :

* Les droits de 22 % (inchangés) s appli-
quent a des produits a valeur ajoutée
élevée (biens de production, vétement,
produits en acrylique, tubes sans sou-
dure).

+ Les droits de 13 % (auparavant de
11 %) s’appliquent aux produits inter-
médiaires (acier et fer), aux matériaux
d’emballage (papier, papier d’étain),
aux matériaux pétrochimiques (poly-
éthylene, PVC) et aux produits alimen-
taires transformés (huile, farine, pro-
duits en conserve).

« Les droits de 5 % (auparavant de 0 %)
s’appliquent aux matiéres premiéres que
I'on ne trouve pas en Argentine et a
celles dont la balance commerciale est
positive (viande de boeuf, céréales).

¢ Les articles exempts de droits sont,
entre autres, les biens de production
non fabriqués en Argentine, leslivres et
les beaux-arts.

Toutes les importations comportent
les frais supplémentaires suivants : 3 %
pour I’accumulation de données statis-
tiques et 16 % pour la taxe sur la valeur
ajoutée (TVA). Lorsque les produits
sont expédiés par mer, on paie 12 % de
plus au Merchant Marine Fund.

Pourobtenird’autres renseignements,
communiquer avec M™ Gail Cockbum,
Direction de I'expansion du commerce
en Amérique latine et dans les Antilles
(LGT), AECEC, 125, prom. Sussex,
Ottawa K1A 0G2. Tél. : (613) 996-
5549. Télécopieur : (613) 943-8806.

secteur évalué a environ 750 millions
de dollars australiens par an.

Ce sontlesconstatationsde base d’une
étude intitulée A Survey of the Market
in Australia for Imported, Non-OEM
Medium and Heavy Truck Parts (y
compris les piéces pour remorques,
nouvelles et remises a neuf). Cette étude
a été établie en septembre 1991 par le
consulat du Canada & Melbourne.

Opération
fraises

Une entreprise du Québec qui a
participé a un salon agricole au
Moyen-Orient en novembre 1989 a
littéralement semé les graines de son
propre succes!

A la suite de contacts établis au
salon, Pappenier et Masse, de
St. Césaire, a envoyé la deuxieme
cargaisonde 750 000 semis de fraises
aux services agricoles de Mirak, a
Sharjah (Emirats arabes unis).

Les ventes devraient se répéter car
les fraisiers doivent étre remplacés
chaque année en raison de la chaleur
estivale.

Dans le cadre de ce qu’on a appelé
“opération fraise”, les semis ont été
expédiés, via Air Canada, du Québec
a I’aéroport de Heathrow a Londres,
transférés par camion vers I’aéroport
de Gatwick puis envoyés a Dubai par
Emirates Air. .

Un vigoureux contrdle de la tempé-
rature et de ’humidité ainsi qu’une
excellente synchronisation ont été cru-
ciaux. Les semis ont été plantés dans
les Emirats arabes unis moins de 48
heures aprés leur retrait du sol
québécois.

Les fraises seront récoltées quel-
ques mois plus tot que d’ordinaire
grace 4 la bonne qualité des plantes et
a leur transport sans heurts et rapide.

Croissance du marché

D’autres constatations, extraites d’une
analyse portant sur le volume de pi¢ces
importéesentre 1985 et 1989, indiquent
une croissance continue et des débou-
chés accrus pour les exportateurs cana-
diens. On y retrouve en outre :
+Le marché des moteurs et des pieces de
moteur importés (blocs, pistons, vile-
brequins, etc.) est passé de 121 millions
4250 millions de dollars.

* Le marché des transmissions et des
pi¢ces pour transmissions importées
(boites de vitesses, arbres de roues, pom-
pes, etc.) est passé de 36,5 millions a 70
millions de dollars.

e Le marché des différentiels et des
pieces pour différentiel importés (pom-
pes de lubrification, engrenages hélicoi-
daux, roues dentées, etc.) est passé de
52,5 millions a 100 millions de dollars.
* Le marché de systemes de suspension
et de direction importés ainsi que des
pieces connexes (ressorts en métal eten
caoutchouc, coussins d’air, pivots de
fusée et ensembles, etc.) est passé de
28,5 millions a 50 millions de dollars.
« Le marché de freins et de pieces pour
freins importés (patins de freins a dis-
ques, surpresseurs, syst¢tmes de con-
tréle de remorques, etc.) est passé de
78,5 millions a 150 millions de dollars.
+ Le marché d’autres pigces importées
(filtres, miroirs, matériel de sécurité,
etc.) est passé de 74,5 millions a 130
millions de dollars.

En plusde fournir des renseignements
surles taxes, les tarifs et les systemes de
distribution, 1'étude énumére les im-
portateurs, les fabricants de remorques,
les associations de véhicules commer-
ciaux, les foires commerciales, les pu-
blications et les bureaux commerciaux
du Canada en Australie.

Ilestpossible d’obtenir des exemplai-
res de I’étude aupreés de la Direction de
I’expansion du commerce en Asie et
dans le Pacifique Sud (PST), Affaires
extérieures et Commerce extérieur Ca-
nada, 125, prom. Sussex, Ottawa K1A
0G2. TélL. : (613) 996-0917. Téléco-
pieur : (613) 996-4309.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Publications/Calendrier

Une étude intitulée Market Study of
the Software Industry in Chile (#
113L.A) a été effectuée a lademande de
I’ambassade du Canada a Santiago.
L’ouvrage indique que le secteur du
matériel informatique est bien déve-
loppé. Cependant, une pénurie de logi-
ciels de pointe engendre la création de
débouchés pour les exportateurs cana-
diens de logiciels.

Les domaines dans lesquels la de-
mande de logiciels est la plus grande
sont les suivants :

* le secteur de I’exploitation miniére
(logiciels spécialisés pour les systémes
de contrdle, la planification des opéra-
tions, ladétermination des réserves ainsi
que les simulations et les procédés
d’ingénierie);

* les systémes d’information géogra-
phique (levée topographique A distance,
géologie, contrdle de I’exploitation des
foréts, gestion du niveau phréatique,
pécheries et recherche agro-alimen-
taire); et

« les établissements financiers, indus-
triels et gouvernementaux (bases de
données spécialisées et personnalisées,
et logiciels de planification des opéra-
tions et de programmation).

D’autre part, I’étude conseille aux
exportateurs de logiciels d’établir des

partenariats avec des entreprises loca-
les afin d’exporter vers des marchés
latino-américains dans des pays tiers.
On peut se procurer des exemplaires de
I’étude auprés d’Info Export — voir
I’encadré ci-dessous.

Taiwan, le guide des gens d’affaires
est une source d’information qui
contient des informations sur la
facon de faire des affaires 2 Taiwan.
Il traite, entre autres, des préparatifs
pour percer sur le marché de Taiwan,
des classifications des importations,

des barriéres tarifaires et non tari-
faires, des noms commerciaux et de
I’emballage, des réseaux de distri-
bution, des clauses contractuelles
spéciales, des accords de concession
de licences et des investissements
directs. Le guide, qui colite 20 $ plus
5 $ de frais d’expédition, est imprimé
séparément en anglais et en frangais.
On peut se le procurer aupres de I’édi-
teur, La Fondation Asie Pacifique du
Canada, 1253, avenue McGill, bureau
195, Montréal (Québec) H3B 2YS5.
TéL : (514) 871-9481. Télécopieur :
(514) 871-1269.

Au Calendrier

Toronto — 21 janvier — Exporting to
the U.S.-The Challenging Market (ex-
porter vers les Etats-Unis - le marché
plein de défis) est le théme d’un sémi-

naired’unedemi-journée offertal’inten-

tion des petites et moyennes entreprises
désirantexplorerles marchés aux Etats-
Unis. Pour s’inscrire (50 $) ou obtenir
de plus amples renseignements, joindre
le ministere de 1I’Industrie, du Com-
merce etde laTechnologie de]1’Ontario,
a Toronto. TéL. : (416) 491-7680.

Le nouveau numéro de télécopieur de
I’ambassade du Canada & Bucharest,
Roumanie, est (011-40-0) 12-03-66.

La nouvelle adresse de I’ambassade

du Canada a Buenos Aires, Argentine,
est 2828 rue Tagle, 1425 Buenos Aires,
Argentine. Tél. : (011-54-1) 805-3032.
Télécopieur : (011-54-1) 806-1209.

Le nouveau numéro de télécopieur du
bureau commercial du Canada i
Karachi, Pakistan, est (011-92-21)
551175.

Ottawa — 12 février; Montréal — 13
février; Halifax — 14 février; Toronto
— 17 février; Winnipeg — 18 février;
Calgary — 20 février; Vancouver —
21 février— Séminaires sur les thémes
suivants : les nouvelles modifications
importantes apportées au Systéme de
contrle des exportations du Canada, et
le marché croissant des produits de haute
technologie en Europe de I’Est. Con-
tacter M. George Rogerson, Associa-
tiondes exportateurs canadiens, Ottawa.
Tél. : (613) 238-8888. (Voir I’article &
la premiére page).

Ottawa — 20 février — Les politiques
internationales en mati¢re de compen-
sation, la gestion et les bénéfices indus-
triels régionaux gouvernementaux sont
les sujets qui seront discutés A cette
réunion du Forum sur la participation
industrielle. Communiqueravec M. Bob
Brown, Ottawa. Tél.: (613) 733- 0704.
Télécopieur : (613) 741-6013.

s

teurs canadiens. Les sociétés canadiennes

Pour obtenir les publications d'AECEC, faire
officiel de la société, au (613) 996-9709,

Info-Export est un centre qui offre des services de conseils et de

rcnselgncmcnts aux exporta-

r qui s’intéressent A I'exportation peuvent communiquer
sans frais avec Info-Export au 1-800-267-8376 (région d'Ottawa : 993-6435).

parvenif par télécopieur une demande sur papier
lndxqucr le code de la publication (entre parenthgses).

Retourner en cas de non livraison a

CaNADExporT (BPT)
125, prom, Sussex
Ottawa (Ont.)
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La Corée, un marché en pleine croissance

par Don Wight

Sur la scéne économique internatio-
nale, la Corée occupe, en Asie, la
deuxieme place aprés le Japon comme
puissance économique. Tout laisse
croire que cette nouvelle puissance
industrielle de la région du Pacifique
continuera a étre florissante.

Al’échellemondiale, laCorée se place
au 13¢rang pour ce qui estde lataille de
I’économie (le Canada : 7¢), au 10°rang
comme pays commercial (le Canada :
5¢) et compte 11 entreprises sur la liste
Global 500 de Fortune (le Canada en
compte 12).

La Corée investit de plus en plus au

Canada. Ce demier occupe la troisiéme
place comme destination des investis-
sements aprés les Etats-Unis et
I’Indonésie. (L’investissement coréen
direct au Canada est d’environ 370
millions de dollars, mais les “biens sous
controle” peuvent atteindre deux mil-
liards de dollars).

Bien que le marché coréen soit diffi-
cile a percer, il offre d’immenses dé-
bouchés aux exportateurs canadiens
assidus, soucieux de la qualité et persé-
vérants. En novembre 1991, une mis-
sion commerciale de 26 entreprises
spécialisées dans les domaines des télé-
communications, de I’énergie nucléaire

Pour faire des affaires en Corée

Le marché coréen est I'un des plus
difficiles aumonde a percer. Lesrensei-
gnements ne sont pas faciles a obteniret
les exportateurs devront utiliser plu-
sieurs sources d'informations pour con-
trer le grand nombre de régles et de
réglements obscurs ainsi que le systéme
de distribution.

Pour réussir, il faut adopter une straté-
gie en trois points consistant & avoir

recours aux services d’une entreprise
locale, au service commercial de I’am-
bassade du Canada, a effectuer des visi-
tes et A communiquer de fagonréguliére
avec ses contacts.

D’abord, il est nécessaire de choisir
un partenaire coréen de bonne réputa-
tion (un agent, un expert-conseil, un
importateur direct ou un partenaire
d’entreprise conjointe) avec lequel il
faudra rester réguliére-

ment en contact afin de

COMMERCE CANADA-COREE
STATISTIQUES D'EXPORTATION
JANVIER-SEPTEMBRE 1990/1991 - 000 $ CDN
Produits 1991 1990
Combustibles minéraux 332 642 255 025
Fer et Acter 208 906 46 801
Pulpe de bois 128 228 97 327
Engrais organiques 113 780 109 228
céréales 84 845 18 308
Minerais et scories 74 563 130 141
Aluminium et ses dérivés 73641 63 547
Fertilisants 41 522 33982
Pulpe et paplers 36 947 16015
Machinertes 35535 33638
Total: 1473664 1140767

s’assurer que les instruc-
tions en mati¢re de
marketing sont suivies.
Votre partenaire coréen
est la clé de votre succés
s0 | 2 long terme sur le mar-
346 | ché.

" Ensuite, il faudra con-
363 sulter I’ambassade au dé-
-43 | butde vos plans de déve-

;Z loppement de marf:hé.
131 | Lescadres commerciaux

6 | de I’ambassade peuvent

vous suggérer des agents

Variation

29

(Voir page 9 : Conseils.)
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Affaires extérieures et
Commerce extérieur Canada

et de I’automobile, menée par
M. Michael Wilson, ministre du Com-
merce extérieur, a constasté que les
Canadiens ont obtenu — et continuent
a obtenir — des résultats impression-
nants sur ce marché. ‘

En 1991, le commerce bilatéral R
entre le Canada et la Corée a atteint
des niveaux record : plus de quatre
milliardsde dollars canadiens; le Canada

est passé pour la premiére fois en
plus d’une décennie d’un déficit a
un excédent commercial — les expor-
tations ont augmenté de 30 % jusqu’a
environ 2,1 milliards de dollars cana-
diens.

On s’attend a ce que cette tendance
continue en 1992 (mais pas aux niveaux
de 1991).

Débouchés -

Les débouchés sont traités plus en
détail ailleurs dans ce numéro; en voici
un résumé :

« La demande intérieure demeure in-
changée dans les domaines de 1’auto-
mobile, de I’énergie, du transport, des
communications, de 1’aérospatiale, de
la défense, de I’environnement, du lo-
gement et des besoins en poisson et
aliments.
» Les possibilités d’exportations
canadiennes de richesses naturelles
(Voir page 5 : Un marché.)
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Nouvelles commerciales

La Colombie-Britannique tient une exposition

A

permanente d_eiproduits et de services a exporter

Jusqu’a présent, 275 exportateurs de
la Colombie-Britannique (C.-B.) ont
exposé les produits et services qu’ils
peuvent exporter a des clients éven-
tuels du monde entier — et ils n’ont
méme pas eu a quitter la province.

dustries, par conséquent, seuls des ordi-
nateurs ou des produits en bois sont
exposés, a dit M. Shimazu. Mais dans
ce cas, c’est trés global.”

En outre, les participants exposent

du Lower Mainland de la C.-B. appré-
cient aussi I'installation.

“L'exposition fournit un premier con-
tact idéal aux sociétés telles que la n6-
tre, qui dépendent des marchés exté-

rieurs sur le plan du commerce,

Et ce, parce qu’ils ont exposé
leurs produits a la B.C. Trade
Showcase, une installation perma-
nente aucentre-ville de Vancouver,
qui attire régulierement des visi-

Les avantages d’une foire
commerciale internationale a
une fraction du cofit.

mais qui n’ont pas de bureau a
Vancouver,” dit Mme Sabine
Presch de Dinoflex Manufacturing,
a Salmon Arm.

Etabli par la British Columbia

teurs d’affaires de la collectivité
commerciale internationale ainsi qu'un
grand nombre de consuls en poste a
Vancouver.

Construite sur le modele du World
Trade Centre Showcase a Taipei, I’ins-
tallation de 6 000 pieds carrés offre aux
personnes d’affaires étrangeres la pos-
sibilité d’examiner, 4 un seul endroit,
ce qu’ils voudraient importer, et elle
permet aux fabricants d’exposer ce
qu’ils peuvent exporter.

Les exposants louent une superficie
dans une zone divisée en quatre sec-
teurs industriels : 1a haute technologie,
le secteur manufacturier général, les
services et ’alimentation.

NoriaShimazu, directeur du Business
Conference au Japon, a été impres-
sionné par I’apercu idéal que I'exposi-
tion a fourni a la mission commerciale
qu’il a menée en C.-B.

“D’habitude, on visite certaines in-

leurs produits 4 I’échelle internationale
a un cofiit de loin inférieur a celui des
foires commerciales.

M. Walt Nordstrand, de Canac/
Microtel, affirme que I'exposition offre
aux entreprises les avantages d’une foire
commerciale internationale a une frac-
tion du coiit. ‘

Les entreprises situées a 1’extérieur

Trade Development Corporation,
I'exposition est située prés du World
Trade Centre 2 1aCanadaPlace,601, rue
Cordova ouest, Vancouver. Les heures
de visite sont 9 h a 17 h, du lundi au
vendredi.

Pour de plus amples renseignements,
communiquer avec Astrid Levelt. TéL. :
(604) 775-0374. Télécopieur : (604)
660-4166.

Les nouveaux numéros de téléphone
duhaut-commissariata Islamabad sont
les suivants : TéL : (011-92-51) 211-
541; Télécopieur : (011-92-51) 211-
540. Section commerciale : (011-92-
51) 211-541

Rédacteur en chef :
René-Frangois Désamoré
Rédacteur: Don Wight
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Pour vous abonner, expédiez votre carte de visite 2 I'adresse ci-dessous. Pour un changement
d'adresse, renvoyez I'étiquette avec le code. Prévoir quatre 2 six semaines de délai. :
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Les nouveaux numéros de 1‘ambas-
sade du Canada a Brasilia, Brésil sont:
Tél. : (011-55-61) 321-2171; Téléco-
pieur:(011-55-61)321-4529\321-3257.

Les nouveaux numéros de 1‘ambas-
sade du Canada a Riyadh, Arabie
Saoudite sont les suivants : Section
Commerciale : (011-966-1) 488-0137

Les nouveaux numéros du haut-com-
missariat a Nairobi, Kenya sont ; Ték. :
(011-254-2) 214-804; Télécopieur :
(011-254-2) 226-987/216-485
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Débouchés commerciaux

Les délégués commerciaux au Costa Rica
possédent actuellement une base de don-
nées sur Ie{ti_nipqrtateurs qui désirent re-
présenter diversés entreprises canadiennes.
Quelques-unes de ces sociétés salvado-
riennes, que les entreprises canadiennes
intéressées devraient contacter directement,
sont énumeérées ci-dessous. (Nous rappe-
lons aux personnes d’ affaires qui tentent de
communiquer avec ces sociétés par télé-
phone ou télécopieur qu'une pénurie de
lignes téléphoniques au Salvador rend par-
Jois la communication difficile. Il faut étre
persévérant.)
¢ Carlos P. Guzman, Presidente, Delta
Ingenieros S.A. de C.V. recherche des
fournisseurs de services et de matériel
pour: commutation en télécommuni-
cations, projets d’énergie électrique,
sous-stations,
transformateurs
et groupes élec-
trogenes d’ur-
gence. Apartado
P. 3045 CTRO.
GBNO, San Salvador, El Salvador.
Tél. : (503) 23-2265.

« Carlos P. Guzman, Meditron S.A. de
C.V.recherche du matériel de labora-
toire et médical devant étre utilisé dans
des hopitaux etdes cliniques. Apartado
01-14, San Salvador, El Salvador.
TéL : (503) 26-5665/25-3894. T¢lé-
copieur : (503) 25-4073.

« Arturo Araujo, Gerente Regional,
Apollo Connection (qui a des bureaux
en Californie et en Floride) recherche
des fournisseurs de fruits de mer en
conserve et d’autres produits alimen-
taires, du lait en poudre, du papier
hygiénique, des détergents emballés
pour la vente au détail, ainsi que du
matériel d’emballage de petits pro-
duits. San Salvador, El Salvador.
TéL : (503) 24-4159. Télécopieur :
(503) 24-4159.

* Lois Perez Mendoza, directeur
adjoint des achats, Sigma S.A., recher-
che des fournisseurs de machines
pour la fabrication d’emballages
souples en plastique ou en papier, en
cartondoublurekraft,de papier pour
lafabrication de gobelets, ainsi que de
résines plastiques. San Salvador, El
Salvador. Tél. : (503) 27-1611.

Télécopieur : (503) 27-4411.

* Mario Meuendez, propriétaire,
Industrias Menvel S.A.de C.V.,recher-
chedes foumnisseurs de duralumin pour
le moulage par injection, de machi-
nes pour moulage par injection et de
produits pharmaceutiques. San
Salvador, El Salvador. Tél. : (503) 22-
1462. Télécopieur : (503) 21-3501.

« Carlos Imberton, Gerente General, C.
Imberton S.A. de C.V., recherche des
fournisseurs de fruits de mer en con-
serve et de produits pharmaceuti-
ques. San Salvador, El Salvador.
TéL : (503) 28-3203/25/26. Téléco-
pieur : (503) 28-3237.

* JoseRoberto Castaneda Vega, Gerente

Débouchés au Salva_dor'_

General, Emidin S.A. de C.V. désire
représenter, de fagonexclusive, des four-
nisseurs de matériel de laboratoire et
dentaire, des appareils de radiologie
portatifs, des produits de consomma-
tion cardio-vasculaires, des instru-
ments d’inoculation et du matériel
ophtalmologique. San Salvador, El
Salvador. Tél. : (503) 25-2494.
Télécopieur : (503) 21-3464/21-1558.

¢ Dr. J. Leonel Pacheco, Gerente
General, Importaciones Cientificas, re-
cherche des fournisseurs de matériel
thérapeutique pour les troubles
respiratoires, de DOPLEX foetal, des
stérilisateurs, des stéthoscopes, du
matériel de diagnostic du diabéete,
des injecteurs d’insuline et autre
matériel de soins médicaux person-
nels. San Salvador, El Salvador.
Tél.:(503)23-7270. Télécopieur: (503)
73-0125. ’

. Carlos Raul Majano, Goldtree Liebes
S.A. de C.V., recherche des fournis-
seurs de petits groupes électrogénes
(10KV-20KY), des lampes et du ma-
tériel électrique en général. P.O. Box
195, San Salvador, El Salvador.
Tél. : (503) 71-1055/2211. Téléco-
pieur : (503) 22‘-3616.

« Mauricio Diaz Soria, Liza S.A. de
C.V.,recherche des fournisseurs d’her-
bicides, d’insecticides, de fongicides
(dimilin, paraguat) d’insecticides sans
danger pour I’environnement et de
petits pulvérisateurs. Apartado 103,
San Salvador, El Salvador. Tél. : (503)
28-2044. Télécopieur : (503) 28-1508.

« Santiago Hernandez, président,
Grafica Internacional S.A. de C.V., re-
cherche des fournisseurs de différents
genres de papier (bond, kraft, papier
pour périodiques, pite a papier
thermosensible, carton). Apartado 2560,
San Salvador, El Salvador. Tél. : (503)
71-3528. Télécopieur : (503) 71-3202.

» Matthijs Mulders, Gerente General,
Centro Quimico
de El Salvador
S.A. de C.V,, re-
cherche des four-
nisseurs de matie-
res brutes indus-
trielles pour les industries pharma-
ceutiques, alimentaires et d’aliments
pour animaux. Apartado Postal 2373,
Parque Industrial, San Salvador, El
Salvador. T¢l.:(503)27-1550/27-1493/
77-2267. Télécopieur : (503) 27-1647.
Télex : 20699.

» Margarita Velasquez de Bustillo,
Electro:Parts, recherche des fournis-
seurs de tous les types de matériel de
laboratoire et d’hopital. Condominion
Lisboa cal, No. 1 Calle San Antonio
Abad y Avenida Lisboa S.S., San
Salvador, El Salvador. Tél. : (503) 74-
4322. Télécopieur : (503) 74-22717.

* Norma de Palacios, Delicia S.A. de
C.V,, recherche un fournisseur de pa-
pier spécial et de papier fin pour ’em-
ballage d’aliments et de confiserie.
San Salvador, El Salvador. Tél. (503)
71-6114/22-7722. Télécopieur : (503)
71-5558.

» Jose Arturo Quijano, Presidente,
Quijanos Hnos, recherche des véhicu-
les de fort tonnage, des autobus, des
pieces de rechange et des pneus.
Colonia AlcolhuatanPol. 4, #23, Ciudad
Delgado, El Salvador. Tél. : (503) 76-
1297/76-3205. Télécopieur : (503) 76-
3205 (soir).
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Foires commerciales

Leipzig 1992 — Calendrier des foires

Du 5 au 10 mars — UNITEC-Foire
spécialisée pour la technique indus-
trielle: gestion des matériaux (produits
de la métallurgie, fournitures et appro-
visionnement de 1’industrie, compo-
sants); fabrication (outils, technique de
la soudure et de la coupe, fonderie,
technique de 1’automatisation, techni-
que d’entrainement, C.F.A.O./F.1.0.);
intallations industrielles; savoir-faire et
technologies; prestations de service.

Foire spécialisée pour la technique
écologique et la protection de ’envi-

ronnement: assainissement des dom-

mages écologiques du passé; protection
de I’air; eau/eaux usées; décharge de
déchets et recyclage; protection contre
Ie bruit; prestations de service et infor-
mation.

Foire spécialisée pour I’ingéniérie de
la circulation et la logistique: syste-
mes de transport/technique de transbor-
dement (véhicules sur rails, chariots de
manutention, équipements de trans-
bordement pour les entrepdts, terminus
et ports, containers et emballages de
transport); technique de stockage
(installation des stocks, réservoirs, sys-
temes de palettisation); prestations de
service de transports( services de
transports, trafic de marchandises, ex-
pédition et ‘just in time*).

Foire d’information de 1’économie
de marché «Savoir I'un de autre-
agir ensemble»: secteur industriel
(économiede’entreprise, financement,
législation économique et droit du tra-
vail, importation-exportation, mar-
keting, étude et développement, trans-
fert de technologie); information des
citoyens (marché du travail, droit de
bail, propriété du logement, sécurité
sociale, formation et perfectionnemnt,
administration de la justice).

JRS————

Du 21 au 24 mars—Foires de Leipzig

pour les biens de consommation.

Du 4 au 12 avril—Auto '92: Voitures
de tourisme, véhicules utilitaires de tou-
tes sortes; véhicules a deux roues; mo-
bile homes et caravanes; pices de re-
change etaccessoires; lubrifiants et pro-
duits d’entretien; équipements de ga-
rage et d’ateliers de réparation, service
automobile; prestations de service con-
cernant I’automobile.

Du 25 avril au 3 mai—Foire de
Leipzig: Maison-Jardin-Loisirs

Pourdesplusamplesrenseignements,
contacter M. Carlos Pechtel, Agent gé-
néral pour le Canada, Leipzig Fair,
Canada Office, 11231 avenue Jasper,
Edmonton (Alberta), TSK OLS. Tél. :
(403) 482-3427. Télex : 037-2991.
Télécopieur : (403) 488-0350. Sans-
frais : 1-800-661-222].

Wine Japan ’92 ouvre la porte
au marché asiatique

Tokyo — Le 4e congrés international
de vin, de spiritieux, de bitre et de
boissons, Wine Japan '92, se tiendra du
27 au 30 mai au Sunshine City
Exhibition de Tokyo.

La participation 2 Wine Japan est
considérée comme la fagon la plus ren-
table de pénétrer ce secteur croissant
rapidement de I’économie japonaise;
elle permet aussi de percer sur les nou-
veaux marchés dela Corée et de Taiwan.

En outre, les exposants pourront en-
trer en contact avec plus de 12 000
acheteurs professionnels dont notam-
ment des importateurs , distributeurs,
grossistes, hoteliers, restaurateurs, dé-

taillants, gérants de bars et de clubs,
organismes gouvernementaux, asso-
ciations commerciales, traiteurs d’en-
treprises et de compagnies aériennes.
Le nombre de places étant limité, les
participants éventuels devraient s’ins-
crire rapidement.

Pour s’inscrire ou obtenir d’autres
renseignements sur Wine Japan’92,
communiquer avec le représentant ca-
nadien de I’organisateur du salon, M.
Derek Complin, président, UNILINK,
50, Weybright Court, bureau 41,
Agincourt (Ontario) M1S 5A8. Tél. :
(416) 291-6359. Télécopieur : (416)
291-0025. Télex : 06-968027.
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Supplément : La Corée

Un marché
en croissance
(Suite de I.a i;r;.’miére page.)

N

(charbon, pate a papier, aluminium)
persisteront.

« Le secteur des services, y compris les
services financiers, offre des possi-
bilités de croissance.

« Les services de consultation dans des
créneaux tels que 1’énergie nucléaire
(CANDU) ou I’environnement offrent
des possibilités considérables.

«En ce qui concemne le transfert de
technologie (y compris le transfert bila-
téral), des débouchés existent dans un
certain nombre de domaines (la Corée a
proposé certaines mesures relativement
A la commercialisation des technolo-
gies canadiennes).

* Les entreprises conjointes et les ac-
cords de concession de licences sont les
moyens favoris pour tirer parti des
possibilités.

Sources de renseignements

Les personnes qui désirent obtenir de
plus amples renseignements sur les dé-
bouchés commerciaux en Corée ou des
exemplaires des publications mention-
nées dans ce supplémentdevraient com-
muniquer directement avec le service
commercial de I’ambassade du Canada
a I’adresse suivante : Section commer-
ciale, Ambassade du Canada, P.O. Box
6299, Séoul 100-662, Corée. TéL.: (01 1-
82-2) 753-2605/8: 753-7290/3.
Télécopieur: (011-82-2)755-0686;774-
6989 (C.-B.); 753-2613 (Ont.).

On peut aussi obtenir des informa-
tions aupres de la Direction de I’expan-
sion du commerce en Asie de I'Est
(PNC), Affaires extérieures et Com-
merce extérieur Canada, 125, prom.
Sussex, Ottawa K1A 0G2. TéL.: (613)
943-0897. Télécopieur : (613) 996-
4309.

Débouchés environnementaux

Selon des renseignements fournis par
I’ambassade duCanadaa Séoul, il existe,
en Corée, un besoin considérable de
matériel et de services pour la protec-
tionetle nettoyage de I’environnement.

Dans ce pays, I'industrie de protec-
tionde I’environnementestencore a ses
débuts, mais le nombre de sociétés qui
fabriquent des syst¢mes de protection
et de traitement de I’environnement est
passé de 160 a 612 en une décennie.

Ces sociétés ne possédent pas, en gé-
néral, la technologie et le savoir-faire
nécessaires, mais elles sont en mesure
d’exercer les fonctions d’agents pour
certains produits et services canadiens
dansle domaine de I’environnement. Il
est possible de vendre la plupart des
types de matériel, de technologie ou de
savoir-faire, et d’établir des entreprises
conjointes en fabrication et en cons-
truction.

Les entreprises canadiennes doivent
agir rapidement, mais s’armer de pa-
tience; elles doivent s’engager a long
terme dans 1’industrie de protection de
I’environnementdela Corée—quisera
un marché en expansion pendant les 10
a 15 prochaines années.

Le moment est propicc MAINTE-
NANT pour agir de fagon entrepre-
nante en vue d’accaparer une part de ce
marché croissant.

Les politiques gouvernementales pré-
voientquel’investissementdans la pro-
tectiondel’environnementquadruplera
pendant la prochaine décennie, des dé-
penses de 11,7 milliards de dollars US
étant planifiées d’ici la fin de 1996.

Un projet de construction de grands
incinérateurs municipaux de déchets
nécessitera 4,5 milliards de dollars US.

On a déterminé des débouchés dans
un certain nombre de domaines, notam-
ment les filtres anti-poussitres et les
dépoussiéreurs destinés a I'industrie, le
matériel dedésulfuration, le matériel de
désodorisation, les instruments de me-
sure de la contamination atmosphéri-
que, les systémes de chauffage et les
moteurs alimentés au gaz naturel liqué-
fié et au gaz de pétrole liquéfié, les

substituts de I’amiante, le matériel pour
le traitement des déchets industriels, le
matériel de traitement des eaux usées
dans les maisons, le matériel servant a
contenir et a traiter les déchets a bord
des navires et le matériel de traitement
des déchets organiques.

Voici d’autres domaines qui offrent
des possibilités : le matériel de lavage
des avions et des automobiles avec
récupération de I’eau, les épurateurs
d’eaux huileuses, les petites installa-
tions de traitement destinées aux fer-
mes d’élevage, le matériel de filtrage
des eaux dans les maisons, les disposi-
tifs de mesure des polluants de I’eau, le
matériel etlesinstallations derecyclage
ainsi que le matériel relatif aux pneus
(10 millions de pneus par an).

On recherche aussi des conteneurs et
des systemes de récupération et de trai-
tement du pétrole, des incinérateurs,
des compacteurs d’ordures, des broyeurs
industriels, des systémes de transport
de déchets dangereux, des véhicules de
nettoyage de rues et des piéces conne-
xes, de la technologie de restauration
des sols, des barriéres accoustiques pour
autoroutes, du matériel de construction
de barrieres accoustiques et des instru-
ments de mesure du bruit.

Comme la Corée vientde commencer
areconnaitre les problémes environne-
mentaux , il est nécessaire que le gou-
vernement entreprenne une campagne
d’éducation bien planifiée qui décrive
clairement les problémes et les solu-
tions. Cela, en soi, est susceptible de
créer des débouchés. En Corée, les
ventes de produits et de services
environnementaux étant surtout dues
aux pressions du gouvernement et du
public plutét qu’a des facteurs immé-
diats décisifs, I’approche en matiére de
marketing de produits et services
environnementaux differe de celle dans
d’autres secteurs.

L’ambassade peut fournir aux entre-
prises des conseils et de I’aide ainsi
qu'une étude de marché récente sur
laquelle on peut fonder ses activités de
marketing.
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Corée : débouchés sur le marché des logiciels

D’aprés un rapport provenant de
Séoul, de nombreuses possibilités s’of-
frent aux entreprises canadiennes qui
fournissent desprogiciels, del’aide tech-
nique ou des transferts de technologie.

Les télécommunications:

un secteur prioritaire.

Un marché des télécommunications
de deux milliards de dollars existe en
Corée.

C’est un secteur prioritaire qui offre
aux exportateurs canadiens de nom-
breuses possibilités. Le gouvernement
coréen envisage de faire d’importants
investissements dans la modermisation
de P’infrastructure des télécommu-
nications et dans la recherche et le
développement.

On prévoit que ’ensemble des be-
soins dans le domaine des télécommu-
nications augmentera a un taux moyen
annuel de 10,1 %, atteignant 3,6 mil-
liards de dollars d’ici 1996.

Le pays compte augmenter le nombre
de systémes de commutation numéri-
que et établir un réseau de commutation
pourle service international de télécopie,
établir des réseaux de commutation par
paquets, des systémes de gestion de
réseaux, des réseaux de transmissionde
données, des services de recherche de
personnes sans fil, des satellites, un
service téléphonique mobile, du maté-
riel en fibres optiques, des cables, des
antennes et du matériel destiné a des
stations terminales 4 antenne 2 petite
ouverture.

Seuls les exportateurs expérimentés
et compétents, qui offrent un produit de
bonne qualité, peuvent envisager d’ex-
porter vers ce marché.

L’ambassade du Canada a Séoul a
établi des stratégies intégrées et adap-
tées a ce secteur. Les entreprises cana-
diennes spécialisées dans ce domaine
peuvent aussi se procurer une étude sur
le marché des télécommunications
auprés de l'ambassade du Canada a
Séoul.

Les exportateurs trouveront un mar-
ché pour les produits destinés aux so-
ciétés coréennes qui informatisent et

automatisent leurs activités en vue de-

réduire les cofits. Ils pourront aussi
exporter lesproduits devantétre utilisés
dans le systéme informatisé de réseaux
d’information de la Corée.

Les entreprises canadiennes qui dési-
rent augmenter leur présence en Corée
et celles qui veulent percer sur le mar-
ché des logiciels peuvent se procurer
maintenant 1’étude intitulée Market
Study onthe Software Marketin Korea
(étude de marché portant sur le marché
des logiciels en Corée), effectuée a la

Tourisme coréen
au Canada

Les Coréens sont de grands dépen-
siers et, d’ici 1995, le nombre de visi-
teurs coréens au Canada pourrait attein-
dre 110 000. On prévoit que leur apport
monétaire au pays s’élévera a environ
225 millions de dollars US.

Les porte-paroles de I’industrie du
voyage disent que la Corée est sur le
point de connaitre une augmentation
considérable des voyages a I’extérieur,
a I’instar du Japon en 1964.

Le marché du tourisme coréen vers
I’étranger — le Canada est considéré
comme une destination touristique trés
désirable — croit rapidement. Le nom-
bre de visiteurs coréens au Canada est
passé de 35 000 en 1989 (lorsque les
restrictions du gouvernement coréen sur
les voyages a I’étranger ont été levées)
450 000 en 1990 et 4 plus de 60 000 en
1991.

En fait, les provinves canadiennes,
Tourisme Canada et I’ambassade du
Canada a Séoul élaborent un certain
nombre d’initiatives conjointes qui,
soutenues par de solides partenaires
coréens, devraient permettre au tcu-
risme coréen au Canadade devenir I’un
des secteurs de croissance les plus lu-
cratifs,

demande de I’ambassade du Canada
Séoul.

Selon cette étude, le marché des logi-
ciels en Corée connaitra une croissance
annuelle de 25 230 % au cours des cinq
prochaines années. Des grands projets
d’informatisation et des mesures d’en-
couragement offertes par le gouverne-
ment coréen visent a accroitre
I’informatisation et 1’automatisation
dans les industries de fabrication, de
distribution et des finances.

L’étude décrit les lois coréennes rela-
tives a la protection des logiciels et des
droits d’auteur ainsi que les barriéres
susceptibles d’entraver I’exportation
vers ce marché.

Elle énumére aussi les principaux
intervenants coréens dans I'industrie
deslogiciels, fournitdes renseignements
sur les canaux et les organismes de
distribution et indique les avantages et
les inconvénients de la collaboration
avec les conglomérats géants (par rap-
port alacollaboration avec les petites et
moyennes entreprises) en Corée.

Pour pénétrer le marché coréen, les
exportateurs de logiciels pourraient par-
ticiper au Sixth International
Computer Software Exhibition (6°ex-
positioninternationale de logiciels), qui
se tiendra a Séoul en juin 1992.

Pour de plus amples renseignements
sur le marché des logiciels en Corée et
sur I’exposition — ou pour obtenir un
exemplaire de 1’étude —, s’adresser 3
Ron Kellison, Direction des technolo-
gies de pointe (TAE), Affaires exté-
rieures et Commerce extérieur Canada
(AECEC). Tél. : (613) 996-1907.
Télécopieur : (613) 996-9265; ou com-
muniquer directement avec H. Jacob
Kunzer, ambassade du Canada, P.O.
Box 6299, Séoul 100-662, Corée. Tél :
(011-82-2) 753-2605. Télécopieur :
(011-82-2) 755-0686.

Pour d’autres informations sur les
débouchés commerciaux en Corée, con-
tacter Cam Miller, Direction de 1’ex-
pansion du commerce en Asie de I'Est
(PNC), AECEC. Té1.:(613)943-0897.
Télécopieur : (613) 996-4309.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)

3 février 1992

|




Y

CANADEXPORT

Supplément : La Corée

=

Malgré le mouvement continu vers
I’unification des Corées du Nord et du
Sud, on prévoit que les préoccupations
enmatiére de sécurité nationale se pour-
suivront, créant des possibilités pour
les exportateurs canadiens de produits
et services dans les domaines de la
défense et de I’aérospatiale.

La réorganisation de la défense en-
traineral’achat de matériel de comman-
dement de contrdle et de communica-
tions ainsi que 1’augmentation de la
capacité de la marine et de I’armée de

Le marché coréen de I’aérospatiale et
=2~ de la défense est en expansion

Pair. On s’attend aussi a ce que la
réduction de la présence militaire des
Etats-Unis crée de nouveaux besoins
car les forces coréennes assumeront des
responsabilités accrues.

Le programme de modernisation dela
marine créelapossibilité de1’intégration
des systemes canadiens au programme
d’achat de contre-torpilleurs par la Ré-
publique de Corée (valeur : 450 mil-
lions de dollars).

L’armée coréenne achétera un sys-
t&éme de raccordement d’abonnés mobi-

Richesses naturelles en demande

Les ressources naturelles sont les ex-
portations principales du Canada a la
Corée. Bien que ces ressources dimi-
nuent comme pourcentage de I’ensem-
ble du commerce, elles représentent
encore 68 % et fournissent un grand
nombre de débouchés aux entreprises
canadiennes.

En 1991, les exportations de ressour-
ces canadiennes ont atteint 1,4 milliard
de dollars, c.-a-d. 21 % de plus que
I’année précédente. Les ressources ex-
portées principalement ont été les pro-
duits en acier (une augmentation de 99
%) etla pate a papier (une augmentation
de 15 %). Les exportations de produits
pétroliers ont diminué de 5 %.

Le charbon est demeuré I’exportation
canadienne la plus importante,environ
380 millions de dollars par an. Pendant
le neuf premiers mois de 1991, le Ca-
nada a exporté environ cinq millions de
tonnes de charbon, accaparant 22 % de
I’ensemble de ce marché du charbon
dans ce pays. Pour le Canada, la Corée
occupe la deuxieéme place comme mar-
ché extérieur de charbon, et c’est un
marché croissant en ce qui a trait au
charbon métallurgique et thermique.
Les exportations d’autres produits ca-
nadiens axés sur les ressources com-
prennent la potasse, le soufre, le mine-

rai de fer, le cuivre, le minerai de zinc,
les concentrés d’uranium, les lingots
d’aluminium, I'oxyde de nickel et la
mitraille non ferreuse.

En 1990, les importations d’énergie
de 1a Corée se sont élevées a 13,1 mil-
liard de dollars, a savoir 45 % de plus
qu’en 1989. Onprévoit que lademande
d’énergie de ce pays augmentera de 6,8
% par an entre 1992 et 1996.

En 1991, les importations de pétrole
brut ont atteint prés de 418 millions de
barils, le Canada accaparant environ 3
% dumarché. Cette année, le Canadaa
exporté du pétrole lourd et de I’essence
d’une valeur dépassant 110 millions de
dollars.

Le Canada fournit a la Corée le tiers
de ses importations d’uranium. Ces ex-
portations atteignent 450 tonnes, d’une.
valeur de 50 millions de dollars.

L’industrialisation de la Corée et sa
demande de ressources, de matériaux
transformés et d’énergie assureront un
marché vigoureux continu aux fournis-
seurs canadiens. Comme les tarifs di-
minuent sur les produits axés sur les

_ produits a valeur ajoutée et que le mar-

ché coréen devient accessible aux four-
nisseurs étrangers, les entreprises cana-
diennes tentent de maximiser 1’expor-
tation de produits finis.

les. (La Compagnie Marconi Canada
(CMC) est bien placée pour remporter
ce contrat puisqu‘elle a fourni du maté-
riel semblable a l'armée américaine.)
Les Coréens connaissent bien la CMC
car ils utilisent une radio congue et
fabriquée par cette société.

Spar Aerospace a vendu des systémes
de vision nocturne Tigereye a ’armée
coréenne.Il pourrait y avoir d’autres
besoins,tel le matériel de pointage des-
tiné a des armes antichar.

En ce qui concerne les achats de I’ar-
mée de I'air, ’avion F-16 a été choisi
dans le cadre du programme d’acquisi-
tion de 120 avions de chasse, le Korean
Fighter Program. De nombreuses en-
treprises canadiennes fabriquent des
composantes etdevraient avoir des pos-
sibilités dans le cadre du programme de
ventes de matériel militaire a 1’étran-
ger. En outre, il faudrait réaliser des
ventes directes canadiennes d’entretien,
d’essai et de soutien sur le terrain (bien
qu’il sera difficile de surmonter les li-
gnes directrices des Etats-Unis en ma-
tiere d’achats). Le programme de
modemisation du F5 peut aussi offrir
des débouchés aux entreprises cana-
diennes.

Une bonne possibilité s’offre a
Canadair et a son avion, le Challenger,
car I’on prévoit des achats de cet avion
d’affaires par le gouvernement et des
entreprises privées.

La garde cétiere, la recherche et le
sauvetage, ainsi que la lutte contre les
incendies deviennent de plus en plus
importants pour le gouvernement, et
Bombardier ¢ontinue 2 exploiter des
débouchés pour son CL-215T. Les
ventes du Dash 8 pourraient augmenter
en raison de la création probable de
transporteurs d’appoint aprés une
déréglementation accrue.

La construction d’un aéroport a Séoul
et la modernisation des aéroports lo-
caux augmenteront les ventes de maté-
riel au sol, de matériel de navigation et
d’équipement radio.
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Supplément : La Corée

Fruits de mer : un marché exigeant

Les Coréens deviennent plus riches,
ils préferent une gamme plus vaste de
fruits de mer etrecherchentavant toutla
qualité.

La pression exercée de ’étranger a
réussi a ouvrir le marché intérieur aux
exportations. Bien que les importations
par volume aient diminué en 1990, la
valeur en dollars a augmenté. Cela
laisse supposer une augmentation de la
demande de fruits de mer de haute qua-
lité.

Ons’attend a ce que la consommation
de fruits de mer par personne atteigne
47 kgd’iciI’an 2000, par rapport 2 33,6
kg en 1988.

En 1990, le Canada a exporté, a la
Corée, des fruits de mer pour valeur de
10,6 millions de dollars US (3,18 % du
total). Lacomparaison avec les princi-
paux concurrents du Canada dans la
catégorie des fruits de mer de haute
qualité montre que le Japon a exporté
pour 30,5 millions de dollars US (9,19
%) et les Etats-Unis pour 86,8 millions
de dollars (26,11 %).

Bien que la concurrence varie selon
les espéces, les Etats-Unis exportentdu
poisson congelé dans le cadre d’entre-
prises conjointes avec des sociétés lo-
cales. Mais ils ne possédent pas un
avantage évident par rapport au Canada
sur le plan de la concurrence. Par con-
tre, le Japon a des avantages culturels et
géographiques. La Norvége ala réputa-
tion de livrer des aliments transformés
et emballés de bonne qualité.

Les prix des fruits de mer continuent
d’augmenter considérablement et dé-
passent de loin la hausse de I’indice des
prix 2 laconsommation. A lafind’aoiit
1991, les prix & la consommation des
especes principales montraient que les
prix du poisson-sabre ont augmenté de
58 % par rapport a ceux de 1990, et les
prix de la morue du Pacifique occiden-
tal et dumaquereau blanc ont augmenté
respectivementde 41,7 % et de 27,7 %.

Un systeéme de distribution peu effi-
cace etun grand nombre d’intermédiai-
res ont aussi contribué 3 la hausse des
prix. ‘

Afin de remédier 2 la pression de la
hausse des prix et d’assurer une stabi-
lité sur le marché pour les consomma-
teurs et les pécheurs, le gouvernement
a établi une politique provisoire de

stabilisation des prix. Celle-ci autorise
Pimportation — par appels d’offres
ouverts ou contrats libres —de fruits de
mer grandement recherchés ou dont la
qualité n’est pas disponible localement.

Excellents débouchés sur
le marché agro-alimentaire

En Corée, le marché des produits ali-
mentaires est évalué a 12 milliards de
dollars US; le taux de croissance annuel
a été entre 12 et 13 % pendant les trois
derniéres années.

Des entreprises canadiennes ont ré-
cemment obtenu des succés importants
en mati¢re de marketing, en particulier
en ce qui concerne les homards vivants,
le malt, le saumon, les crustacés, les
dindes et la confiserie.

L’ambassade adéterminé que les pro-
duits suivants offrent des débouchés
excellents : taureaux de race laitire,
poulets, dindes, porcs et bovins de re-
production, luzerne, graines de 1’alpiste
des Canaries, boeuf, porc, saucisses,
confiserie et aliments pour bébés.

En 1990, le pays a importé des ali-
ments transformés d’une valeur totale
de 768 millions de dollars, y compris de
la confiserie pour environ 424 millions
dedollars, des boissons pour 74 millions
de dollars, des légumes et des fruits
transformés pour 125 millions de dol-
lars, du cacao et de la patisserie pour51
millions de dollars, et divers produits
alimentaires pour 57 millions de dol-
lars. Jusqu’arécemment, il y avaitdeux
segments distincts de consommateurs.
Le groupe qui croit le plus rapidement
est le marché de 1a classe moyenne, qui
achete différents produits.

Un autre marché petit, mais impor-
tant, c’est celui des hétels touristiques
qui importent des produits alimentaires
transformés d’une valeur approxima-
tive de 15 millions de dollars US paran
par I'intermédiaire de la société Korea
Tourist Hotel Supply Center Inc.

Le goit et les préférences de ces
groupes de marchés commencent 2 af-
ficher des indices de fusion — surtout
parce que les Coréens commencent 2

" voyager et a apprécier les aliments

étrangers.

La demande croissante de la part de
consommateurs de plus en plus riches
a entrainé une augmentation de la
demande de produits agricoles de
grande valeur. '

En 1989-1990, les produits dont I'im-
portation a au moins quadruplé ont été
notamment le boeuf congelé, le malt
d’orge, la confiserie au sucre, les bis-
cuits, les confitures, les saucisses, les
craquelins et les frites congelées. La
valeur & I'importation de la confiserie
au chocolat et du whisky a triplé en
1990.

La plupart des points de vente ne
participent pas directement 2 I'impor-
tation, mais ils importent par I’intermé-
diaire d’agents autorisés. 11 est impor-
tant pour les exportateurs de déterminer
les importateurs qui connaissent leurs
produits et sont spécialisés dans ces
demiers. Detels importateurs devraient
étre nommés comme agents exclusifs
afin d’éviter la concurrence entre les
entreprises coréennes sur de petits cré-
neaux de marché. -

Le gouvernement canadien continuera
aexercer des pressions sur le gouverne-
ment coréen pour qu’il réduise les bar-
ri¢res dans des secteurs qui pourraient
offrirdes possibilités tels que le poisson,
le miel, I’eau minérale, les produits
distillés, I’orge fourragére, I'huile de
colza canola et le blé.
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Supplément : La Corée

Conseils

(Suite de la ph}érr't'iére page.)

ou des"ékbeﬂslconseils, effectuer des
vérifications de solvabilité, vous infor-
mer des barri¢res a I’importation, vous
proposer des approches de marché et
vous informer des prochaines foires et
missions commerciales.

Enfin, des visites réguliéres — sui-
vies de messages envoyés par
télécopieur ou d’appels téléphoniques
— sont nécessaires pour maintenir les
liens personnels importants qui sous-
tendent toutes les relations couronnées
de succes en Corée.

Les affaires se font sur une base per-

sonnelle entre fournisseurs et clients
qui se connaissent.
Alors que vous vous préparez a votre
premiere rencontre avec vos partenai-
res commerciaux coréens, tenez compte
des conseils suivants dans le cadre de
vos activités quotidiennes :

* Essayez d’étre toujours présenté
de maniere formelle par ’ambas-
sade ou un agent local.

* Ayez toujours sur vous des cartes
de visite qui indiquent avec préci-
sion votre poste dans I’entreprise.

» Ne présumez jamais que tout ce
que vous dites en anglais est com-
pris — effectuez le suivi de la ren-
contre avec un compte rendu écrit
desdiscussions et des engagements.

* N’oubliez pas que les Coréens
considerent les relations humaines
comme essentielles — les affaires
se font entre amis.

* Attendez-vous a étre diverti et a
divertir en retour. Ne soyez pas
surpris si tout est revenu 2 la nor-
male le lendemain. o

* N’oubliez pas que le rang est ex-
trémement important. Déterminez
les titres et les postes appropriés

dans I’organisation de votre client

coréen.

La SEE peut vous aider
a exporter en Corée

La Société pour I’expansion des ex-
portations (SEE), I’organisme officiel
de crédit a I’exportation du Canada,
considére la Corée comme un marché
commercial cible.

LaSEEposséde de ’expérience surle
marché coréen depuis le milieu des an-
nées 70; elle a financé des transactions
de plus de 500 millions de dollars dans
les domaines de1’énergie nucléaire, des
communications et de 1’aérospatiale.

En 1990, le commerce entre la Corée
et le Canada s’est élevé 4 3,8 milliards
dedollarset]’on s’attend a ce que, d’ici
la fin de 1991, il dépasse 4 milliards de
dollars.

Traditionnellement, le Canada a ex-
porté des produits non finis et semi-
finis tels le charbon, la pate a papier,
I’acier et des minerais. Toutefois, avec
la croissance prévue des relations com-
merciales, les exportateurs de produits
finisdansles domainesde ladéfense, de
I’aérospatiale, de la biotechnologie, du
transport et des télécommunications
pourraient aussi développer des mar-
chés. Au milieu des années 90, 1a SEE
a reconnu la situation économique
meilleure de la Corée et sa solvabilité et
a pris des mesures en vue de s’assurer
que le financement demeure trés
compétitif,

Au cours . des derniéres années, la
Corée n’a pas emprunté de fonds a
I’étranger pour financer son développe-
ment; cependant, il semble qu’enraison

de la croissance et de 1a demande d’im-*

portations qui se poursuivent, on aura
recours a2 un financement accru de
I’étranger.

Avec la libéralisation du secteur fi-
nancier, qui doit commencer cette an-
née, le financement est devenu un élé-
ment de plus en plus important sur ce
marché sophistiqué.

Les exportateurs canadiens pourraient
trouver avantageux de rechercher le
soutien et 1’aide de laSEE dans le cadre
deleursentreprises d’exportation. Voici

t

\

certains des avantages que 1’on tirerait
durecours ala SEE lorsqu’on envisage
d’exporter vers le marché coréen :

¢ le financement a moyen et a long
termes et les programmes de garantie a
long terme de la SEE offrent une solu-
tion de rechange au financement a court
terme;

«la SEE peut fournir un financement
personnalisé a des taux commerciaux et
a des conditions qui reflétent les be-
soins des clients et la situation sur le
marché;

« le financement peut étre considéré sur
une base fixe ou flottante en dollars US
ou en toute autre devise principale;

* les produits de 1a SEE ont une struc-
ture d’amortissement souple qui tient
compte de la durée de vie de I’avoir et
des flux de la trésorerie des projets;

* les clients peuvent profiter de I’expé-
rience de la SEE en matiére de finance-
ment sur des marchés commerciaux aux
Etats-Unis et en Europe; et

+ la SEE peut collaborer avec d’autres
établissements dans le cadre de projets
d’immobilisations afin d’élaborer un
mode de¢ financement rentable.

LaSEE peutenvisagerle financement
au moyen de garanties, de préts directs
et de crédits-fournisseurs accordés aux
acheteurs du secteur privé et du gouver-
nement. La transaction doit comporter
I’achat de produits et services ayant un
contenu canadien minimal de 60 %.

La SEE continue a adapter son
financement et son assurance aux faits
nouveaux et aux besoins en constante
évolution du’ marché. Cette capacité
d’adaptation est fondée sur la fourni-
ture de services souples, adaptés et
fiables aux exportateurs canadiens et a
leurs clients étrangers.

Pour obtenir de plus amples rensei-
gnements sur la fagcon dont la SEE peut
vous aiderdans le cadre de vos entrepri-
ses d’exportation, veuillez communi-
quer avec le bureau de la SEE le plus
proche.
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Nouvelles commerciales

Le Brésil cherche des fournisseurs de qualité
pour les secteurs du pétrole et du gaz

Il existe de nombreux débouchés pour
les fournisseurs canadiens de Petrobas,
le conglomérat pétrolier et gazier du
Brésil.

Toutefois, bien que Petrobas soit
disposéas’approvisionnerdel’étranger,
le Canada n’est pas un intervenant im-
portant sur ce marché.

La raison principale étant qu’aucun
représentant d’entreprises canadiennes
ne visite le Brésil afin de rencontrer des
ingénieurs etdes techniciens de Petrobas
pour les informer des produits et des
services que le Canada peut offrir.

Petrobas a besoin de technologies de
pointe a des prix compétitifs et a de plus
enplusrecours ades sources d’approvi-
sionnement extérieures.

Les bureaux de Petrobas possedent un
réseau d’approvisionnement informa-
tis€ qui leur permet de dresser une liste
de fournisseurs préliminairement ad-
missibles (a I’étranger et au pays) et de
communiquer avec eux directement au
moment des appels d’offres.

Pour étre inscrit au réseau, les socié-
tés doivent terminer les procédures
d’inscription et étre approuvées. Une
partie du procédé d’inscription com-
prend la fourniture d’informations dé-
taillées surles programmes d’assurance
de la qualité et les normes. Par la suite,
tout achat de matériel et de matériaux
est effectué au moyen de la banque de
données.

Les entreprises qui voudraient obte-
nir de plus amples renseignements sur
cette banque de données devraient com-
muniqueravec Marco Antoniode Farias,
Manager, Technical Qualifications,
Materials and Purchasing (Sermat),
Petrobas, Av. Chile 65,Sala613,Riode
Janeiro, RJ, Cep 20035, Brazil.
Télécopieur : (55-21) 262-0145.

Un autre pas a étéI’établissement, par
Petrobas, d’un nouveau bureau affilié 2
Houston (Texas), chargé de I’approvi-
sionnement en Amérique du Nord.

Bien que le siége social de Petrobas
prenne les décisions définitives en ce

qui concerne tous les achats, les expor- -

tateurs canadiens devraient aussi infor-
mer le bureau de Houston de leurs inté-
réts.

Veuillez contacter Wagner Friere,

General Manager, Petrobas America
Inc., 10777 Westheiner Road, Suite 626,
Houston, Texas 77042, U.S.A.
Télécopieur : 781-9790.

Le marché des pieces d’autos au Brésil

Le marché brésilien de I’'importation
d’automobiles et de pieces, longtemps
fermé ou lourdement frappé de droits
par le gouvernement, a été récemment
rouvert a 1a concurrence internationale.

Le président Fernando Collor a en
effet annoncé en mars 1990 un pro-
gramme de redressement économique
dont deux des objectifs sont la
modernisation de 1’économie et une
réouverture aux marchés internationaux
par une réduction des barri¢res tarifai-
res, une stabilisation du taux de change
etl’élimination des subventions et abris
fiscaux aux entreprises locales.

Ces changements ont toutefois pro-
voqué une récession dans le pays et ont
freiné la croissance des importations.

Malgré cela, le moment est propice
pour les manufacturiers canadiens de
pi¢ces d’autos de se faire valoir sur le
marché brésilien. Les constructeurs
automobiles du pays ont commencé 3
dresser une liste de fournisseurs de pie-
ces pour obtenir un produit de meilleure
qualité a meilleur prix. Les construc-
teurs sont la porte d’entrée pour tout
débouché sur le marché des piéces au
Brésil.

Les compagnies qui y sont établies
actuellement sont: Vollkswagen,
Mercedes Benz, Volvo, Saab-Scania,
Fiat, General Motors, Ford, Caterpillar,
Valmet, Toyota et Case. Trois compa-
gnies brésiliennes construisent aussi des
voitures, des jeeps, des tracteurs et de la
machinerie agricole. Ce sont Gurgel,
Engesa, Agrale et Maxion.

Le Brésil fabrique en moyenne an-
nuellement 1030 000 voitures et 42 000
tracteurs dont le tiers est vendu dans le

paysetle reste exporté. Onestime qu'il
ya 13800000 voitures encirculation au
Brésil, soit 3,9 véhicules par 1000 habi-
tants. En 1980, ce taux était de 6,9 par
1000.

11 existe un créneau intéressant pour
I’exportation de pi¢ces au Brésil car
selonles études, les pi¢ces brésiliennes
sont trés chéres et pas toujours de bonne
qualité, dii aux taxes, au taux élevé
d’inflation et & une machinerie souvent
desucete. Le Brésil compte 1500
manufacturiers de piéces d’autos mais
550 fournissent a eux seuls 90% de la
production.

Les exportateurs canadiens peuvent
aussi penser a s’associer 3 des entrepri-
ses brésiliennes ou a étudier les possibi-
lités de transferts de technologie via
I’Institut brésilien de la propriété intel-
lectuelle. .

Par ailleurs, le gouvernement brési-
lien, reconnaissant que la pollution par
les émanations de monoxyde de car-
bone avait atteint un niveau critique,
obligera tous les constructeurs 3 munir
leurs véhicules de systéme antipollution
d’ici 2 1993,

Pour obtenir plus d’information sur
les débouchés sur le marché des pieces
d’autos au Brésil, communiquez avec
le Consulat général du Canada, Divi-
sioncommerciale, Edificio Top Centre,
Avenida Paulista 584, 5 Andar, 01210
Sao Paulo SP, Brésil. Tél.: 287 2122.
Télex: 23230. Télécopieur: 011-(55)
5251-5057.

L’étude sur le marché des pigces
d’autos au Brésil (#98 LA) peut étre

obtenue auprés d’Info-Export. (voir"

I'encadré p.12)
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Exploiratlon et exploitation du pétrole en Equateur

Le secteur petroller de I’Equateur of-
fre plusieurs possibilités de débouchés
aux exportateurs canadiens. Petro-
ecuador, le holding gouvernemental qui
chapeaute tout le secteur, importe annu-
ellement pour environ 60 millions $US
de produits et services.

Petroecuador bénéficie des investis-
sements de la Corporacion Andina de
Fomento (1acommission de développe-
ment des Andes quiregroupe laBolivie,
la Colombie, I'Equateur, le Pérou et le
Venezuela).

Les exportateurs canadiens peuvent
profiter d’une marge de crédit de 10
millions $ que le Canada a consenti ala
CAF par ’entremise de la Société pour
I’expansiondes exportations. Des fonds
sont donc disponibles pour financer
I’exportation de produits ou services
destinés a des projets dans lesquels la
CAF est impliquée en Equateur.

La production pétroliere de I’Equa-
teur est devenue vitale pour I’économie
de ce pays d’Amérique du Sud. En
1988, 70% de ses exportations et 60%
de ses revenus en étaient tributaires.

Le gouvernement équatorien concen-
tre donc ses efforts sur des politiques
visant a favoriser 1’exploration et le
développement des infrastructures qui
y sont reliées.

Les réserves actuelles de pétrole de
l’Equateur sontévaluéesentre 1,2et1,5
milliard de barils mais des découvertes
récentes inexploitées pourraient y ajou-
ter 250 millions de barils.

L’agence équatorienne des hydrocar-
bures prévoit une diminution de la pro-
duction de 314 000 barils par jour 2 200
000 bpj d’ici a I’an 2000 et que si la
consommation domestique se maintient,
le pays ne pourra plusexporter. L’agence
prévoit que I'industrie aurabesoind’in-
vestissements d’environ 720 millions
$US, soit 60 millions $US par année
seulement pour maintenir sa produc-
tion actuelle.

La Banque mondiale est plus opti-

miste. Elle prédit que I’Equateur pourra .

continuer a exporter du pétrole aprés
I’an 2000 parce que la consommation

domestique diminuera a cause de la
hausse des prix. La BM croit toutefois
que pour accroitre les réserves actuelles
le pays devra investir 140 millions $US
par année d’ici I’an 2000.

Les budgets annuels de Petroecuador,
prévoit-on, passeront de 743 millions
$US en 1990 a 1,9 milliard en 1993.
Soixante-deux pour cent de ses dépen-

ses d’investissements sont consacrées a

I’exploration.

Les trois filiales de Petroecuador peu-
vent s’engager financierement pour des
sommes inférieures 2500 000 $US sans
avoir a se soumettre au processus gou-
vernemental de soumission.

A court terme, Petroecuador compte
axer ses priorités sur ’extraction du
brut, I’amélioration de la productivité
de ses raffineries et 1a formation de son
personnel, la construction de trois pipe-
lines et ’amélioration des moyens de

protection de I’environnement.

Elle poursuivra aussi son programme
d’exploration et d’exploitation en col-
laboration avec des compagnies étran-
géres. Une demi-douzaine de ces enten-
tes sont échues ou le seront en 1992 et
nul doute que Petroecuador lancera de
nouveaux appels d’offres sur le marché
international.

Pour obtenir plus d’informations sur
les débouchés commerciaux reliés au
secteur pétrolier en Equateur on peut
communiquer avec: Le consulat du
Canada, Av. 6 de Deciembre 2816, Of.
4N, CajaPostatl 6512CCI,Quito,Equa—
teur. Tél: (011-593-2) 525-044; 543-
214. Télécopieur : (011-593-2) 564-
795

Pour obtenir 1'étude de marché sur le
pétrole en Equateur (#110 LA), con-
tacter Info Export (voir I'encadrer page
12).

é Py

;:T‘%lé‘?"r’,m!lf?i;.(6,1})~94§:8;806‘

La SEE appuie les exportations a la Hongrie

Les exportateurs canadiens peuvent
vendre plus facilement leurs produits et
services 2 des acheteurs hongrois en
leur offrant un financement de la So-
ciété pour I'expansion des exportations
(SEE) pouvant aller jusqu’a 85 % du
prix contractuel.

La SEE a en effet renouvelé une
ligne de crédit de 15 millions de dollars
avec laMagyar Nemzeti Bank (MNB),

a Budapest.

Cette ligne de crédit permet aux ex-
portateurs canadiens d‘etre payé direc-
tement par la SEE qui recouvre le pret
aupres de l‘emprunteur.

Pour obtenir plus de détails, commu-
niquez avec les bureaux régionaux de 1a
Société a Vancouver, Calgary,
Winnipeg, London, Toronto, Ottawa,
Montréal et Halifax.

- Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Publications/Calendrier

Ottawa — 12 février; Montréal — 13
février; Halifax — 14 février; Toronto
— 17 février; Winnipeg — 20 février;
Vancouver — 21 février - Les nou-
veaux changements au systeme de
controle des exportations etlademande
croissante pour les produits de haute
technologie lors des séminaires d’Eu-
rope de I’est. Pour plus d’informations,
communiquez avec George Rogerson,
I’Association des Exportateurs Cana-
diens

Ottawa - 17 "et 18 février - Annual
Technical Conference and Canadian
Shipbuilding and Offshore Exhibition -
CSOE’92. Pour de plus amples rensei-
gnements, communiquez avec M™ Joy
MacPherson. Tél.: (613) 232-7127.

Kingston — 19 février; Ottawa — 26
février; Peterborough-3 mars; Oakville
— 17 mars; Toronto — 18 mars-In-
ternational Trade Shows Made Profita-
ble. Pour plus d'informations, commu-
niquez avec Barry Siskind, Internatio-
nal Training and Management
Company, Toronto. Tél. et télécopieur:
(416) 483-3836.

Toronto — 25 février- Conférence:
DoingBusiness inthe Czechand Slovak
Federal Replubic. Les participants
aurontun apercu des opportunités com-
merciales en Tchécoslovaquie, ainsique
de I'environnement législatif, les
réglements, le rapatriement des profits
etladisponibilité et lacompétence de la
main d‘oeuvre. Des membres impor-
tants du commerce international et du
milieu banquaire, des représentants du
gouvernement et des membres de cer-
taines professions libérales seront pré-

sents. Un atelier spécial sera animé par
des gensd'affaires canadiens travaillant
présentement dans ce milieu. Les frais
sont de $ 155.00 pour les membresde la
Chambre de Commerce Canada-
Tchécoslovaquie et $ 195.00 pour les
non membres. Pour de amples informa-
tions, Peter J.Gonda, Chambre de Com-
merce, Toronto. Tel.: (416) 367-3432.
Télécopieur: (416)367-3492.

Villede Québec—du 11 au 13 mars —
Le deuxiéme colloque internationale
sur le théme “Le monde de I’entreprise
informelle : intervention ou laissez-
faire” s’adresse aux professionnels dans

Publications

L’étude, Market Study of the Energy
Sector in Chile (#114LA) (étude de
marché sur le secteur de I’énergie au
Chili), effectuée i 1ademande de I’am-
bassade du Canada a Santiago, indique,
entre autres, que le développement des
ressources hydro-électriques connait
une expansion certaine au Chili. Selon
cette étude, sept projets de plusieurs
millions de dollars sont prévus pour les
quelques prochaines années. En outre,
le savoir-faire canadien en ce qui con-
ceme I’ingénierie et le matériel des
grands projets hydrauliques pourrait
créer des débouchés commerciaux au
Chili. Pour ce qui est du transfert de la
technologie solaire et nucléaire, ces pro-
jets offriraient aussi des possibilités,
mais seulement aux investisseurs 2 long
terme. On peut se procurer des exem-
plaires de I’étude auprés d’InfoExport.
Voir I’encadré ci-dessous.

le domaine, aux représentants d’orga-
nismes de coopération ainsi qu’aux
leaders et agents de changements.
Communiquer avec Mme Marthe
Lefebvre, Pavillon des sciences de 1’ad-
ministration, Université Laval, Québec
G1K 7P4. Tél. : (418) 656-2490.
Télécopieur : (418) 656-2624.

Ottawa — 28 et 29 avril — Le Salon
des affaires d’Ottawa de 1992 est une
manifestation réservée aux profession-
nels. 11 vise a favoriser le développe-
ment et la nouvelle croissance des en-
treprises canadiennes. On prévoit la
participation de 15 000 personnes d’af-
faires etI’on s’attend a ce qu’il y ait 550
stands exposant du matériel et des sys-
témes de bureau, des ordinateurs ainsi
que des services commerciaux et pro-
fessionnels destinés aux entreprises, au
gouvernement et 3 I'industrie. Com-
muniquer avec M. Dan Hamilton, di-
recteur du marketing, Connelly
ExhibitionsInc.,2487,avenue Kaladar,
bureau 214, Ottawa K1V 8B9. Tél. :
(613) 731-9850. Télécopieur : (613)
731-4053.

Ottawa—29 avril - 1’ mai —Proactive
Stategies for Achieving Marketing Ex-
cellence in the 1990s (stratégies
proactives pour atteindre ’excellence
en marketing dans les années 90) est .e
theme d’un atelier/colloque de trois
jours. Celui-ci est adapté aux besoins
du secteur public et des sociétés d’Etat.
Communiquer avec le directeur de pro-
gramme, Institut de commercialisation
internationale, C.P. 7305, Ottawa K1L
8E4. Tél. : (613) 831-1052. TéKco-
pieur : (613) 831-8452.

InfoExport

Info-Export est un centre qui offre des services de conseils et de renseignements aux exporta-
teurs canadiens. Les sociétés canadiennes qui s’intéressent  I’exportation peuvent communiquer
sans frais avec Info-Export au 1-800-267-8376 (région d’Ottawa : 993-6435).

Pour obtenir les publications AECEC, faire parvenir par télécopieur une demande sur papier
officiel de la société, au (613) 996-9709. Indiquer le code de la publication (entre parentheses).

Retourner en cas de non livraison A
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Le PDME est
reactivé avec de
nouveaux credits

Deux sections importantes du Pro-
gramme de développement des mar-
chés d’exportation (PDME) ont été
réactivées suite 2 1’injection d’une
somme supplémentaire de 1,5 million
de dollars.

Les demandes visant des visites de
prospection de marchés et la participa-
tiona des foires commerciales a1’étran-
ger peuvent a nouveau étre présentées

" aux Centres de commerce international

situés dans chaque province.

Le ministre de I'Industrie, des Scien-
ces et de la Technologie et ministre du
Commerceextérieur, monsieur Michael
Wilson a sollicité un examen plus ap-
profondi du programme pour détermi-
ner si des crédits additionnels peuvent
étre trouvés pour réactiver d’autres sec-
tions importantes du PDME.

Le programme avait dii étre inter-
rompu temporairement a la suite de
I’engagement de tous les crédits dispo-
nibles, d&s novembre 1991, pour I’an-
née fiscale en cours.

Le PDME a connu un accroissement
sans précédent du nombre des deman-
des d’assistance financire au cours des
deux dernieres années.

Le Programme de développement des
marchés d’exportation est le principal
mécanisme dont se sert le gouverne-
ment fédéral pour promouvoir les ex-
portations. Son budget est actuelle-
ment de 18,3 millions de dollars. Le
PDME appuie la participation a des
foires commerciales, 1’accueil et I’en-
voide missions commerciales etd’autres
activités de nature commerciale.

Les quelque 3 700 projets approuvés
I'an dernier ont généré 1,3 milliard de
dollars en ventes additionnelles.

L’OTAN demeure un important
consommateur de biens et services

Chaque année, I’'OTAN achéte des
produits et services relatifs a la techno-
logie de pointe pour des centaines de
millions de dollars.

L’OTAN et ses organismes achétent
pratiquement tous les genres d’articles
et de systémes: des trombones a la mise

en service et a I’entretien des navires
scientifiques en passant par les commu-
nications par satellites et les études
d’examen de la gestion.
Voici des exemples :

« L’agence des systémes d’information
et de télécommunication (NACISA)
s’intéresse particuli¢rement aux télé-
communications et aux domaines con-
nexes.

» L’agence d’approvisionnement et

d’entretien (NAMSA) achéte une .

gamme de produits afin de soutenir le
matériel d’entretien, tel que le matériel
de révision des avions et le transport du
matériel excédentaire aux alliés dans le
sud de I’Europe. ,

» L’agence de commandement et de
contrdle aériens NACMA) est en train
d’établir un systéme de contrdle aérien,
qui comprend des radars, des syst¢mes
de communications ETC et d’autres
systémes qui offrent des débouchés aux
exportateurs canadiens.

La plupart des achats sont financés
parle programme d’infrastructure com-
mune. Dans le cadre de celui-ci, les
pays fournissent le financement servant

a soutenir les projets qui améliorent la
disponibilité opérationnelle et la capa-
cité d’intervention.

Au cours de I’année financiére 1991-
1992, le Canada fera une contribution
d’environ 100 millions $ 4 ce compte
seulement. Cela représente prés de 6,4
% de I’ensemble du budget général de
1,6 milliard $. Parexemple, la contribu-
tion du Canada au budget militaire est
de 44,8 millions $ tandis que celle au
programme de détection aéroporté est
de 19 millions $ et celle au budget civil
de 8,7 millions $.

Bienque seule une partie de ces fonds
soit utilisée pour des acquisitions ma-
jeures, ces montants donnentune bonne
idée de I’ampleur des achats effectués
par ’'OTAN.

L’industrie canadienne ne profite pas
entierement des contributions accordées
parle Canada. Par conséquent, les orga-
nismes de ’"OTAN sont disposés A rece-
voir des offres intéressantes et
compétitives de fournisseurs canadiens.

Pour tirer parti des possibilités
existantes, les sociétés intéressées de-
vraient tenir compte de ce qui suit :

« Communiquer avec certains organis-
mes de ’OTAN en vue de les mettre au
courant des capacités de I’entreprise.
 Les demandes de propositions doi-
vent étre envoyées a la délégation cana-
dienne aI’OTAN et aux ambassades du
Canada dans les pays ott a lieu I’achat,
puis elles seront acheminées aux
sociétés.

(Voir page 2 : L’OTAN.)

Tournée de délégués
commerciaux axée sur
la haute technologie

voir Calendrier page 8

Affaires extérieures et
Commerce extérieur Canada
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Nouvelles commerciales

L’OTAN achéte
pour desmillions

chaque année - |-

(Suite de la premiére page.)

* Les entreprises canadiennes intéres-
sées peuvent se procurer un prospectus
sur la fagon de faire des affaires avec
I’OTAN.

* De nombreuses sociétés canadiennes
considerent qu’il est utile de s’associer
a des entrepreneurs principaux dans le
cadre de grands projets d’établissement
de systeémes, en se fondant surle faitque
les entreprises canadiennes onttendance
a se spécialiser dans des domaines bien
particuliers.

Il faut prendre note que ’'OTAN
fonctionne encore dans un contexte
classifié. Toute firme désirant faire des
affaires avec cette organisation devrait
communiquer avec la Direction de la
sécurité industrielle d’ Approvisionne-
ments et Services Canada au (819) 956-
3696 ou (819) 996-3691 afin d’obtenir
des autorisations de sécurité.

Pour de plus amples renseignements
sur les achats de ’OTAN, contacter (3
Ottawa) M. John Neri, Affaires exté-
rieures et Commerce extérieur Canada,
tél. : (613) 996-3518; ou (a Bruxelles) :
M. David Collins, conseiller, Déléga-
tion du Canada au Conseil de I’ Atlanti-
que Nord, B1110 Bruxelles, Belgique.
Tél. : (32) (2) 216-0346. Télécopieur :
(32) (2) 245-2462.

~

i;F'Jtudes de marché sur les Etats-Unis"
disponibles aupres d’Info Export

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada posséde encore des
exemplaires des études de marchés, préparées en 1988, dont la liste suit. Pour
en obtenir des copies, contacter Info Export par télécopieur au (613) 996-

9709 en précisant le numéro des publications commandées.

21UB — Piéces de machines
agricoles

24UB — Piéces d’aéronef

25UB — Arts et métiers d’art
26UB — Foumnitures de bureau
27UB — Produits de boulangerie

28UB — Piles batteries et
accumulateurs

29UB — Produts de beauté
30UB — Machines de bureau

31UB — Spécialités chimiques
diverses

33UB — Colorants, teintures,
peintures et vernis

34UB — Compresseurs, ventilateurs
et souffleurs

35UB — Médicaments et produits
pharmaceutiques

36UB — Matériel électrique

37UB — Produits de la péche-
Volume 1

38UB — Produits de la péche-
Volume 2

39UB — Préparations alimentaires

Rédacteur en chef :
René-Frangois Désamoré
Rédacteur: Don Wight

CANADEXPORT F
ISSN 0823-3330

Téléphone : (613) 996-2225
Télécopieur : (613) 992-5791

Tirage : 33 000 exemplaires.

Reproduction autorisée en citant la source,

CanapExporr est un bulletin bimensuel publié en frangais et en anglais par Affaires extérieures et
Commerce extérieur Canada (AECEC), Direction des services de communication sur le commerce

(BPT).

Pour vous abonner, expédiez votre carte de visite 2 I'adresse ci-dessous. Pour un changement
d'adresse, renvoyez I'étiquette avec le code. Prévoir quatre A six semaines de délai. )

Expédier 2 : CanapExporr (BPT), Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada, 125..
promenade Sussex, Ottawa (Ontario) K1A 0G2.

40UB — Chaussures

41UB — Meubles

42UB — Génératrices
43UB — Outils

44UB — Quincaillerie
45UB — Articles ménagers
46UB — Bijouterie

47UB — Matériel de manutention
des matériaux

48UB — Matériel de mesure et de
contrdle

49UB — Appareils médicaux
50UB — Vétements pour hommes

51UB — Machines pour le profilage
du métal

53UB — Machines diverses
54UB — Instruments de musique
55UB — Machines 3 emballer
56UB — Machines 2 papier

57UB — Pellicules, brandes et
feuilles de plastique

58UB — Produits en matiére
plastique

S9UB — Imprimés, y compris les
livres

60UB — Porc transformé
61UB — Produits en caoutchouc _

62UB — Connexions, robinets et
soupapes

63UB — Matériel de télécommu-
nication

64UB — Jeux et jouets

66UB — Vétements pour femmes

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Débouchés commerciaux

.CanadExport invite ses lecteurs a vérifier
la bonne foi des entreprises mentionnées
avant de s’ engager avec elles.

CAMEROle: Une entreprise impor-
tant du poisson congelé désire diversi-
fier ses activités en créant un centre de
représentation commerciale des
chambres froides et dérivés. Com-
muniquer avec Pantaléon Ngadena, Ets
P. Ngadena, Si¢ge Social Nlongkak,
Carrefour Centre Jamot, B. P. 5201
Yaoundé, Cameroun. Tél.: (011-237)
20-60-78. Télex: 1140 KN.

GRANDE-BRETAGNE — Une so-
ciété bien établie désire prendre contact
avec des entreprises canadiennes qui
fabriquent des produits techniques
destinés au sec-
teur du pétrole
en mer et qui dé-
sirent €tre repré-
sentées sur les
marchésdelaMer
du Nord et d’Europe. La société, qui
compte des employés ayant regu une
formation dans les domaines du forage
et du génie pétrolier, est axée sur la
vente directe aux compagnies pétrolie-
res. Communiquer avec R.C. Higham,
Underwater Tools (UWT) Limited, 1
Wendover Road, Rackheath, Norwich,
Norfolk, NR13 6LH, Grande-Bretagne.
TélL. : (0603) 721258. Télécopieur :
(0603) 721275.

INDE — Un appel d’offres (numéro
PUR:OF-111:WB:ICB:LDPE:2/92),
dont la date de cléture est le 4 mars
1992, a été lancé par le National Dairy
Development Board pour la fourniture
de granules de polyéthylene basse
densité. Il est possible de se procurer
les documents, qui coditent 1 000 Rs,
a : National Dairy Development Board,
P.O. Box 40, Anand 333 001, India.
Télex : 0172/207 IN. Télécopieur :
02692-222. Communiqueravec le con-
sulat du Canada 2 Bombay. Télex : 11-
85122 (COC IN). Télécopieur : (011-
91-22) 287-5514.

NOUVELLE-ZELANDE — Une en-
treprise spécialisée dans I'ingénierie de
la gestion de projets désire entrer en
contact avec des fabricants canadiens

de matériel qui voudraient discuter des
accords de représentation locale dans
les domaines suivants : transformation
des produits laitiers (créme et matire
grasse du lait), transformation des
produits alimentaires (crémes, huiles
et graisses), production de boissons
(biere et vin), manipulation de pro-
duits chimiques corrosifs (acides,
matieres alcalines et agents oxydants)
et technologie et systémes de traite-
ment des déchets (lorsque des déchets
sont produits dans le cadre des procédés
industriels susmentionnés). Communi-
quer avec Barry Easton, directeur de
’exploitation, Sequil Project Services
Limited, P.O. Box 5188, Mount
Maunganui, Nouvelle-Zélande.

Débouchés commerciaux

Télécopieur : 64-7-575-0345.

NOUVELLE-ZELANDE — Le plus
grand fabricant de vétements d*hiver et
detricots au pays désire élargir sa gamme
en important des vétements d’hiver
fabriqués au Canada (surtout des
anoraks, des parkas et des tricots).
Communiquer avec Ross Gamble,
Tamahine Holdings Limited, P.O. Box
376, Dunedin, Nouvelle-Zélande.
Télécopieur : (03) 453-6816.

NOUVELLE-ZELANDE — Une so-
ciété d’importation et de distribution
recherchedes poignéesenbois de noyer
blanc d’Amérique pour tous les types
d’outils. Communiquer avec Lester
Clarke, 10 Meadowvale Avenue, Forrest
Hill, Auckland, Nouvelle-Zélande.
Télécopieur : (09) 418-1876.

SINGAPOUR — Des produits in-
dustriels électroniques, des produits
de communications et de traitement
sont recherchés par S. Mori, directeur
de I’exploitation, GEA Technology Pte
Ltd., 4 Leng Kee Road #03-07, Thye
Hong Centre, Singapour 0315. T¢I :
475-3711. Télécopieur : 471-3129.

SINGAPOUR — Un distributeur dé-
sire importer des produits alimentaires

et des boissons et discuter des droits de
franchisage en ce qui concerne des pro-
duits alimentaires. Communiquer avec
Jacque Tan, Kriston Food & Beverage
Pte Ltd., Blk. 1006 Aljunied Ave. 5,
#0108/10, Singapour 1438. Tél. : 744-
6878. Télécopieur : 744-6820.

SINGAPOUR — Une entreprise re-
cherche des panneaux de plafond, des
briques en verre et d’autres produits
architecturaux. Communiquer avec
Tan Kay Watt, directeur des ventes,
Sim Lim Tower, Singapour 0820. Tél.
:296-5111. Télécopieur : 293-2669.

TCHECOSLOVAQUIE — Un insti-
tut de recherche et de développement
recherche des partenaires en vue
d’établir des en-
treprises con-
jointes d’impor-
tation et d’ex-
portation. Déten-
teur d’une vaste
expérience dans les véhicules 3 che-
nilles, tracteurs agricoles, machines
d’exploitation forestiere et moteurs
diesel, I’institut recherche de nouveaux
produits a combustibles de remplace-
ment (biodiesel de graines de colza,
gaz naturel liquéfié, biogaz). Ils servi-
ront a des moteurs diesel et a de petits
complexes laitiers. $’adresser a2 Dusan
Bella, ZTS Research and Development
Institute, Ltd., Komenskeho 19, 03 621
Martin, Tchécoslovaquie. Tél. : 0042
84232005. Télécopieur: (0842) 33024.
Télex : (66) 75574.

TCHECOSLOVAQUIE — Un
groupe d’ingénierie et d’experts-con-
seils spécialisé dans le traitement des
eaux usées, potable et industrielle, la
débitmétrie et les essais de laboratoire
désire coopérer avec des entreprises
étrangeres. Le partenaire idéal sait trou-
ver une solution aux problémes
environnementaux reliés a I’indus-
trie des pites et papiers et répond aux
besoins municipaux et agricoles.
Communiquer avec Jiri Smejkal, Di-
recteur, Aquaconsult, Na Visnovce
1231, 252 28 Cernosice, Tchéco-
slovaquie. Tél. : (02) 80 52 41.
Télécopieur : (02) 87 81 57.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Foires commerciales

Les entreprises canadiennes sont invitées a une foire
commerciale et industrielle en Nouvelle-Zélande

Auckland —Les entreprises canadien-
nes ont la possibilité d’exposer leurs
produits et d’explorer de nouveaux dé-
bouchés commerciaux en Nouvelle-
Zélande, du 20 au 23 mai 1992.

Leservice commercial du Haut-Com-
missariat du Canada louera— 23200 $
néo-zélandais le metre carré — une
superficie pour ’installation d’un stand
a l’intention des fabricants canadiens
qui désirent participer 2 Emex 92, 7¢
expositioninternationale de fabrication
et foire commerciale de technologie
industrielle.

Ce stand comportera aussi unkiosque
d’information tenu pardes employés du
Haut-Commissariat du Canada, qui
ceuvreront 3 I’établissement de nouvel-
les relations et au développement de
nouveaux débouchés au nom de fabri-
cants canadiens.

Les firmes canadiennes auront laprio-
rité en ce qui concerne la location; toute
place restante sera offerte a des sociétés
locales qui représentent des fabricants
canadiens en Nouvelle-Zélande.

D’aprés les porte-parole du Haut-
Commissariat, mener des activités 2
partir d’un stand a une foire commer-
ciale telle qu’Emex 92 est une fagon
idéale pour les fabricants canadiens
d’explorer ou de pénétrer le marché de
la région du Pacifique (Nouvelle-
Zélande, Australie et les Iles du Pacifi-
que).

Emex 92 est une exposition globale
qui attire plus de 7000 acheteurs venant
d’une vaste gamme de secteurs indus-
triels, notamment les machines
d’ingénierie et les machines-outils; les
instruments, le matériel de mesure et de
contrdle; le matériel de manutention de
matériaux et d’entreposage; les machi-
nes A travailler lebois etle bois d’ceuvre
ainsi que du matériel et des fournitures
connexes.

En plus de concevoir et d’installer un
stand bien en évidence,le personnel du
Haut-Commissariat fera circuler des
laissez-passer 2 toutes leurs personnes-

ressources, organisera de la publicité
avant et apreés la foire, veillera a
I’inclusion dans un catalogue et donne-
ront des renseignements aux autres ex-
posants intéressés.

Il est possible d’obtenir plus d’infor-
mation auprés de M. Brian Emsley,

conseiller commercial, Haut-Commis-

-sariat canadien, P.O. Box 12-049,

Wellington, Nouvelle-Zélande. Tél. :
(011-64-4) 473-9577. Télécopieur :
(011-64-4) 471-2082. Télex : (code de
destination : 74) 3577 (NZ3577
CANAD).

Le Canada aura sa place a bord
d’Asian Aerospace 92

Singapour — L’industrie aérospatiale
du Canada sera bien représentée au sa-
lon Asian Aerospace de 1992, qui aura
lieu & Singapour du 25 février au 1¢
mars 1992. Dix-sept sociétés expose-
ront au pavillon du Canada coordonné
par I’Association des industries aéros-
patiales du Canada.

Au moins quatre autres entreprises
participeront conjointement avec des
représentants de Singapour. Entout,on
prévoit que plus de 175 représentants
canadiens commerciaux, militaires et
gouvernementaux seront présents 2
Singapour pendant le salon.

Asian Aerospace, qui se tienttous les
deux ans, estconsidéré par de nombreu-
ses personnes comme un salon auquel il
faut participer 2 tout prix. En plus, il est
situé au coeur du marché de I’aviation
qui croit le plus rapidement au monde.

Plus de 1 000 entreprises venant de
plus de 30 pays participeront, cette an-
née,a Asian Aerospace. Desdécideurs
de compagnies aériennes, de compa-
gnies d’aviation d’entreprise et d’avia-
tion générale, d’organismes militaires
et gouvernementaux visiteront le salon;
ils viendront de la région et de I’étran-
ger. '

Lesexportations canadiennes aux pays
de la région d’Asie et du Pacifique ont
augmenté de 67% en 1990 par rapport a
I’année précédente pour atteindre un
total de 372 millions de dollars. Dans la

région d’Asie et du Pacifique, les
meilleurs marchés pour les produits
aérospatiaux canadiensontété,en 1990,
laThailande (153 millions $),1’ Australie
(57 millions $), le Japon (55 millions $)
et Singapour (46 millions $ ).

Outre une vaste gamme de conféren-
ces et de séminaires simultanés sur des
questions concernant I’industrie aéros-
patiale actuelle, Asian Defence
Technology 92 et Asian Airport
Equipment and Technology 92 se tien-
dront pendant la méme période. Par
conséquent, on s’attend a ce que les
trois salons attirent ensemble un nom-
bre de visiteurs du pays etde I’étranger,
supérieur 2 ceux des années précé-
dentes.

Dans le cadre du pavillon canadien,
Affaires extérieures et Commerce exté-
rieur Canada possédera un kiosque
d’information et un centre de réception
que les entreprises canadiennes qui
n’exposeront pas cette année pourront
utiliser pendant leur visite du salon.

Il y aura aussi un nombre limité de

places a la disposition des sociétés ca-

nadiennes qui désirent exposer de la
documentation sur leurs produits. Les
entreprises qui souhaitent le faire de-
vraient s’adresser 4 Peter Ho, Canadian
High Commission, 80 AnsonRoad, #14-
00 & 15-00, IBM Tower, Singapour

_ 0207. Télécopieur: (011-65)225-2450.
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Foires commerciales
La technologie de | Un centre spécial de promotion
Penvironnement a

Sao Paiilo, Brésil

Sao Paulo — Affaires extérieures et
Commerce extérieur Canada invite les
entreprises a participer au pavillon na-
tional que le ministeére parrainera 2
EcoBrasil 92, I’exposition internatio-
nale de technologie environnementale,
qui se tiendra au Anhembi Exhibition
Centrede SaoPauldu6au 11 juin 1992,

Pendant les deux semaines précédant
EcoBrasil, la ville de Rio de Janeiro
accueilleralaconférence Sommet dela
Terre UNCED 92 — la Conférence
des Nations unies sur Penvironne-
ment et le développement.

Onprévoitque laconférence Sommet
de la Terre attirera des délégations de
160 pays, y compris des représentants
d’organismes non gouvernementaux,
des journalistes et des spécialistes de
I’environnement — dont bon nombre
assisteront aussi a EcoBrasil, qui sera,
parconséquent, une exposition vraiment
internationale.

EcoBrasil 92 est considérée comme
un événement important pour les per-
sonnes qui désirent acquérir, de pre-
miere main, des connaissances sur la
technologie de pointe dans le domaine
de I’environnement. Le nombre d’en-
treprises canadiennes susceptibles de
participer dépassera probablement les
places disponibles, aussi les sociétés
intéressées devraient répondre dés que
possible et verser un droit de participa-
tion de 950 $. L’inscription s’effectue
sur la base du premier arrivé, premier
servi. :

On rappelle aux participants que tous
les produits doivent avoir un contenu
canadien de 66 2/3 %.

II est possible d’obtenir d’autres dé-
tails auprés de M. Jon Dundon, direc-
tion de I’expansion du commerce en
Amérique latine et aux Antilles (LGT),
Affaires extérieures et Commerce exté-
rieur Canada,125 promenade Sussex,
Ottawa K1A 0G2. Tél. : (613) 996-
6921. Télécopieur: (613) 943-8806.
Télex : 053-3745.

des affaires sera offert a Globe 92

Vancouver — Les entreprises qui par-
ticiperont 2 Globe’92, une foire en
méme temps qu’une importante confé-
rence internationale sur les affaires et
I’environnement, qui se tiendra a
Vancouver, du 16 au 20 mars 1992,
auront acces a I’ensemble des marchés
potentiels a I’échelle mondial grace a
un centre spécial de promotion des af-
faires.

Globe 92 attirera plus de 600 expo-
sants, 3 000 délégués de conférences,
550 conférenciers et 21 500 visiteurs de
plus de 80 pays.

L’International Business Contacts
Center (IBCC) offrira aux exposants de
précieux services. L’IBCC aidera les
exposants et les participants a rencon-
trer les personnes qui prennent ou in-
fluencent les décisions pour ’achat de
produits de services et de technologies
dansle secteurde I’environnement. Les
agents de liaison identifieront les con-
seillers en achats qui s’intéressent a
votre société et organiseront des ren-
contres appropriées.

Les conseillers en achats auront aussi

T

Salon de produ

its de santé aux E.-U.

I’occasion d’exposer leurs besoins et
pourront bénéficier de rencontres orga-
nisées avec les exposants qui peuvent
trouver des solutions a leurs problemes
environnementaux.

Les visiteurs auront par ailleurs acces
a des séminaires sur I’utilisation des
produits et de la technologie préparés
par les exposants.

Une série de visites sera organisée
immédiatement apres Globe 92, 4 I'in-
tention des entreprises ou des organis-
mes nord-américains. Les voyages se-
ront offerts sur la base du premier ar-
rivé, premier servi et permettront de
faire un suivi plus détaillé auprés des

conseillers en matiere d’achats rencon--

trés pendant la foire commerciale.

Situé a I’étage de la foire commer-
ciale, 'IBCC offrira aussi des services
qui comprennent le téléphone, la
télécopie, la photocopie, la sténogra-
phie, le traitement de texte, la traduc-
tion et un salon d’affaires.

On peut déja rejoindre 'IBCC pour
obtenir plus d’information Tél: (604)
666-8020; Télécopieur: (604) 666-8123.

CRETIELUESIFIN TIPS WA PHESIERE RS PO RIS JI SVP S -

Atlantic City — Il reste encore un nombre limité de places disponibles au pavillon
national du Canada pourles sociétés qui désirent participer au 1992 Middle Atlantic
Health Congress (MAHC) Trade Show, qui se tiendrales 20 et 21 mai dans cette
ville du New Jersey.

La participation a ce salon permettra aux fournisseurs canadiens de produits et
de services relatifs aux soins de santé de pénétrer le vaste marché des Etats-Unis
d’une valeur annuelle dépassant 39 milliards de dollars (dépenses reliées aux
hopitaux seulement).

Le MAHC Trade Show permet aux membres du Middle Atlantic Health
Congress (qui représente plus de 700 institutions de soins de santé 3 New York,
en Pennsylvanie et dans le Delaware) de rencontrer des fournisseurs de produits
et de services de santé en vue de prendre des décisions d’achat.

Pour de plus amples renseignements sur la participation a cette foire commer-
ciale, communiquer — d’ici le 1°"mars 1992 — avec Donald H. Garretson Jr. ou
S. Snell, Commercial Section, Canadian Consulate General, New York City.
TéL : (212) 768-2400. Télécopieur : (212) 768-2440.

Affaires extérieures et Commerce extéricur Canada (AECEC)

17 février 1992




CANADEXPORT

Séminaires

Séminaires sur les manieres de percer sur
le marché de ’environnement aux Etats-Unis

Les entreprises canadiennes qui veu-
lent tirer parti des excellents débouchés
commerciaux sur le marché de I’envi-
ronnement aux Etats-Unis (E.-U.) trou-
veront utile d’assister aux séminaires
qui se tiendront partout au Canada le
mois prochain.

Les U.S. Environmental Market
Seminars (séminaires sur le marché
environnemental aux Etats-Unis) dont
le théme général est “Knowledge: First
Step Towards Successful Penetration
of the U.S. Market” (les connaissances,
la premiére étape vers la percée sur les
marchés aux Etats-Unis), mettront les
sociétés dans I’industrie canadienne de
I’environnement au courant de ce qu’il
faut faire pour réussir sur ce marché
croissantalong terme. Selon les organi-
sateurs des séminaires, I’élément clé du
succes sur ce marché florissant, c’est la
compréhensiondes lois,des réglements,
des normes, des actes, des sanctions en
matiére d’environnement aux Etats-
Unis, ainsi que des réglementsdes Etats
et des réglements locaux — qui seront
tous discutés par des experts dans leurs
domaines respectifs.

En outre, on mettral’accent sur quatre
segmentsenvironnementaux principaux
aux Etats-Unis : les déchets dangereux
et toxiques; les déchets solides munici-
paux; le controle de la pollution atmos-
phérique; et le traitement de ’eau et des
eaux usées.

Ce segments seront discutés en détail,
et des sujets portant sur des questions
relatives aux affaires dans le domaine
de I’environnement, telles que les ca-
ractéristiques de I’industrie, le contexte
1égislatif et de réeglementation, la taille
du marché, la segmentation et les taux
decroissance, les participants actuels et
leursréles, les stratégies mises enceuvre,
les débouchéscommerciaux actuels, les
technologies disponibles et nouvelles,
et les activités d’acquisition et d’entre-
prises conjointes.

Organisés par la Direction de la pro-
motion du commerce et du tourisme

avec les Etats-Unis d’ Affaires extérieu-
res et Commerce extérieur Canada et
coparrainés par de nombreux organis-
mes et associations de commerce, les
séminaires,qui coiitent 107 $ (TPS com-
prise), se tiendront a Calgary (2 mars),
Vancouver (3 mars), Toronto (9 mars),
Montréal (10 mars), Halifax (30 mars)
et Moncton (31 mars).

Pour s’inscrire ou effectuer un paie-
ment, communiquer, le plus tot possi-

Débouchés multiples en Syrie

D’aprés un rapport envoyé par I’am-
bassade duCanadaa Amman (Jordanie),
les changements ayant lieu en Syrie
indiquentquel’industriedusecteurprivé
offre des débouchés aux exportateurs
canadiens.

Un client, Nasuh Malas, Nahas
Enterprises Group, PB 3050, Damascus.
Télécopieur : 237688. Télex : 411443
SY, représente les intéréts suivants :

» Une usine de fil chirurgical (matig-
res synthétiques ou brutes naturelles)
recherche des offres de franchise ou de
concession de licence. L’étendue du
projet, d’une valeurde 5 a 6 millions de
dollars US, comprend la fourniture de
machines ou de chaine de production
(de fil de suture). Le financement est
disponible et en place.

« Une usine a besoin d’une chaine de
production et de machines pour la
production d’acide chlorhydrique et
de sulfate de sodium (en utilisant du
sel gemme et de I’acide sulfurique

Numéros a noter

A compter du 15 février 1992, les
nouveaux numéros de téléphone de
I’ambassade du Canada a Tunis se-
ront les suivants : 796-577; 795-619;

préfixeinternational est (011-216-1).

797-114; 798-004; et 799-337. Le |

“ble, avec Doris Lacombe-Beauchamp,

Rhéal Leroux et Associés Inc., 1010
Polytek,bureau 37, Ottawa K1A 0G2.
TélL : (613) 741-9397. Télécopieur :
(613) 741-9906.

I1 est possible d’obtenir des rensei-
gnements sur les séminaires aupres de
Donald Marsan, (UTO), Affaires exté-
rieures et Commerce extérieur Canada.
Tél : (613) 991-9478. Télécopieur :
(613) 990-9119.

comme matieres premiéres). Le
financement, disponible et en place, est
d’environ 7 4 8 millions de dollars US.
« Une usine de carton ondulé et de boi-
tes d’une capacité de 35 000 tonnes par
an sur une base de 24 heures veut ac-
quérir une chaine de production
compléte et des machines pour la fa-
brication de carton ondulé a double
et triple épaisseur (largeur : 230 cm)
ainsi que des machines pour la fabri-
cation informatisée de boites. Le
financement est disponible pour le pro-
jet dont le coiit est évalué a trois mil-
lions de dollars US.
* On recherche des machines dans le
cadre d’un projet de production d’ali-
ment pour bébés (céréales) d’une ca-
pacité de 500 kg par heure. Le client,
qui est disposé 2 visiter des entreprises
canadiennesintéressées, désire conclure
des accords de concession de licence
et payera la franchise et les redevances.
Les fournisseurs canadiens éventuels
qui désirent obtenir des informatiens
supplémentaires peuvent contacter le
service commerciale de I'ambassade
du Canada 3 Amman, 2 I’adresse sui-
vante : Commercial Section, Canadian
Embassy, P.O. Box 815403, Amman,
Jordan. TéL : (011-962-6) 666-124/5/
6. Télécopieur : (011-962-6) 689-227.
Télex : (code de destination : 0493)
(23080 CANAD JO).

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)

17 février 1992




e

CANADEXPORT ~

Nouvelles commerciales

La Syrie met fin a son isolement économique

La Syrig‘::ést»‘l’un'des rares pays du
Moyen-Orient possédant d’abondantes
ressources hydrauliques, de vastes ter-
res agricoles et une population haute-
ment créative de 14 millions d’habi-
tants. Le potentiel économique consi-
dérable du pays a été jusqu’a ces der-
niers temps entravé par des pénuries
chroniques de devises étrangéres et de
crédits occidentaux ainsi que par I’inef-
ficacité d’une économie a planification
centrale établie dans le cadre de liens
économiques et politiques étroits avec
le bloc de I’Est.

Toutefois, la situation change. La
découverte de vastes gisements pétroli-
feres a une période ol les relations avec
1I"Union soviétique sont de plus en plus
chaotiques et I’afflux d’aide arabe esti-
mée a plus de 2 milliards $US, décou-
lantde laréaction de la Syrie aux événe-
ments dans le Golfe, annoncent toutes
un avenir vraiment prometteur.

La Syrie se redresse rapidemen. Elle
est en outre devenue un marché tres
intéressant pour les exportateurs.

Laperformance du Canada continue 2
s’améliorer. Les exportations de pro-
duits devraient dépasser 10 millions
$CAN en 1991, plus du double des
exportations d’il y a deux ans. Les ex-
portations de services atteindront 50
millions $US. Un certain nombre d’en-
treprises de services canadiennes, sur-
tout dans I’industrie pétroliére, ont dé-
croché d’importants contrats et plusieurs
d’entre elles ont ouvert des bureaux a
Damas.

Les produits pétroliers

Selon I’ambassade du Canada a
Amman, le secteur florissant du pétrole
etdu gazdemeure celui qui présente des
débouchés considérables aux-exporta-
tions canadiennes. Outre la présence
importante du Canada dans les opéra-
tions d’exploration, de nouvelles entre-
prises de production sont actuellement

a des stades avancés de développement.

de champs. Il existe d’immenses be-
soins d’installations «clé en main» de
traitement et de production de pétrole et
de gaz, d’entretien de puits de pétrole et

d’autre matériel. A titre d’exemple, un
consortium mené par la société Royal-
Dutch Shell investit environ 500 mil-
lions $US par an.
L’agriculture

L’agriculture constitue un autre ex-
cellentsecteurd’intérét pour le Canada.
Celle-ci représente plus de la moitié de
’activité économique privée. Le déve-
loppement de ce secteur, entravé lui
aussi par des pénuries d’argent liquide
pour I’importation de technologie occi-
dentale et des sécheresses persistantes,
a engendré des importations extraordi-
naires de produits alimentaires, notam-
mentdes céréales a la fin des années 80.
Le gouvernement utilisera les revenus
accrus pour mettre en oeuvre la
modernisation nécessaire, ce qui offre
des possibilités considérables aux four-
nisseurs canadiens de machines, d’en-
grais, de bétail et de matériel génétique.
L’hydraulique et lescommunications

La prospérité croissante de la Syrie a
libéré des milliards de dollars qui servi-
ront a ’exécution de divers grands pro-
jets tels que les installations hydrauli-
ques et d’égouts dans quatre villes,
I’énorme expansion des télécommuni-
cations, les aciéries, les usines textiles
etlescentrales électriques «clé enmain».
On amémerelancé les discussions rela-
tives au plan ambitieux de construction
d’un métro 2 Damas. Les restrictions
du secteur privé, longtemps subjugué,
sont aussi réduites; les interdictions
d’importation sont levées et les taux de
change unifiés. Deslois visantaencou-
rager I’'investissement dans I’agricul-
ture, I’industrie et le tourisme ont été
adoptées. Le secteur privé réagit avec
vigueur. Il résulte de cette situation des
centaines de petits projets dans prati-
quement tous les secteurs, ce qui aug-
mente considérablement lademande de
produits et services occidentaux qui
serviront a soutenir la croissance pré-
vue. Ce qui est particulierement inté-
ressant, ce sont les produits reliés a
I'industrie et a la construction, surtout
les machines de production et les ma-
chines industrielles, les produits fores-

tiers et les matiéres premieéres indus-
trielles.

Pqur plus d’information sur les dé-
bouchés commerciaux en Syrie, com-
muniquez avec la Division du dévelop-
pement commercial de I’ Afrique et du
Moyen-Orient (GBT), Affaires exté-
rieures et Commerce extérieur Canada,
125 promenade Sussex, Ottawa, Ont.
K1A 0G2. Tél.: (613) 993-7040 ou di-
rectement avec I’ambassade du Canada
en Jordanie. Télécopieur: (011-962-6)
689-227. Télex: (0493) 23080 (23080
CANAD JO)

Nouveaux répertoires
sur les produits de
la forét et du papier

Affaires Extérieures et Commerce
extérieur Canada prépare présentement
la publication prochaine de deux ré-
pertoires, 1’'un s’adressant a I’indus-
trie d’exploitation forestiére et I’autre a
I’industrie des pates et papiers.

Toutes sociétés canadiennes désirant

étre inscrites dans I’un ou I’autre de ces
deux répertoires doit au préalable ré-
pondre aux criteres suivants:
1) Elles doivent étre désireuses d’ex-
porter et étre en mesure de répondre a
toutes requétes provenant de I’étranger;
2) Tous les produits ou services annon-
cés doivent €tre exclusivement cana-
diens, c’est-a-dire, congus et manufac-
turés au Canada ou dans le cas des
services, congus et vendus a partir du
Canada.

Pour s’inscrire, les compagnies doi-
vent faire” parvenir leur matériel
promotionnel accompagné d’une lettre
sur papier corporatif dans laquelle elles
indiquent les produits ou services cana-
diens qu’elles désirent voir annoncés.
Le tout doit étre envoyé a: Joseph Co-
gné (LGT), Affaires extérieures et Com-
merce extérieur Canada, 125 prome-
nade Sussex, Ottawa, Ont., K1A 0G2
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Calendrier

Toronto — 19-21 février; Montréal
— 26-28 février; Vancouver — 4-6
mars — Des séminaires de trois jours
sur le theme «Négocier les contrats de
vente internationaux et assurer le paie-
ment des comptes débiteurs par des
lettres de crédit» aideront, entre autres,
les participants a acquérir des connais-
sances et des compétences qui leur per-
mettront de préparerdes contrats, d’ana-
lyserdes lettres de crédit et de compren-
dre les documents nécessaires pour ef-
fectuer des transactions sans erreurs et
recevoirrapidementle paiement de leurs
exportations. Offerts par ITC Interna-
tional Trade Consultants et parrainés
par I’ Association des exportateurs ca-
nadiens etla Banque royale du Canada,
les séminaires cofitent 743,65 $ (TPS
comprise). Pour s’inscrire ou obtenir
de plus amples renseignements, com-
muniquer avec ITC International Trade
Consultants, 225, avenue Maxome,
North York (Ontario) M2M 3L3. Tél. :
(416) 733-8236. Télécopieur : (416)
221-8357.

Calgary — 2 mars; Vancouver — 3
mars; Toronto —9 mars; Montréal —
10 mars; Halifax — 30 mars; Moncton
— 31 mars — Séminaires sur les dé-
marches a prendre pour réussir a percer
surles marchés de I’environnement aux
Etats-Unis. Communiquer avec Rhéal
Leroux et Associés Inc., Ottawa, Tél.
:(613) 741-9397; Télécopieur : (613)
741-9906; ou avec M. Donald Marsan,
Affaires extérieures et Commerce exté-
rieur Canada, Ottawa. Té€l. : (613) 991-
9478; Télécopieur : (613) 990-9119.

Vancouver — 16-20 mars — Globe 92
—L’entrepriseetl’environnement face

au développement durable a I’échelle
mondiale en favorisant 1’adoption de
solutions pratiques aux défis
environnementaux et en mettant de
I’avant les occasions d’affaires et les
responsabilités qui en découlent. Pour
obtenir de plus amples informations sur
cette série de conférences et cette foire

. commerciale qui comprend les tous

derniers développements dans laréduc-
tion des déchets, le contrdle de 1a pollu-
tionetsaprévention,communiqueravec
Globe 92, 601-535 rue Thurlow,
Vancouver, V6E 3L6. Tél.: (604) 666-
8020. Télécopieur: (604) 666-8123.

Vancouver — 23-27 mai — La 25¢
assemblée générale internationale du

Pacific Basin Economic Council
(PBEC) (Conseil économique du bas-
sin du Pacifique) attirera plus de 500
dirigeants commerciaux, chefs d’Etats
et représentants gouvernementaux su-
périeurs du monde entier. Le théme de
1I’Assemblée est «Le bassin du Pacifi-
que: une économie sans frontiéres?» Le
droit de participation est de 1000 $US
plus la TPS (membres du PBEC); de
1 200 $US plus 1a TPS (non membres).
Communiquer avec le Conseil a
I’adresse suivante : Conseil économi-
que du bassin du Pacifique, Comité
canadien, 2e étage, 90, rue Adelaide
ouest, Toronto M5H 1P6. Tél. : (416)
869-0451. Télécopieur : (416) 869-
1696.

e

Tournée canadienne axée sur la haute technologie
24 février - 4 mars 1992

Vingt-six conseillers commerciaux
canadiens en poste dans différentes ré-
gions dumonde entreprennent une tour-
née a travers le pays entre le 24 février
et le 4 mars.

La tournée organisée par Affaires ex-
térieures et Commerce extérieur Ca-
nada permettra aux conseillers de ren-
contrer les exportateurs des secteurs
suivants:

« t€lécommunications

» communication des données

« logiciels et équipement d’ordinateurs
« électronique commercial etdedéfense
» géomatique

« technologie aéronautique et aérospa-
tiale.

Les villes visitées et les dates sont les

suivantes:

Halifax: 14 février
Montréal: 25 et 26 février
Toronto: 28 et 28 février
Calgary: 3 mars
Vancouver: 4 mars

Les rencontres comporteront deux
volets. I y aura d’abord des tables ron-
des avec les conseillers d’Asie et d’Eu-
rope puis les participants qui se seront
inscrits pourrront rencontrerindividuel-
lement le conseiller commercial de leur
choix pour discuter avec lui de besoins
spécifiques. ’

Pour plus d’information, communi-
quez avec le bureau du Commerce exté-
rieur le plus prés de chez vous. )

InfoExport

Info-Export est un centre qui offre des services de conseils et de renseignements aux exporta-
teurs canadiens. Les sociétés canadiennes qui s’intéressent 2 I’exportation peuvent communiquer
sans frais avec Info-Export au 1-800-267-8376 (région d'Ottawa : 993-6435).

Pour obtenir les publications ' AECEC, faire parvenir par télécopieur une demande sur papier
officiel de la société, au (613) 996-9709. Indiquer le code de la publication (entre parémhéscs).
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Ottawa (Ont.)
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dans les trois Etats balfes”

Avec I'ouverture d’un bureau de
I’ambassade du Canada & Vilnius,
Lituanie, le 20 janvier dernier, le
Canada a maintenant une présence
dans les trois Etats baltes.

Lesbureaux de Riga, en Lettonie etde
Vilnius, en Lituanie sont des satellites
de I’ambassade de Stockholm tandis
que celui de Tallin, en Estonie reléve de
I’ambassade du Canada a Helsinki.

Les trois bureaux baltes emploient du
personnel recruté sur place qui joue un
réle de liaison en secondant et en in-
formant le personnel des ambassades
responsables.

Surles conseils des deux ambassades,
les bureaux aideront les exportateurs
canadiens A trouver de nouveaux dé-

bouchés dans les Etats baltes et offri-
ront aux entreprises canadiennes une
assistance en matiére de commerce et
d’investissement.

Les entreprises canadiennes qui veu-

lent se renseigner sur les débouchés

-

DANS CE NUMERO

Potentnel sectonel aux ix E. -U 4 5

Le marché de lenvxronnement
aux Etats-Ums -

Foxres, salons et m1551ons

L' agro-ahmentane au Mex1que 10
Calendner et pubhcatlons 12

Le Brésil ouvre son marché

Pendant les huit premiers mois de

1991, les exportations canadiennes au -

Brésil ont été de 27% supérieures a
celles de laméme penode en 1990alors

qu'elles atteignaient les 500 millions $.

D’aprés les agents commerciaux d’Af-
faires extérieures et Commerce extérieur
Canada, I’augmentation est due en par-
tie & I’ouverture du marché brésilien.
Ces agents estiment que malgré les
difficultés économiques que le pays
connait, de nombreuses possibilités
d’exportation s’offrent aux Canadiens.
Les séminaires «Le Brésil s’ouvre au
commerce» offerts par la Chambre de
Commerce Brésil-Canada a permis de
sensibiliser plusieurs entreprises cana-
diennes au marché brésilien. Les parti-
cipants y ont, entre autre appris que :
* Le Brésil est un vaste marché de150
millions de personnes et représente 50
% de I’ensemble de la base industrielle

de I’Amérique du Sud.

-« C’est maintenant que les sociétés de-

vraient inclure le Brésil dans leur straté-
gie d’exportation.

¢ Ellesdevraient prendre les dispositions
nécessaires pour tirer parti des nom-
breux débouchés commerciaux nou-
veaux. B
+ Elles devraient trouver un partenaire
brésilien approprié. Si elles attendent
les conditions parfaites, leurs concur-
rents prendront de I’avance.

+ La libéralisation du régime commer-
cial au Brésil permet maintenant d’ob-
tenir une licence d’importation en cinq
jours ouvrables, alors qu’il fallait at-
tendre plusieurs mois auparavant. Le
contrat de change a terme peut aussi
étre conclu en quelques jours.

« 11 existe plusieurs secteurs de crois-
sance qui nécessitent de la technologie

(Voz:r page 2 : Le Brésil.)

qu’offre larégiondoivent d’abord com-
muniquer avec 1’ambassade compé-
tente.

Des négociations sont actuellement
en cours sur la possibilité d’ouvrir par
I’intermédiaire de la Société pour I’ex-
pansion des exportations une ligne de
crédit de 10 millions $ en faveur de
chacun des trois Etats baltes.

D’autre part, le consulat général du
Canada a Kiev, capitale de I’Ukraine a
le statut d’ambassade depuis le 27 jan-
vier et le chargé d’affaires M. Nestor
Gayowsky continuera de s’occuper de
toutes les questions reliées au com-
merce avec cette république.

Quant aux relations commerciales
avec les autres républiques de la Com-
munauté des Etats indépendants, elles
continueront pour le moment d’étre as-
surées par I’ambassade du Canada a
Moscou.

Voicilescoordonnées des ambassades }§

et bureaux dans la Communauté des
Etats indépendants et les Etats baltes:
Ambassade du Canada a Moscou, 23
Starokonyushenny Pereulok, Moscou
121002. Tél. : (011-7-95) 241-5882/
230-2156.Télécopieur:(011-7-95)241-
9034. Télex : (code destination 64)
413401 DMCAN SU.

‘Ambassade du Canada a Kiev, a/s Ho-

tel Zhowtneva, bureau 808, Corpus 1, 5
rue Rosa Luxembourg, Kiev 22252021
Ukraine. Tél. : (011-7-044) 291-8978.
Télécopieur : (011-7-044) 291-8958.
Télex : 131479 UYUT SU.
Ambassade du Canada a Stockholm,
Tegelbacken 4 ,(7e étage), C.P. 16129,
S-10323, Stocholm 16, Suéde. Tél. :
(011-46-8)237920. Télécopieur: (011-
26-8) 24 24 91.

Bureau de I'ambassade du Canada a.

Riga, Cenetre de commerce de Riga 45/
(Voir page 2 : Les Etats.)

Affaires extérieures et
Commerce extérieur Canada
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- Nouvelles commerciales

Le Brésil ouvre son marché

(Suite de la premtere page.) R
étrangére qui. concorde bien avec le
savoir-faire canadien. Ces secteurs sont
les suivants :
-I’informatique (possibilité de débou-
chés commerciaux réels dans des do-
maines qui étaient entierement fermés
a la technologie étrangeére);
- les télécommunications (I’expan-
sion de I’infrastructure, incluant la
téléphonie cellulaire, pourraient im-
pliquer des dépenses de 22 milliards $
d’ici 1995;
- les produits pharmaceutiques et les
produits chimiques spéciaux;
- le marché agricole (qui était aupara-
vant pratiquement inaccessible est ac-

tuellement ouvert, surtout aux ventes .

accrues de blé canadien et 4 d’autres
secteurs dans lesquels le Canada pos-
séde un savoir-faire établi);

- le secteur des services (longtemps
fermé aux entreprises d’ingénierie et
de consultation, se libéralise, mais il
est important de noter que les sociétés
étrangeres de génie-conseil qui veulent
avoir une chance réaliste de décrocher

des contrats gouvernementaux de-
vraient collaborer avec des partenai-
res ou avec des sous-traitants locaux;
- I’exploitation miniére et le traite-
ment des minerais; et

-letransport et les produits environne-

mentaux.
* Le financement a long terme n’est
peut étre pas disponible actuellement,
mais quatre banques canadiennes qui
ont des bureaux au Brésil offrent des

‘marges de financement & court terme

(pouvant aller jusqu’a 360 jours) qui
peuvent servir a financer vos produits.
Ce sont la Banque royale du Canada, la
Banque de Montréal, la Banque de
Nouvelle-Ecosse et la Banque Toronto
Dominion.

« A titre de souscripteur a la Banque
interaméricaine de développement
(BID) et a l1a Banque mondiale, le Ca-
nada peut bénéficier du financement
accordé par les banques pour des pro-
jets au Brésil. A elle seule, la BID
mettra 22,5 millions $ a la disposition
des pays d’Amérique latine au cours
des trois prochaines années pour amé-

Les Etats baltes...

(Suite de la premiére page.)

47 rue Elizabetes, Riga 226010,
Lettonie. TéL. : (011-7-0132) 22 51 88.
* Bureau de I’ambassade du Canada a
Vilnius, Hotel Draugyste, Porte 901,
C.P. 330, 2300 Vilnius, Lituanie. Tél. :
(011-7-0122) 66 17 31.

* Ambassade du Canada a Helsinki, P.

Esplanadi 25 B, C.P. 779, 00101
Helsinki 10, Finlande. Tél. : (011-358-
0) 17 11 41. Télécopieur : (011-358-0)
60 10 60.

* Bureau de I’ambassade du Canada a
Tallinn, 3 rue Tolli, Tallinn 200101,
Estonie. TéL. : (011-7-0142) 44 90 56.
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liorer I’infrastructure régionale et les
services sociaux.
* Les ventes de blé canadien au Brésil
ont considérablement augmenté . pen-
dant que des produits (des couches pour .
bébés d’une valeur de 5 millions $, par
exemple ) ont été vendus pour la pre-
micre fois. Les autres principales ex-
portations canadiennes sont les moteurs
d’avion, le papier journal, le charbon,
les engrais, les vaches laitiéres, les
systtmes de téléphone cellulaire, les
systemes électroniques de lecture de
passeports, les systémes de contréle des
groupes électrogenes et le matériel de
traitement du cancer.
* Le domaine de I’environnement offre
un certain nombre de possibilités de co-
opération avec I’établissement de rela-
tions commerciales ou la création d’en-
treprises conjointes du secteur privé.
* Le Programme de coopération indus-
trielle de I’ Agence canadienne de déve-
loppement international (ACDI) dis-
pose de fonds destinés aux études de
viabilité et aux études préliminaires de
faisabilité susceptibles de favoriser le
transfert de la technologie au Brésil.
» Chaque année, Affaires extérieures et
Commerce extérieur Canada aide des
entreprises canadiennes 2 participer a
des foires commerciales au Brésil. De
plus, le personnel de I’ambassade 2
Brasilia et celui du consulat général a
Sao Paulo demeurent 2 la disposition
des entreprises canadiennes pour éla-
borer des stratégies d’exportation.
Pour plus d’information sur le com-
merce entre le Brésil et le Canada,
communiquer avec M. Francis Uy, Di-
rection de I’expansion du commerce en
Amérique latine et dans les Antilles,
Affaires extérieures et Commerce ex-
térieur Canada, 125, prom. Sussex,
Ottawa K1A 0G2. TélL : (613) 996-
4199. Télécopieur : (613) 943-8806.
On peutaussi obtenir des informarions
en contactant directement I’ambassade
du Canada a Brasilia, tél. : (011-55-61)
321-2171, télécopieur : (011-55-61)
321-4259/321-3257; ou le consulat

- général du Canada 2 Sao Paulo, tél. :

(011-55-11) 287-2122/2234/2601/
2176, télécopieur : (011-55-11) 251-
5057.
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Avant de prendre des engagements
nos lecteurs devraient s’ assurer de la
bonne foi des entreprises mentionnées.
- KOWEIT —-Un commergant local de
peinture d’automobile désire entrer en
contact avec des fabricants et des ex-
portateurs de peinture d’automobile,
de peinture par pulvérisation et de
formule pour le mélange de la pein-
ture. Communiquer avec Mushrif Co.
Trading and Contracting. Téléco-

pieur : 965-474-1423.

NOUVELLE-ZELANDE - Le plus
grand fournisseur néo-zélandais de
produits et de matériel destinés a des
salonsde coiffure et de beauté voudrait
ajouter a sa
gamme de pro-
duits des pei-
gnes, des bros-
ses, des ton-
deuses et tous
les types d’instruments de coiffure (2
I’exception des cosmétiques). Com-
muniqueravec John Hunt, Simms Jones
Limited, P.O.Box 22548, Christchurch,
Nouvelle-Zélande. Télécopieur : (03)
654-7217.

NOUVELLE-ZELANDE - Une
source d’approvisionnement en mini-
carottes congelées est recherchée par
Mike Greenfield, Tiffany Foods, P.O.
Box 4202, Christchurch, New Zealand.
Télécopieur : (03) 338-996.

NOUVELLE-ZELANDE - Un im-
portateur recherche des camions usa-
gés d’une demi-tonne a 12 tonnes
ainsi que des pieces contrefaites et
d’origine pour des tracteurs agrico-
les et des tracteurs agricoles usagés
(70-120 hp). Communiqueravec Robert
Reith, Robert Reith Machinery Limited,
129 Bumett Street, Ashburton, Nou-
velle-Zélande. (Aucun numéro de
télécopieur n’est fourni.)

SINGAPOUR - Produits alimen-

taires et chimiques en demande par
Raihana M. Ghazali, directeur éxecutif,
Esfaaaahan KokusaiPte Ltd., 65 Chulia
Street#42-08, OCBC Centre, Singapour

0104. Tél.: 532-5877. Télécopieur:
535-5736.

SINGAPOUR - Une companie d’ob-
jets de nouveautés et d’art créatif
souhaiterait rencontrer un partenaire.
Communiquer avec James Chan,
Managing Partner, CTH Novelties &
Gifts, Blk 1090, #05-01, Lower Delta

- Road, Tiong Bahru Industrial Estate,

Singapour 0316. Tél.: 278-6280/271-
8959. Télécopieur: 274-7177.

SINGAPOUR - Une companie vou-
drait agir comme représentant pour une
companie de tapis, tissus de
recouvrement et de capitonnage pour
meubles. Communiquer avec Doris

Débouchés commerciaux

Lim, Sagi Interior Furnishings, 10
AnsonRoad#16-14, Intemational Plaza,
Singapour 0207. Tél.: 221-0511.
Télécopieur: 226-0611.

TCHECOSLOVAQUIE - Un institut
derecherche et de développement cher-
che des partenaires en vue d’établir
des entreprises conjointes d’impor-
tationet d’exportation. L’institut, qui
dispose de grandes installations d’es-
sai, posséde de I’expérience dans les
véhicules a chenilles, les tracteurs, les
machines d’exploitation forestiére et
les moteurs diesel. Les nouveaux pro-
jets sont reliés a I'utilisation de com-
bustibles de remplacement (biodiesel
de graines de colza, gaz naturel liquéfié,
biogaz) dans des moteurs diesel et de
petits complexes laitiers. Communi-
quer avec Dusan Bella, Marketing
Manager, ZTS VVU a.s., Komenskeho
19, 03 621 Martin, Tchécoslovaquie.
Tél. : (0042) 842 32 005. Télécopieur:
(0042) 842 33024. Télex : (66) 75574.

TCHECOSLOVAQUIE - Une entre-
prise recherche un partenaire d’en-
treprise conjointe qui ’aiderait a aug-
menter sa fabrication d’outils de
presse, de gabarits de précision et de

matériel de production automatique
de petite envergure. Lasociété désire
aussi étendre sa gamme de produits par
I’introduction d’une nouvelle techno-
logie de fabrication. S’adresser a
Vojtech, reditel, Nastrojarna Roznov, 1
Mafe 1000, 756 61 Roznoz pod
Radhostem, Tchécoslovaquie. Tél. :
(0042) 651-565495. Télécopieur :
(0042) 651 562116.

TCHECOSLOVAQUIE - Du maté-
riel de sécurité est recherché par
Alexandr Cach, president, A.S.
Zlinmont-Graddo, C.P.231,76001 Zlin
1, Tchécoslovaquie. Tél. : (0042) 067
512 (ext. 281). Télécopieur:(0042) 067
279502.

TCHECOSLO-
VAQUIE - Une
entreprise sou-
haite coopérer
avec des sociétés
canadiennes productrices des produits
suivants ou de produits semblables :
tubes en verre, verre moulé, verre de
laboratoire, ampoules en verre, ther-
mometres, matériel de réduction du
bruit et matériel d’isolation thermi-
que. ContacterJuraj Paulus, Slovenske
Zavody Technickeho Skla a.s.,
Dubravka, 844 03 Bratislava,
Tchécoslovaquie. TéL : (07) 769-001-
2. Téléx : 93337 Slovtechsklo.

TCHECOSLOVAQUIE - Le princi-
pal concepteur, fabricant et grossiste de
Tchécoslovaquie en produits aéro-
techniques destinés a I’industrie dé-
sire s’associer avec des partenaires
éventuels ou procéder a un transfert
de technologie. Ses produits compren-
nentdes ventilateurs centrifuges a haute
et a moyenne pression, des ventilateurs
centrifuges et axiaux, des séparateurs a
air (cyclone et nettoyeur d’air), ainsi
que des composantes de transporteurs
pneumatiques. . Communiquer avec
Vladimir Prosek, ingénieur principal de
marketing et de vente, Klima a.s.,
Krumlovska 38, 383 32 Prachatice,
Tchécoslovaquie. Tél. : (0338) 21221.
Télécopieur : (0338) 23645. Télex :
144278. :
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Débouchés commerciaux

Potentiel de différents secteurs aux Etat-Unis

Chaque année, en préparant leur stratégie de marketing, les délégués commerciaux du Canada dans le monde évaluent
les possibilités d’ affaires que présentent les différents secteurs d’ activités dans les pays oul ils se trouvent. Les commentaires
ci-aprés sont extraits des plans de marketing préparés par les délégués commerciaux en poste aux Etats-Unis. Nous en
présentons, ici une premiére partie. Pour obtenir plus de renseignements sur chacun de ces secteurs, contacter I'agent

indiqué sous le titre de chaque secteur.

ALIMENTS ET BOISSONS

Agent: P. Egyed
TéL : (613) 991-9483
Les Etats-Unis offrent de loin le marché d’exportation le
plus important pour les produits agro-alimentaires cana-
diens tant pour ce qui est du volume que de la variété de
produits vendus. La valeurtotale des ventes aux niveaux du
détail et des services alimentaires, qui atteignait 410 mil-
liards $ en 1990, passera a 440 milliards $ d’ici la fin de
1991. Le marché américain est un marché d’acheteurs ou
lademande de produits nutritifs, pratiques et bien emballés
s’accroit au niveau du commerce de détail.

Il existe des débouchés particulierement prometteurs du
coté des plats cuisinés (entrées prétes a consommer, pro-
duits pour cuisson aux micro-ondes, canapés, etc.), des
aliments «ethniques», des aliments préparés et des spé-
cialités, et des produits répondant aux souhaits des con-
sommateurs américains, ¢’est-a-dire sains, raffinés et non
dommageables pour I’environnement. L’ensemble du
marché américain/canadien des produits transformés et a
valeur ajoutée croittrois fois plus vite que celuides produits
bruts.

Hkok
AMEUBLEMENT

Agent: T. Weinstein

Tél.: (613) 991-9479
Les Etats-Unis représentent un marché illimité pour pres-
que tous les genres de meubles, qu’il s’agisse de meubles
résidentiels, d’objets et d’accessoires mobiliers, de literie,
de meubles de bureau ou fabriqués sur commande. Les
meubles résidentiels sont devenus des «articles de mode»
dont on se débarrasse plutdt que de les emporter avec soi
lors d’un déménagement.

Les fabricants nord-américains de meubles de bureau et
de meubles fabriqués sur commande ont été occupés a
livrer les commandes passées a la fin des années 1980.
Cependant, compte tenu de la conjoncture, nombre de
sociétés qui ont besoin de nouveau mobilier retardent leurs
commandes importantes jusqu’a la reprise de 1’économie.
Les immeubles de_bureau et les édifices publics
nouvellement construits ou agrandis (centres commer-

ciaux, aéroports, établissements de soins de santé, etc.) qui
ont besoin de meubles fabriqués sur commande vont néan-
moins de 1’avant, mais a un rythme plus lent.

&k
COMPOSANTES ELECTRONIQUES

Agent: D. Shaw
Tél.: (613) 991-9474
A mesure que I’économie américaine sort de la récession,
on prévoit que I’industrie des composants va croitre au taux
composé de 6 2 8% jusque vers le milieu des années 1990.
Pour I’année 1991, la croissance prévue est de 9%, le
secteur le plus actif étant celui des semi-conducteurs et des
dispositifs connexes. Dans le secteur des composants, les
gains devraient se limiter a 5 ou 6%. Silareprise économi-
que s’accentuer, lademande de composantes électroniques,
de dispositifs a2 semi-conducteurs et de circuits intégrés
dépendra des progres réalisés sur les marchés de I’informa-
tique, des télécommunications et de I’automobile.
Larécession, suivie d’une reprise 1éthargique, a provoqué
un renforcement et un accroissement des efforts
concurrentiels au sein de I'industriec américaine. 11 existe
cependant des débouchés intéressants pourune large gamme
de produits allant des simples composantes telles les résis-
tances et les condensateurs aux puces et aux plaquettes
multi-couches.

Kkk

EMBALLAGE

Agent: P.-A. Rolland

Tél.: (613) 991-9475
La hausse annuelle de 3% qu’enregistre le secteur
américain des machines d’emballage ne refléte pas les
nombreux changements que connait ce secteur. Dans
I’emballage des aliments, par exemple, qui constitue le
plus important sous-secteur, on remarque une demande
constante de produits plus attrayants que 1’on peut utiliser
au four micro-ondes et qui ne nuisent pas a ’environne-
ment. Cette demande devrait entrainer I’adoption d’une
réglementation plus stricte en ce qui concerne les produits
d’emballage. 1 est probable qu’on s’achemine vers une
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plus grande automatisation compte tenu de la hausse des
colits de n)ain—d’oeuvre.

Sl skekk

EMBARCATIONS DE PLAISANCE
ET DE TRAVAIL ET ACCESSOIRES

Agent: J. P. Petit

Tél.: (613)991-9482

La valeur du matériel expédié annuellement par I’industrie

américaine de la navigation de plaisance dépasse 15 mil-

liards $US. Les importations aux Etats-Unis ont augmenté

d’environ 25% par an au cours des six derni¢res années,

mais ont chuté de 25% en 1989. En 1991, le gouvernement

fédéral aimposé une taxe de luxe surles embarcations d’une
valeur supérieure a 100 000 $US.

Cette mesure va probablement affaiblir les ventes dans
cette catégorie coliteuse, mais favorisera la vente d’acces-
soires marins, de moteurs hors-bord et de petites embarca-
tions. Les fabricants canadiens sont de plus en plus recon-
nus sur lemarché américain en raison des produits novateurs
et de qualité qu’ils offrent. En dépit de la lenteur de la
reprise économique, du coiit élevé des carburants et de
I’évolution des gofits des consommateurs, les Etats-Unis
constituent a long terme un intéressant marché pour les
produits canadiens.

Le marché des embarcations de travail a connu un lent
rétablissement freiné par le cofit élevé du capital, les forts
taux d’intérét et une molle reprise de I’économie. Mais les
travaux d’entretien et de génie maritime, de méme que la
demande d’accessoires et de produits marins devraient
assurer de bons débouchés a court et @3 moyen terme.

Hekk
INFORMATIQUE ET BUREAUTIQUE

Agent: G.H. Willows
TélL.: (613) 993-6576
Enune décennie, le micro-ordinateuracessé d’étrele passe-
temps d’un petit groupe d’amateurs pour constituer une
menace pour I’existence des ordinateurs centraux et des
mini-ordinateurs. En 1991, le marché global des micro-
ordinateurs devrait dépasser 93 milliards $, c’est-a-dire
presque le double du marché des ordinateurs de plus gran-
des tailles. Malgré la faiblesse actuelle de 1’économie, le
marché américain des micro-ordinateurs et des logiciels
devrait dépasser a lui seul 35 milliards $US. L’an prochain,
on s’attend A ce que les achats de micro-ordinateurs aug-
mentent d’environ 8% aux Etats-Unis et de 15% dans le
monde entier.
Les analystes de I’industrie prévoient que les systémes
d’exploitation MS-DOS/Windows continueront 3 dominer

en s’appropriant au moins 50% de I’ensemble du marché,
que les systetmes Unix et OS/2 feront des gains et se
partageront également 40% du marché tandis qu’Apple en
conserverait 10%.

Les grands marchés régionaux refletent les tendances
démographiques en ce sens que les micro-ordinateurs pro-
gressent dans tous les rhilieux. On prévoit que les produits
les plus en demande seront les appareils multimédias, les
ordinateurs bloc-notes, les produits informatiques pour
entreprises, et le cadre d’exploitation Windows.

* koo

QUINCAILLERIE ET
PRODUITS DE BRICOLAGE

Agent : R. McNally
Tél.: (613) 993-7486
11 existe aux Etats-Unis plus de 2 000 fabricants de quin-
caillerie et de produits de bricolage, qui emploient quelque
130 000 personnes. En 1990, la valeur totale de ce marché
atteignait 100 milliards $, dont la majeure partie a été
affectée a la construction d’annexes et a des travaux de
rénovation et de réparation domiciliaires. Plus de 75% de
toutes les ventes de produits de bricolage ont été réalisées
par les grandes chaines de quincailleries et de magasins de
produits de bricolage.

La demande de quincaillerie et de produits de bricolage
est étroitement liée au niveau d’activité dans les secteurs de
la construction résidentielle et non résidentielle et de la
rénovation. C’est dans les points de vente de produits de
bricolage, un secteur en pleine croissance, que les ventes de
ces produits sont les plus importantes.

PLASTIQUES

Agent : R. McNally

. TéL: (613) 993-7486
Actuellement, les plastiques sont les matériaux les plus
utilisés aux Etats-Unis. Leurs multiples usages leur permet-
tent de plus en plus de remplacer les métaux, le verre, le
papier, le bois et d’autres matériaux. L’amélioration de
leurs caractéristiques, comme Ia résistance aux températu-
res élevées, le rapport élevé hauteur/poids, et la résistance
aux agents chimiques et 2 la corrosion leur ont permis de
prendre une place de plus en plus dominante.

Les industries du conditionnement sont toujours les plus
gros utilisateurs de plastiques, suivies des industries du
transport, de 1’électronique, de la construction, des maté-
riels médicaux et des articles de sport. Le Canadaet]’Asie
orientale sont les deux premiers exportateurs vers le marché
américain puisqu’ils fournissent chacun 25,2% du marché.
Le Japon vient ensuite avec 18,8% du marché.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canad.a\ (AECEC)
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Foires et missions

Foires, missions et séminaires sur I'environnement

Pour les sociétés canadiennes, une
excellente facon de faire la promotion
de leurs technologies, produits et servi-
ces dans le domaine de I’ environne-
ment sur le marché américain, ¢’ est de
participer a des foires commerciales, a
des missions, a des séminaires et d des
ateliers.

Par I'intermédiaire de sa Direction
de lapromotion du commerce et du tou-
risme avec les Etats-Unis et en colla-
boration avec les consulats du Canada
aux Etats-Unis, Affaires extérieures et
Commerce extérieur Canada favorise
la participation d’entreprises cana-
diennes dans le but de les aider a ex-
plorer les débouchés dans le domaine
de I'environnement sur le marché
américain.

Voici une liste d’activités choisies
dontles sociétés canadiennespourraient
tirer profit.

FOIRES COMMERCIALES

« New England Environmental Expo
- Boston, 28-30 avril 1992 - Exposition
nationale de produits et services
environnementaux, cette manifestation,
qui compte 400 exposants, est la plus
grande de la région et vise les entrepri-
ses dans les secteurs des produits et des
services.

« Water Pollution Control Associa-
tion of New Jersey - Atlantic City, 5-7
mai 1992 - Exposition régionale de
matériel, d’instruments et de services
decontrdle delapollutionde’eau. Elle
compte 200 exposants et attire 3 000
ingénieurs, acheteurs et chargés de la
réglementation des industries, des mu-
nicipalités et des Etats.

» Waste Expo 92 - Nouvelle-Orléans,
6-8 mai 1992 - Exposition internatio-
nale de matériel de collecte, de transport

et d’élimination des déchets solides et

dangereux ainsi que de matériel, de
produits et de services de soutien con-
nexes. Elle compte 350 exposants et
attire 12 000 cadres et personnes d’af-
faires des secteurs privé et public qui
exercent des activitésdans le domaine
des déchets solides.

» HazTech Trade Show & Conference

- Pittsburgh,12-14 mai 1992 - Ce salon
régional comporte du matériel, des sys-
temes et des services pour la collecte, le
confinement et I’élimination des subs-

tances et des déchets toxiques et dan-

gereux produits par les utilisateurs in-
dustriels etmunicipaux. Cette manifes-
tation, qui couvre la région de 1’Ohio,
de la Pennsylvanie, de la Virginie occi-
dentale, du Maryland et la partie infé-
rieure de I’Etat de New York, compte
170 exposants et attire des ingénieurs
d’usine, des ingénieurs-conseils dans le
domaine de I’environnement, du per-
sonnel d’intervention en cas d’urgence
etdes cadres dugouvernement des Etats,
chargés des achats.

» Hazardous Materials Management
Conference - Atlantic City, 10-12 juin
1992 - Ce salon national, qui compte
650 exposants, comporte du matériel
pour la manutention, le traitement,
I’entreposage et le transport des subs-
tances et des déchets dangereux. Parmi
les 12 000 participants, on compte des
ingénieurs d’usine et de I’environne-
ment, des cadres chargés de la gestion
des déchets municipaux, des chimistes,
des techniciens et du personnel d’inter-
vention en cas d’urgence.

* Air & Waste Management Associa-
tion - Kansas City, 22-26 juin 1992 - Ce
salon national, qui compte 400 expo-
sants, présente des produits et services
pour le contrdle de la pollution atmos-
phérique et la gestion des déchets, y

compris I’instrumentation, le matériel

de controle et les services d’ingénierie
et de consultation. Des ingénieurs, des
spécialistes de la gestion des déchets
ainsi que du personnel de contrdle de
I’environnement du gouvernement fé-
déral, des Etatsvet des municipalités
participent au salon.

MISSIONS
» Mission a la California Water Pol-
lution Control Conference -

Sacramento, 8-10 avril 1992 - Visant

les fabricants et les fournisseurs de
matériel et de services de contrdle de la
pollution de I’eau, cette manifestation
attire environ 1000 visiteurs, notam-

ment des planificateurs, des ingénieurs,
des experts-conseils et des représen-
tants de villes, qui s’occupent de ques-
tions reliées a la qualité de 1’eau.

* Mission des entreprises canadien-
nes de gestion des déchets dangereux
- Los Angeles, avril 1992 - La mission
rencontrera des fabricants, des experts-
conseils et des chargés de la réglemen-
tation dans le domaine du matériel, des
systémes et des services relatifs a la
gestion des déchets dangereux.

» Missiona ’Environmental Business
Council - Boston, avril 1992 - Mem-
bres de I’Environmental Business
Council et sociétés canadiennes invi-
tées qui s’occupent de la gamme entiére
des produits et services environne-
mentaux.

* Mission de I’étranger 4 I’American
Water Works Association Show -
Vancouver - 18-22 juin 1992 - Environ
25 acheteurs américains choisis et invi-
tés par des consulats du Canada aux
Etats-Unis s’intéresseront aux comp-
teurs d’eau, aux tuyaux, aux valves et 2
d’autres composantes reliées a I’indus-
trie de I’adduction d’eau. Le salon attire
pres de 9000 cadres des municipalités et
des Etats, des ingénieurs, des entrepre-
neurs et des spécialistes de 1’environ-
nement. '

ATELIERS ET SEMINAIRES

« Forum Canada-Etats-Unis sur
I’environnement —Raleigh (Caroline
du Nord) - 26-27 juin 1992 - Le forum
comportera des technologies dans cinq
domaines principaux concernant I’en-
vironnement:I’atmosphere, les déchets,
I’eau, la gestion et I’ingénierie. La
manifestation vise 3 promouvoir la col-
laboration entre des organismes améri-
cains et leurs homologues canadiens en
vue d’explorer les partenariats, Ia col-
laboration, les entreprises conjointes,
les contrats de recherche et les alliances
stratégiques.

Pour s'inscrire communiquer avec
M. Donald Marsan, UTO. Téléco-
pieur : (613) 990-9119.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Foires et missions

Le Canada participera au
salon Emballage 92 de Paris

PARIS - Le Canada aura un kiosque
d’information au salon Emballage 92
qui se tiendra du 12 au 18 novembre
1992 a Paris-Villepinte.

Il s’agira de l1a 30e édition de ce salon
qui a lieu tous les deux ans. En 1990, le
salon a attiré 2 800 exposants d’une
trentaine de pays et 130 000 visiteurs
dont 21 000 venus de I’étranger.

La présence canadienne vise a pro-
mouvoir la formation d’alliances inter-
nationales dans les technologies agro-
alimentaires. Elle complete aussi I’étude
économique du secteur de I’emballage
en France réalisée par Investissement
Canada. L’étude contient entre autres

des profils d’entreprises de pointe dans
la production et la fabrication de ma-
chines d’emballage.

Le consulat du Canada a Lyon, avec
’appui des délégations du Québec etde
I’Ontario en France, est prét a accueillir
une mission et invite les sociétés cana-
diennes motivées par des échanges
technologiques ou un partenariat a se
manifester.

Pour plus d’information, communi-
quer avec Walter Conrad, Industrie,
Science et Technologie Canada, tél. :
(613) 954 3011; télécopieur: (613)954-
3079.

Salon du matériel et des piéces
d'électronique en Corée

SEOUL - Les sociétés canadiennes ont
la possibilité d’explorer le marché
croissantdes pieces et du matériel élec-
troniques en Corée, et d’accroitre leur
part de ce marché en participant au
KoreaInternational Electronic Parts
and Equipment Show (KEPES 92)
(salon international des pigces et du
matériel électroniques de la Corée), qui
se tiendra au Korea Exhibition Centre
du 20 au 24 mai 1992.

D’apres les organisateurs du salon, la
Korea Trade Promotion Corporation

(KOTRA) et la Korea Electronics In- -

dustries Cooperative (KEIC), I’indus-
trie de I’€lectronique de ce pays occupe
le sixi®me rang a I’échelle mondiale.
Malgré cette croissance, il est néces-
saire de trouver de nouveaux exporta-
teurs afin de remédier au développe-
ment insuffisant des industries conne-
xes telles les pigces et les composantes
électroniques, le matériel de fabrication,
les instruments de mesure et le matériel
d’essai. '

KEPES 92, qui a lieu chaque anné
depuis 1986, permet au pays de trou-
ver ces exportateurs.

Le salon est une exposition spéciali-
sée qui présente seulement des pieces,
des composantes électroniques et du
matériel connexe. La plupart des parti-
cipants sont des gens d’affaires qui
cevrent dans ce secteur industriel clé.

Pour plus d’information sur KEPES
92 ou sur la facon de participer,
s’adresser au Korea Trade Centre, C.P.
9, bureau 600, 65, rue Queen ouest,
Toronto (Ontario) MSH 2M5. Tél. :
(416) 368-3399. Télécopieur : (416)
368-2893.

Salon des produits d’intérieur au Japon

TOKYO - Le salon commercial annuel
de produits d’intérieur importés haut de
gamme destinés au marché japonais se
tiendra du 20 au 23 mai 1992 au centre
d’exposition Sunshine City deTokyo.
Le sixiéme Lifestyle Europe 92 offre
aux exposants d’intéressants débouchés
commerciaux en leur permettant de
rencontrer acheteurs et distributeurs.
Tenu pour la premiére fois en 1987,
Lifestyle Europe met I’accent sur les
six secteurs de marché qui offrent des

possibilités de croissance de marché
rapide, a savoir la vaissellerie, les tex-
tiles, les meubles, les cadeaux de luxe,
les objets d’art et les luminaires.

Pour obtenir plus information sur
Lifestyle Europe 92, communiquer
avec le représentant canadien du salon,
M. Derek Complin, UNILINK, 50
Weybridge Court,bureau41, Agincourt,
Ont. M1S SAS8. Tél. : (416) 291-6359.
Télécopieur : (416) 291-0025.

- Affaires extérieures et Commerce éxtérieur Canada (AECEC) -
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Voici, en ordre chronologique au sein de chaque secteur,
les principales foires et missions commerciales auxquelles
laDirectionde’ expansionducommerce en Europe (RWTF)
d’Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada
(AECEC) envisage de participer en 1992-1993.

Les stands nationaux (SN) désignent une participation a
grande échelle ouplusieurs sociétés sont regroupées autour
d’un centre d’ information et d’ une aire d’ accueil gérés par
le gouvernement du Canada. ‘

Les kiosques d’ information avec entreprises (KIE) sont
des kiosques ou la participation du gouvernement se limite
a une aire d’accueil et un bureau financés par AECEC,
entourés des stands de diverses entreprises qui participent
a leur propre compte.

Les kiosques & information (KI) permettent au gouverne-
ment de se réserver une petite aire servant a la distribution

. des des brochures fournies par les entreprises.

Les missions sont constituées soit d’ exportateurs cana-
diens(MVE), oud’ acheteurspotentielsdel étranger (MEA).
Pour obtenir plus d’ information sur ces événements ou sur
la facon de participer, communiquer avec RWTF. Tél.:
(613) 996-5554. Télécopieur: (613) 995-6319.

PRODUITS DE TECHNOLOGIE DE POINTE

* Infosystem - Poznan (Pologne) - 6 au 10 avril 1992,
Matériel d’électroniques, de télécommunications et d’ordi-
nateurs. (KI) :

» Sofia Technical Days Fair - Sofia (Bulgarie) - Mai 1992.
Bureautique, ordinateurs, informatique. (KI)

» Mission a I’étranger du Industrial Technology Working
Group/Defence Conversion - Moscou, Saint-Pétersburg et
Kiev - Juin 1992

CONTROLE DE PROCEDES
ET INSTRUMENTATION (MEA)

* TELECOM 9 - Budapest (Hongrie) - 12 aul7 oct. 1992.

Matériel de télécommunications. (SN)

PRODUITS AGRICOLES ET ALIMENTAIRES
* Mission de I’étranger au Western Farm Progress Show

- Regina (Sask.), Canada = Juin 1992. Culture 2 sec et

technologie agricole. (MEA)

_ *» Polagra 92 - Poznan (Pologne) - ler au 6 oct. 1992

Agriculture, alimentation et transformation des aliments.
(KD '

PRODUITS ET SERVICES DE CONSOMMATION

* TIBC - Roumanie - 28 mai au 4 juin 1992.
Foire de produits grand public (KI)

CONSTRUCTION, PRODUITS
ET SERVICES CONNEXES

+ Foire internationale de Poznan - Poznan (Pologne) - 14
au 21 juin 1992. Foire horizontale (Construction). (KI)

« Mission a I’étranger dans le domaine de la construction -
Varsovie et Poznan - Juin 1992. Matériaux et outils reliés a
la construction. (MVE)

* Mission a I’étranger dans le domaine des techniques de
contruction - Moscou, Saint-Pétersbourg et Kiev - Nov.
1992. Construction préfabriquée et industrielle. Techni-
ques de construction. (MEA)

PRODUITS FORESTIERS

* PAP-FOR 92 - Saint-Pétersbourg - 22 au 26 sept. 1992.
Foresterie et cellulose. (MVE)

ACTIVITES GENERALES

* Mission sur les valeurs siire - Prague et Bratislava
(Tchécoslovaquie) - Avril 1992. Possibilités commerciales
et d’investissement en RFTS. (MVE)

* Foire d’ingénierie de BRNO - Brno (Tchécoslovaquie)

~- 16 au 23 sept. 1992. Produits d’ingénierie et industriels.

(SN)

* Mission a I’étranger sur les industries des ressources -
L’Ouest de la Russie - Sept. 1992. Minerais, foresterie,
pécheries et pétrole. (MEA)

 TIB 92 - Bucharest (Roumanie) - 8 aul5 oct. 1992. Foire
de construction. (SN)

MACHINES INDUSTRIELLES : -

» Foire du printemps de Budapest - Budapest (Hongrie) -
20 au 27 mai 1992. Produits industriels de construction et
sectoriels. (KI)

* Mission a1’étranger dans le domaine de I’environnement
- Budapest (Hongrie) - Juin 1992. Produits environnemen-
taux, eaux usées industrielles, instrumentation et services.
(MVE) ,

* Foire internationale d’automne de Zagreb - Zagreb

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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(YouédSlavie) - 14-20 sept. 1992. Foire industrielle hori-
zontale (établissement des contrats par la mission). SN

« Foire technique internationale d’automne de Plovdiv
- Plovdiv (Bulgarie) - 21au 27 sept. 1992. Foire industrielle
horizontale. (KI)

* Mission technique a I’étranger dans le domaine de I’en-
vironnement - Prague, Bratislava, Ostrava, Katowice et
Varsovie - sept. et oct. 1992 - Produits environnementaux
et produits et services connexes. (MVE)

* Exposition technique internationale de ’environnement
ENVIBRNO - Bmo (Tchécoslovaquie) - 20 au 23 oct.
1992. Produits et services environnementaux. (KIE)

EXPLOITATION MINIERE,
METAUX ET MINERAIS

» Mission a I’étranger dans les domaines du matériel et de
la technologie d’exploitation miniére - Yougoslavie,
Bulgarie et Albanie - Oct. 1992. Matériel et services d’ex-
ploitation miniére. (MVE)

« Mission au Canada dans le domaine de la métallurgie -
Nov. 1992, Métaux de premitre fusion et ouvrés. (MEA)

PRODUITS DU PETROLE
ET DU GAZ NATUREL

« NEFTEGAZ 92 - Moscou - 19 au 27 mai 1992. Matériel
et services dans les domaines du pétrole et du gaz. (SN)

* Mission de I’étranger au National Petroleum Show -
Calgary -9 aull juin 1992. Pétrole et du gaz. (MEA)

r

PRODUITS DE HAUTE TECHNOLOGIE

» Mission dans le domaine de I’instrumentation a la HET
Instrumental FAIR - La Haye (Pays-Bas) et Vienne
(Autriche) - 6 aul0 avril 1992 - Instruments, appareils et
systemes. (MVE)

. |
» Communications 92 - Birmingham (R.-U.), 7 aul0 avril

1992. Télécommunications. (KIE)

« TMAB EXHIBITION, FORUM & TELECOM (avec
Investissement Canada sur les télécommunications) (KI) -
Bruxelles (Belgique) - 8 et 9 avril 1992. Télécommunica-
tions et télématique. (KI) )

« Journée européenne des composites - Lyon (France) - 22
au 24 avril1992. Composites. (KI)

+ COMDEF 92 - Southampton (R.-U.) - 29 mai auler juin
1992. Informatique. (KIE)

v
]

* Mission a I’étranger dans le domaine des logiciels -
Irlande - Mai 1992 - E)&pansion du marché vers I’Europe en
utilisant, comme base, I’Irlande et les accords de collabora-
tion avec des partenaires irlandais. (MVE)

* MEDIAVILLE - Rennes (France) - Juin 1992.
Télédiffusion et cablodistribution. (KI)

« Congreésinternational de télédiffusion - Amsterdam (Pays-
Bas) - 3 au 7 juillet 1992 -Télédiffusion, cablodistribution.
(SN)

» Mission al’étranger d’informatique et de technologies de
pointe- Pays scandinaves - Sept. 1992. Informatique, y
compris le matériel, la télématique et les logiciels. (MVE)
* ORBIT 92 - Bale (Suisse) - 8 aul2 sept. 1992. Produits et
services de technologie de pointe. (KI)

*« EXPOTRONICA 92 - Espagne - 13 aul6 oct. 1992,
Matériel de communication par satellite, composantes élec-
troniques, systémes de cible et de télévision. (SN)

* SYSTEC 92 - Munich (Allemagne) - 19 au 23 oct. 1992.
Produits informatiques (produits de remplacement avec
systemes). (KIE)

» Communications 92 - Istanbul (Turquie) - 28 oct. au ler
nov. 1992. Télécommunications et communications. (KI)
 Mission a I’étranger dans le domaine des logiciels de
contrdle de la qualité - Milan (Italie) - Oct. 1992. Appli-
cations de logiciels (MVE)

» Mission de technologies de I’information venant de
I’étranger - Toronto, Ottawa, Montréal - Oct. 1992. Tech-
nologies de I’information. (MEA)

* Mission d’automatisation et de robotique a I’étranger.
Vienne, Linz, Graz (Autriche) - Oct. 1992 - Automatisation
et robotique dans le secteur de la fabrication. (MVE)

« Mission dans le domaine de la bureautique 4 la Efficiency
BeursFair - Amsterdam, La Haye - Oct. 1992. Bureautique,
informatique et communications. (MVE)

¢ Open Systems Exhibition - Londres (R.-U.) - 4 au6 nov.
1992 Informatique et communications. (KIE)

« INTER/ELEC 92 et table ronde d’Investissement Ca-
nada sur I’électronique - Ghent (Belgique) - 19 au 23 nov.
1992. Electronique et matériel électrotechnique. (KI)

« PRONIC 92 - Paris (France) - 30 nov. au 4 déc. 1992.
Matériel électronique. (KI)

» EXPOTELCOM - Portugal - Nov. 1992 Télématique,

informatique et technologie de I’information (KIE)
e P.C. Forum - Paris (France) - Fév. 1993. Produits de la
technologie de pointe. (KIE)
+ CEBIT 93 - Hanovre (Allemagne) - 24-31 mars 1993
Produits de télécommunications et d’informatique. (SN).
« Logiciel et automatisation - Kortrijk (Belgique) - mars
1993 Informatique, logiciels de pointe. (KI)

Suite au prochain numéro.
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Nouvelles sectorielles

Excellent marché agro-alimentaire au Mexique

Avec une population de 85 millions
d’habitants, le Mexique représente un
marché important et en pleine crois-
sance pour les exportateurs canadiens.
Le principal objectif de 1a participation
du Canada a I’accord tripartite de libre-
échange avec le Mexique et les Etats-
Unisestd’assurer un meilleurs accés de

nos biens, services et investissements -

au marché mexicain aux conditions
accordées aux Etat-Unis.

Le Mexique constitue notre plus im-
portant marché agro-alimentaire en
Amériquelatine et notre quinzi¢me dans
le monde (167,4 millions $ en 1989). 11
ne fait aucun doute que les Canadiens
peuvent obtenir une meilleure part du
marché agro-alimentaire mexicainavec
un accord de libre-échange nord-améri-
cain et aussi grice 2 une libéralisation
du régime commercial qui permettra
aux producteurs mexicains de faire plus
largement appel aux produits, a la for-
mation et aux technologies de chez-
nous. ,

Le Mexique demeure un des princi-
paux marchés d’exportations de lait
écrémé en poudre (LEP) pourle Canada
(63,1 millions $ en 1990). Toutefois le
Mexique tend vers ’autosuffisance d’ici
1994. On peut donc prévoir une baisse
progressive d’importation de LEP mais
le Canadaestcertes capable de conserver
une bonne part du marché.

Drailleurs, pour atteindre cette au-
tosuffisance, le gouvernement mexi-
cain importera quelque 150 000 vaches
laitieres au cours des quatre prochaines
années. Quant aux bovins de boucherie,
le Canadaen aexporté en 1989 pour 2,8
millions $ surunmarché potentiel de 82
millions $. '

Le Mexique est un marché trés pro-
metteur pour I’importation de porcs de
race ethybrides de qualité. La viande de
porc demeure frappée d’une taxe de
20% mais mais les bétes de reproduc-
tion sont exemptées.

La demande mexicaine de coupes de
boeuf de qualité supérieure pourrait par
ailleurs contribuer a accroitre les expor-

tations canadiennes.

Dans le domaine de la pomme de
terre de semence, le potentiel d’ex-
portation au Mexique est considérable.
Le Canada a multiplié par onze ses
exportations entre 1989 et 1990 (de 108
000 $ 2 1,26 millions $). A long terme,
les producteurs canadiens seront peut-
€tre contraints de remplacer les variétés
offertes pour répondre aux préférences
des Mexicains. Parmiles variétés a chair
jaune, Alpha est excellent vendeur.

Pour ce qui est des légumineuses:
haricots colorés, lentilles et pois, la
moyenne annuelle des importations
mexicaines a été de 48,6 millions $US.
La part canadienne du marché est pas-
sée de 5,3 millions $US en 1989 4 10,7
millions $US en 1990. Ce marché, ne
sera pas trés actif en 1992.

Toutefois, les importations mexicai-
nes d’aliments transformés et de bois-
sons sont en forte croissance a cause de
la réduction des tarifs douaniers et de
I’augmentation des revenus personnels.

5 ‘;n cés}

D’excellents débouchés s’offrent pour
la vente de produits alimentaires cana-
diens spéciaux tels que les produits de
boulangerie, les produits de la pomme
de terre et de poisson congelés, les
boissons alcooliques et 1’eau de source.
Le marché des produits de luxe dans
I’industrie hételiére et celle de la res-
tauration est également en plein essor 2
causedel’industrie touristique prospére.

Agriculture Canada, Affaires exté-
rieures et Commerce extérieur Canada
et Industrie, Sciences et Technologie
Canada sont en mesure d’aider les as-
sociations agro-alimentaires a élaborer
des stratégies d’exportation vers le
Mexique.

Pour obtenir une copie de I'étude
détaillée sur le marché agro-alimen-
taire du Mexique, communiquez avec -
Agriculture Canada, Edifice C.D. Howe,
240 rue Sparks, Ottawa, Ont. K1A 0C5.
TéL.:(613)993-6671; Télécopieur: (613)
995-0949.

e

t toutefois A ce

'%""’;},%?"L%” *

2 mars 1992




S ow

CANADEXPORT ~

Nouvelles commerciales

La santé est
un secteur
prioritaire
a Cuba

(Suite de la premiére page.)

que le contrat représente une impor-
tation prioritaire. Le paiement a
I’exportateur canadien s’effectue sur
présentation des documents d’expé-
dition a la banque canadienne de
I’exportateur.)

Dans le secteur des soins médicaux,
les importations prioritaires de Cuba
comprennent les trousses et les réactifs
de diagnostic, les produits pharmaceu-
tiques; les produits vétérinaires, les
contenants et les couvercles pour médi-
caments, le matériel médical jetable
destiné aux hdpitaux, les instruments
chirurgicaux et les fils de suture, les
trousses médicales, les fraises dentaires
et les matiéres premieres pour les pro-
duits de biotechnologie.

Le secteur médical offre aussi la pos-
sibilité d’établir des accords de produc-
tion coopérative et des entreprises
conjointes avec des fabricants locaux,
surtout en ce qui concerne les produits
de biotechnologie ainsi que le matériel
et les réactifs destinés aux hopitaux.
Fait 2 noter, a Cuba, les investisseurs

sont autorisés a rapatrier les profits
découlant de leurs investissements.

11 est possible d’obtenir plus d’infor-
mation sur ces questions et d’autres
sujets dans 1’étude Medical Sector
Profil in Cuba. On peut s’en procurer
des exemplaires auprés de la Direction
de’expansion du commerce en Améri-
que latine et dans les Antilles (LGT),
Affaires extérieures et Commerce ex-
térieur Canada, 125, prom. Sussex,
Ottawa K1A 0G2. TéL : (613) 996-
6129. Télécopieur : (613) 943-8806.

Les exportateurs canadiens qui dési-

rent faire des affaires avec Cubadans le

Lignes de crédit SEE pour
le Mexique et la Barbade

La Société pour I’expansion des ex-
portations (SEE) a établi une ligne de
crédit de 100 millions $US avec
Telefonos de Mexico (Telmex) et re-
nouvelé celle de 5 millions $ consentie
a la Banque nationale de la Barbade.

Telmex est le principal fournisseur de
services de télécommunications au
Mexique. La société a été privatisée en
1990 avec le mandat de modemiser son
infrastructure technologique.

|  Numéros a noter

Les nouveaux numéros de téléphone
etde télécopieurs de ’ambassade aLa
Havane sont les suivants : tél. : (011-
53-7) 33-2516, 2517, 2527, 2752 et
2382. Télécopieur : (011-53-7) 33-
2044.

Telmex s’engagera dans un ambitieux
programme d’investissement.

Les exportateurs canadiens pourront
continuer de proposer 2 leurs acheteurs
de ces deux pays de se prévaloir de la
lignes de crédit pour financer plus
efficacement leurs transactions.

, Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec un des bureaux régio-
naux de la SEE.

L’ambassade a Abidjan a mainte-
nant deux nouveaux télécopieurs. Le
numéro de lasection commerciale est
le 22-05-30.

secteur des soins médicaux devraient
aussi communiquer avec le service
commercial de’ambassade du Canada,
C.P. 500 (Havan), Ottawa K1IN 8T7.

i

Tél. : (011-53-7) 33-2516/17/27. Télex
: (code de destination 28) 51-1586
(CAN CU). Télécopieur : (011-53-7)
33-2044.

Affaires extérieures et Commerce extéﬁeur Canada (AECEC)
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Publications/Calendrier

SAINT-JEAN, T.-N.- 21 et 22 avril -
Seafood Outlook 92, une conférence
sur la mise en marché des fuits de mer
qui s’adresse aux transformateurs et
aux exportateurs. Des consultants, des
professionnels du secteur de 1’alimen-
tation et des acheteurs internationaux y
participent. Pour plus d’information,
communiquer avec Paul Rose, tél..:
(709) 772-5511; télécopieur: (709) 772-
2373.

MONTREAL - 7 avril; OTTAWA - 8
avril; VANCOUVER - 10 avril : Sémi-
naire sur I’exportation et le marketing
des services aux Etats-Unis. Pour plus
d’information, communiquer avec
Margaret McNabb, AECEC, tél.: (613)
998-9441; télécopieur: (613)990-9119.

OTTAWA -28avril -Débutd’un cours
en dix sessions a I’université Carleton
surI’histoire, lalangue, lapolitiqueetla
socio-économie du Moyen-Orient. Pour

plus de renseignements, communiquer

~ avec le professeur Hassan M. Eltaher,

tél. et télécopieur : (613) 825-1339

MONTREAL - 24 au 26 mai - Le
Super Salon International de I’ Alimen-
tation (SSA International), 4 la Place
Bonaventure. Pour plus d'information,
communiquer (2 Montréal) avec Mme
Ginette Grisé, tél. : (514) 289-9669; ou
(32 Toronto) avec Mme Marlene
Patterson, tél. : (416) 270-1624.

_Publications

Exportations en
Afrique du Sud

Le Canada a modifié sa politique sur
les sanctions et les controles appliqués
al’exportation de produits stratégiques
en Afrique du Sud. Pour obtenir une
copie de ’avis aux exportateurs #59
concernant ces modifications, commu-
niquer avec la Direction du contréle des
exportations (KPE), Direction générale
des licences d’exportation et d’impor-
tation, Affairesextérieures et Commerce
extérieur Canada, C.P. 481 Succ. A,
Ottawa, Ont. KIN 9K6. Tél. : (613)
996-2387; télécopieur: (613)996-9933;
télex : 053-3745 ou avec Info Export :
1-800-267-8376 (régiond’Ottawa, 993-
6435). Précisez le code #57XB

L’Inde de I’ouest

Affaires extérieures et Commerce
extérieur Canada met 2 la disposition
des exportateurs un guide du marché de
I’Inde de I’ouest préparé par un consul-
tant indépendant sous la direction du
consulat du Canada a Bombay. On peut

se procurer un exemplaire de Doing
Business in India, a Western India
Perspective en communiquant avec la
Division de I’expansion du commerce
en Asie et le Pacifique Sud (PST), Af-
faires extérieures et Commerce exté-
rieur, 125 promenade Sussex, Ottawa,
Ont. K1A 0G2. TéL. : (613) 995-7689;
télécopieur : (613) 996-4309).

L’architecture s’exporte bien
aux Etats-Unis

La construction non-résidentielle aux
Etats-Unis a atteint 350 milliards $ I’an
dernier. I1s’agit d’'un marché fort lucra-
tif non seulement pour les grands bu-
reaux d’architectes canadiens mais aussi
pour les plus petits.

Une étude récente réalisée conjoin-
tement par la Division du développe-
ment du tourisme et du commerce avec
les Etats-UnisetI'Institut royal d’archi-
tecture du Canada vise & favoriser les
‘échanges de services en architecture
entre les deux pays. L’étude porte
spécifiquement sur les potentiels et dé-

bouchés qu’offrent Seattle et San
Francisco. Elle s’intitule Reviving
America’s Urban Cores : Downton
and Waterfront Potentials in Seattle
and San Francisco.

Pour obtenir une copie de I’étude,
communiquer avec Tim Kehoe, de
I’Intitutroyal d’arcl_litecture du Canada,
tél. : (613) 232-7165; télécopieur :
(613) 232-7559.

Export Atout

Export Atout est une publication
d’Affaires extéricures et Commerce
extérieur Canada qui dévoile quelques
conseils provenant d’entreprises cana-
diennes qui ont réussi sur la scéne inter-
nationale. Elle fait ressortirI’expérience
acquise par des petites et moyennes
entreprises qui représentent bien la plu-
partdes secteurs etdes marchés. Export
Atout est disponible auprés d’Info
Export : 1-800-267-8376 (région
d’Ottawa, 993-6435), sous le numéro
de code 69TF.

-I?nfoExpOr,t[

Info-Export est un centre qui offre des services de conseils et de renseignements aux exporta-
teurs canadiens. Les sociétés canadiennes qui s’intéressent & I’exportation peuvent communiquer
sans frais avec Info-Export au 1-800-267-8376 (région d’Ottawa : 993-6435).

Pour obtenir les publications d'AECEC, faire parvenir par télécopieur une demande sur papier
officiel de la société, au (613) 996-9709. Indiquer le code de la publication (entre parenth2ses).
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¥ RETCCHNER A LA BIBLIOTHEQUE DU MINSTERE

financés par la Banque asiatique
de développement

«Comment préparer de bonnes sou-
missions pour des projets et des contrats
d’aide technique financés par la Ban-
que asiatique de développement
(BAD)», tel est le sujet des ateliers
offerts a Calgary, Montréal,” Toronto
et Vancouver entre le 30 mars et le
10 avril.

Ces ateliers visent a aider les experts-
conseils, les entrepreneurs et les
manufacturiers qui ceuvrent al’échelle
internationale a préparer des soumis-
sions complétes et compétitives pour
améliorer leurs chances de décrocher
des contrats financés par la BAD.

Les entreprises canadiennes ont sou-
vent raté de bonnes occasion lors des
appels d’offres de 1a BAD. Elles sont
dans la plupart des cas compétitives
mais une mauvaise compréhension des
normes les fait échouer.

Ces ateliers devraient permettre de
rectifier cette situation et d’effectuer de
meilleures percées aupres de la BAD,
qui en 1991, s’est engagée a accorder
des préts d’environ 5 milliards $US
pour la promotion du développement
économique et social dans la région de
I’ Asie et du Pacifique.

L’an dernier, la BAD a aussi dépensé
plus de 3 milliards $US pour Iachat de
produits et services dans le cadre d’ap-
pels d’offres auxquels peuvent partici-
per les entreprises canadiennes.

La BAD administre aussi un pro-
gramme d’aide technique pour les ex-
perts-conseils, qui, s’ils sont choisis ont
lachance de se faire valoir aupres d’im-
portants organismes.

Au cours de la premiére journée du
programme, a Montréal, Toronto et
Vancouver, M. Ronald Chan, analyste-
conseil principal alaBAD, et M. Benny

Kwong, spécialiste principal des achats
(Direction centrale des projets) anime-
ront simultanément des ateliers séparés
al’intention des experts-conseils et des
fournisseurs de matériel sur la prépara-
tion de soumissions relatives aux con-
trats financés par la BAD.

A Calgary, I’atelier animé par
M. Kwong portera sur les achats.
M. Anthony Burger, directeur exécutif
pour le Canada & la BAD a Manille, et
M. Robert Shaw-Wood, agentdeliaison
du Canada avec la BAD 4 I’ambassade
du Canada aux Philippines, seront pré-
sents a tous les ateliers.

Le deuxiéme jour de chaque atelier,
les participants auront la possibilité de
discuter en privé avec des cadres de la
BAD des exigences précises des appels
d’offres.

Voici les responsables des ateliers :

» Calgary — 30-31 mars (M. Gerald
Milot, Centre de commerce interna-
tional. Tél. :
copieur : (403) 292-4578).

» Montréal —2-3 avril (M. Claude Blais,
Centre de commerce international.
Tél : (514) 283-7856. Téléco-

__pieur : (514) 283-8794).

e Toronto — 6-7 avril (Mme Alice
Lam, Société internationale de

(Voir page 2 : La BAD.)

(403) 292-6409. T¢lé- |

Affaires extérieures et
Commerce extérieur Canada
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Posez votre candidature pour le Prix
Canada pour I excellence en affaires

Les entreprises canadiennes qui dési-
rent poser leur candidature pour le Prix
Canada pour I’excellence en affaires
ont jusqu’au 8 avril pour le faire.

Le concours est ouvert a tous les types
d’entreprises quelle que soit leur en-
vergure. Jusqu’a trois lauréats seront
choisis dans les catégories suivantes :
entrepreneurship, environnement,
designindustriel, innovation, marketing,
petite entreprise et qualité totale.

Le ministre de I’Industrie, des Scien-
ces et de la Technologie et ministre du

Commerce extérieur, M. Michael
Wilson a rappelé que le Prix en est a sa
neuviéme édition et que les lauréats
sont d’excellents exemples de la capa-
cité des entreprises canadiennes a sou-
tenir la concurrence internationale, si
vive soit-elle.

Pour en savoir davantage ou pour
obtenir un formulaiure de candidature,
communiqueravec Dominique Veilleux
(613) 954-4083 ou avec tout bureau
régional d’Industrie, Sciences et Tech-
nologie Canada.

Projet agricole au Brésil

(Suite de la premiére page.)

3,5 millions $ pour la production
technique, engrais, pesticides, herbici-
des,médicaments et sels minéraux pour
animaux, semences, matériel de labora-
toire en verre et réactifs.

* 6 millions de dollars pour la cons-
truction.

L’organisme chargé de I’exécution
du projet est I’Empresa Brasileira de
Pesquisa Agropecuaria (EMBRAPA).
La négociation des contrats avec les
experts-conseils sera effectuée par
I’Instituto  Interamericano de
Cooperacion Agricola (IICA).

Les parties intéressées qui désirent
obtenir d’autres renseignements peu-
ventcommuniqueravec M. Sven Blake,

Direction du commerce avec I’ Améri-
que latine et les Antilles (LGT), Affai-
res extérieures et Commerce extérieur
Canada, 125, prom. Sussex, Ottawa
K1A 0G2. Tél : (613) 996-4199.
Télécopieur : (613) 943-8806.

Pour obtenir des détails supplé-
mentaires ou de 1’aide pour déterminer
les personnes-ressources et se procurer
les documents d’appel d’offres, con-
tacter le service commercial du consu-
lat général du Canada a Sao Paulo
(Brésil). TélL : (011-55-11) 287-2122/
287-2234/287-2601/287-2176. Télex :

‘(code de destination: 38) 23230 (CCAN

BR). Télécopieur : (011-55-11) 251-
5057.

Rédacteur en chef :
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Rédacteur: Don Wight
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WIN Exports
la clé du succes

Trouver des filons pour exporter est

-une des meilleures clés du succes d’une

entreprise. Le programme WIN
Exports, géré par Affaires extérieures
et Commerce extérieur Canada aide les
entreprises a multiplier les contacts a
I’étranger.

Chaque année, les 1200 délégués
commerciaux du Canadarecoivent plus
de 100 000 demandes d’information de
lapart d’acheteurs étrangers. Ils utilisent
la banque de données WIN Exports
pour se renseigner sur les produits et
services offerts par les entreprises cana-
diennes. Les informations sont utilisées
exclusivement par les services com-
merciaux du ministere.

Pour recevoir le questionnaire d’ins-
cription, il suffit de communiquer avec
Info Export, Affaires extérieures et
Commerce extérieur Canada (BPTE),
125 promenade Sussex, Ottawa K1A
0G2. Tél. : 1 800 267-8376. (région

d’Ottawa) 993-6435). Télécopieur :
(613) 996-9709. Préciser le numéro de
code S0TB.

La Bahque Asiatique
de développement

(Suite dela premiére pagé.)

I’Ontario. TélL. : (416) 314-8251. Télé-
copieur : (416) 314-8222).

» Vancouver — 9-10 avril (M. Don
Cameron, Centre de commerce interna-
tional. Tél. : (604) 666-1436.
Télécopieur : (604) 666-8330).

Pour obtenir plus d’infoﬁnation, ¢om-
muniquer avec Mme Eileen Durand,
Direction de I’expansion du commerce
en Asie et dans le Pacifique Sud (PST),
Affaires extérieures et Commerce ex-
térieur Canada, 125, prom. Sussex,
Ottawa K1A 0G2. TéL : (613) 992-
0959. Télécopieur : (613) 996-4309

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Débouchés commerciaux

 DEBOUCHES COMMERCIAUX

Avant de prendre des engagements
nos lecteurs devraient s’ assurer de la
bonne foi des entreprises mentionnées.

NOUVELLE-ZELANDE - Une en-
treprise établie dans ce pays désire en-
trer en contact avec des fabricants cana-
diens de groupes motopropulseurs
pour camions lourds, de tambours
d’embrayage, de transmissions,
d’arbres de transmission, de prises
de force, de différentiels, de systémes
de suspension, de systemes de frei-
nage et d’essieux. Afin d’étendre sa
ligne de produits, la société tiendra
compte de toutes les pieces de camions
et de remorques qu’une entreprise peut
offrir. Communiquer avec David
Wright, Manager, Parts Division, TRT
Transport Centre, P.O. Box 10-076, Te
Rapa, Hamilton, Nouvelle-Zélande.
Télécopieur : 64-7-849-3628.

PAYS-BAS - Une entreprise établie a

La Haye désire étendre sa gamme de
produits relatifs aux radios mobiles
privées; elle recherche des informa-
tions aupres de fournisseurs canadiens
ainsi qu’une radio portative dont les
caractéristiques sontles suivantes : 146-
178 MHz et 440-470 MHz; deux ca-
naux : 20/25/12.5 kHz; 2-8 MHz; -25/
+60 temp; IP 54; simplex ou semi-
simplex; 0,1-1 watt réglable; signal a
cinq tonalités ZVEI; séquence a cinq
tonalités codeur-décodeur avec
répartiteur intermédiaire; accusé de ré-

ception d’appels; appel d’urgence; si-

gnal permissif acoustique et optique;
codage d’une ou de deux tonalités uni-
ques; appel de groupe collectif - dispo-
sitif silencieux & commande par tonali-
tés. Communiquer avec M. Voorsluis,
Room St 914, PTT Telecom BV. Mo-
bile Division, P.O. Box 30150, The
Hague, Netherlands.

TCHECOSLOVAQUIE - Une entre-

pris¢ d’ingénierie établie recherche des
partenaires ou du capital afin d’éten-
dre ou de diversifier sa capacité de
production. Les produits principaux de
lasociété sontles moules (thermoplas-
tique, fonte d’aliminium, métal non
ferreux, moulage par pression), les
foreuses, les fraiseuses, les endui-
seuses et des instruments de mesure
pour aléseuses. Communiquer avec
Pavel Buzek, Marketing Manager, Lada
a.s.Sobeslav,377 81 Jindrichuv Hradec,
Tchécoslovaquie. Té€L : (0042) 331
23091. Télécopieur: (0042)33126623.

POLOGNE - Un manufacturier de ci-
sailles a guillottine et de presses hy-
drauliques et mécaniques recherche un
partenaire commercial ou des
investisseurs. Communiquer avec P.
Faruga, directeur général, PLAOMAT,
02-468 Varsovie, ul, Technikow 40.
Télécopieur : 4822/238-083. Télex :
813693 fpa pl.

Appels d’offres du gouvernement américain

Cette liste d’appels d’offres fut pu-
bliée dans le Volume 10, numéro 1 du
15 janvier dernier. Depuis lors les nu-
méros de téléphone et les responsables
ont été changés, de méme que les dé-
lais de présentation.

Instruments et matériel de labora-
toire - composantes électriques et élec-
troniques et matériel de mise a I’essai.
Valeur prévue du contrat: 300 millions
$. Nombre de vendeurs pour le projet
actuel: 25. Date de la prochaine pé-
riode de soumission: mars 1992.Nodu
projet: 66 II. Renseignements: GSA
Office and Scientific Equipment
Commodity Center, Novelene Burns,
Tél.: (703) 305-6201. '

Machines industrielles spéciales -
plaques d’impression lithographiques,
solutions et originaux: matériel d’im-

pression, de reproduction et de reliure:

machines de pulvérisation, de trituration .

etdebroyage. Valeur prévue ducontrat:
108634 000 $. Nombre de vendeurs pour

le projet actuel: 30. Date du prochain

appel d’offres ou de la prochaine
période de soumission: juin 1992. No
du projet: 36 II. Renseignements:
GSA Office Equipment Commodity
Centre, Linda Dogan, tél.: (703) 305-
5994; ou Marg Lyddane, tél.: (703)
305-6591. ‘

Instruments et matériel de labora-
toire - systémes d’analyse chimique du
sang: pipettes de dilution ou systémes
de pipettage. Valeur prévue du contrat:
260 millions $. Nombre de vendeurs
pour le projet actuel: 30. Date de la
prochaine période de soumission:
mars 1993. No du projet: 66 II A.
Renseignements: GSA Office and

Scientific thipment Commodity
Center, Oscar Watson. Tél.: (703) 305-
5954. '

Meubles ménagers rembourrés -
Valeur prévue du contrat: 200 000 $.
Nombre de vendeurs pour le projet ac-

" tuel: 36. Date du prochain appel d’of -

fres ou de la prochaine période de
soumission: avril 1992. Renseigne-
ments: GSA Furniture Commodity
Center, Jimmy Reid, téL.: (703) 305-
6221.

Pour se renseigner sur les possibilités
qu’offre le gouvernement fédéral des
Etats-Unis quant aux contrats relatifsa
d’ autres produits,ou pour informations
générales, s’adresser a Mme Judith
Bradt, ambassade du Canada a
Washington,D.C.Tél.:(202)682-7746.
Télécopieur: (202) 682-7619.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Potentiel de différents secteurs aux Etat-Unis

Chaque année, en préparant leur stratégie de marketing, les délégués commerciaux du Canada dans le monde évaluent
les possibilités d affaires que présentent les différents secteurs d’ activités dans les pays oit ils se trouvent. Les commentaires
ci-aprés sont extraits des plans de marketing préparés par les délégués commerciaux en poste aux Etats-Unis. Nous en
présentons, ici une deuxiéme partie. Pour obtenir plus de renseignements sur chacun de ces secteurs, contacter I'agent

indiqué sous le titre de chaque secteur.
AEROSPATIAL ET SPATIAL

Agent : K. Bamaby
Tél.: (613) 991-9481
Les Etats-Unis pourraient juger nécessaire de disposer de
forces d’intervention instantanée plus importantes et d’une
quantité accrue de matériel aérien pour le transport. Le
département américain de la Défense qui, jusqu’a mainte-
nant, a mis 1’accent sur certaines catégories d’appareils et
certains types de missions pourrait modifier ses objectifs
dans les prochaines années pour adapter le marché de la
défense aux nouvelles situations. Le marché américain de
I’aviation civile demeure encourageant.

La majeure partie du budget de la NASA (13,4 milliards
$US pendant I’exercice 1991) est allée aux entrepreneurs
principaux, le reste étant attribué aux petites entreprises et
a d’autres organisations protégées. Les trois plus grandes
installations du domaine spatial, le Marshall Space Flight
Center (Alabama), le Johnson Space Flight Center (Texas)
etle Goddard Space Flight Center (Maryland) se partagent
plus de 60% du budget d’achats de la NASA. Les entre-
preneurs principaux de la Californie, du Texas et de la
Floride se partagent plus de 80% des marchés publics ence
domaine.

Ckeckek

FABRICATION DE MATERIEL AUTOMOBILE

Agent : A. McBride
TéL: (613) 993-5149
L’industrie des véhicules et des pitces automobiles est
I’'un des plus importants secteurs de 1’économie améri-
caine. Son chiffre d’affaires en 1989 était d’environ
215 milliards $, soit 4,1% du PNB total du pays, qui
s’établissait a 5,2 billions $ la méme année. La lutte pour
se partager le marché et les nouvelles importations ont
contribué au souci de la qualité, a I’introduction de nou-
veaux produits et au raccourcissement des cycles de mise
au point. L’industrie américaine a investi 11,7 milliards $
dans la création de nouvelles usines et de nouveaux équi-
pements en 1990 de fagon a améliorer sa position
concurrentielle.
On s’attend a ce que les ventes d’automobiles continuent
a baisser au début de 1991, poursuivant ainsi un déclin
commencé en 1989. Les ventes devraient cependant re-

monter vers la fin de I’année pour atteindre un total de
9,3 millions de véhicules. Pour 1992, on prévoit des ventes
de 9,7 millions de véhicules. Les ventes de camions au
détail devraient atteindre 4,720 millions de véhicules en
1991 et passer a 4,770 millions en 1992.

KRk

LES PIECES DE RECHANGE

Agent : A. McBride

Tél.: (613)993-5149

En 1992-1993, on prévoit que le sous-secteur des piéces de
rechange connaitra une croissance modérée aprés une longue
période d’instabilité économique. Pour tenir compte de la
place croissante occupée par les fournisseurs asiatiques sur
le marché de 1’automobile, le sous-secteur canadien des
picces de rechange a dit procéder a certains changements.
Les fabricants doivent modifier leurs produits pour en
assurer la compatibilité avec les véhicules importés. Etant
donné que les consommateurs américains fondent
principalement leurs décisions d’achat sur la qualité, la
fiabilité et le prix des produits, il existe d’importants débou-
chés pour les fabricants canadiens sur le marché américain.

Kk

L’INDUSTRIE DU VETEMENT

Agent : N. Peacock

Tél.: (613) 991-9476

Le marché américain du vétement a connu une année
difficile en raison d’une diminution de 4,5% des ventes
intérieures. Bien que les dépenses des consommateurs aient
augmenté de un pour cent, ce sont les producteurs et les
importateurs d’Asie qui en ont bénéficié. La reprise si

* longtemps attendue ne s’est pas manifestée, etla pluparf des

fournisseurs se sont contentés de survivre tout simplement.
Au niveau du commerce de détail, on continue 2 ne stocker
que le minimum de marchandises, ce qui a provoqué une
augmentation de 20% du nombre de fabricants et de dé-
taillants qui ont recours au systéme d’intervention rapide.
Par ailleurs, lés acheteurs et les vendeurs utilisent de plus en
plus le systeme d’échange électronique de données.

On prévoit qu’en 1992 les ventes au détail de vétements
vont connaitre une croissance de 5 2 6%. Cela devrait
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favoriser le groupe des gens 4gés de 40 a 50 ans bénéficiant
de revenus suffisants, donc correspondre a une demande
accrue‘pi‘iﬁf’les articles a prix moyens ou haut de gamme.

Bienﬂqué New York demeurera le grand centre des achats
de vétements, les exportateurs canadiens ne devraient pas
négliger les autres secteurs géographiques car on assiste a
une augmentation du volume des achats dans certaines
régions, surtout dans le Midwest et le Sud-Ouest des
Etats-Unis.

Kk

PRODUITS CHIMIQUES

Agent : R. McNally

Tél.: (613) 993-7486
L’industrie du traitement des hydrocarbures prévoit qu’en
1992 on réalisera a 1’échelle mondiale 2 907 projets d’in-
vestissement, soit une augmentation de 341 par rapport a
1990. Les Etats-Unis compteront 446 projets (57 de plus)
et le Canada 123 (25 de plus). Les dépenses en capital en
matiere d’équipement, de matériaux et de services sont
directement proportionnelles aux activités annuelles dans
le domaine de la construction.. Sur le plan mondial, on
estime que les budgets des investissements, d’entretien et
d’exploitation totaliseront 126,6 milliards $US en 1991,
soit une augmentation de 9,1 milliards $ par rapport a 1990.
Sur ce total, la part des Etats-Unis sera de 33,4 milliards $
(26%).

Les fournisseurs américains et étrangers se partagent
I’approvisionnement de I’industrie américaine du traitement
des hydrocarbures. Les produits les plus en demande sont
les pompes, la robinetterie, les échangeurs thermiques, les
compresseurs, la tuyauterie, les instruments et]’appareillage

électrique. Il existe aussi d’importants débouchés du coté -

des piéces de rechange pour les puits, des matériaux de
construction et d’un vaste éventail de services techniques.

Kok

LES INDUSTRIES DE LA CULTURE

Agent : D. Shaw

TéL: (613) 991-9474 |

En raison de la faiblesse de 1’économie américaine, les
ventes des éditeurs de livres n’ont pas dépassé les 16 mil-
liards $ en 1990. On prévoitqu’en 1991 les ventes augmente-
rontde 8% pours’élevera 17,3 milliards $. En 1990, les im-
portations de livres aux Etats-Unis ont atteint 880 millions
$ (en hausse de 10%) et les exportations 1,4 milliard $.
Surle plan démographique, les tendances économiques et
technologiques devraient aider le marché américain de
I’édition 2 réaliser une croissance moyenne de 3,5% en
dollars constants jusqu’en 1995. Les inscriptions dans les
écoles élémentaires et secondaires devraient s’élever de

26%, et des moulures en bois, 14%.

trois millions, ce qui devrait se traduire par une amélioration
des ventes de livres scolaires et de livres d’enfants. Dans le
secteur du livre commercial, les ventes devraient profiter de
la formation de plus de six millions de ménages et du
passage de dix millions,de personnes dans le groupe de gens
4gés de 35 2 54 ans qui bénéficient d’un revenu élevé et qui
lisent beaucoup. Il se peut que les ventes des ouvrages du
niveau universitaire et des ouvrages techniques, scientifi-
ques et professionnels n’augmentent pas aussi rapidement
puisque I’on ne prévoit pas d’augmentation du nombre
d’inscriptions dans les universités.

Le marché américain du cinéma et de la vidéo semble se
stabiliser aprés des annéesd’expansion. La valeurcombinée
des recettes des salles de cinéma et des locations de vidéos
devrait cependant atteindre au maximum 15 milliards $ en
1991. Le marché se montre toujours aussi vorace.

Le marché américain des arts d’interprétation est vir-
tuellement sans limites, mais dominé par des entreprises qui
cherchent surtout a satisfaire les goiits du grand public. Le
caractére envahissant de la culture populaire américaine
tend a masquer le fait qu’il existe des marchés lucratifs pour
les arts d’interprétation plus raffinés dans pratiquement
chaque région des Etats-Unis.

On prévoit que le taux de croissance du secteur de I’en-
registrement sonore se stabilisera autour de 5% par an au
cours des prochaines années et que ce seront les ventes des
disques compacts et des cassettes préenregistrés qui vien-
dront en téte.

ko

LES PRODUITS DU BOIS TRANSFORMES
b Agent : R. McNally
Tél.: (613) 993-7486
En 1990, les expéditions américaines de produits du bois
transformés atteignaient 9,5 milliards $, soit une baisse de
un pour cent parrapporta1’année précédente. Depuis 1986,
année oll le nombre de mises en chantier a commencé a
diminuer, le marché de la réparation et de la rénovation est
devenu un élément de plus en plus important de la demande
américaine. - _

Les portes en bois, le groupe de produits ayant enregistré
la plus forte demande, constituaient 30% de 1’ensemble des
expéditions dans ce secteur, suivis des fenétres en bois,
Parmi les autres
groupes de produits d’importance, citons les escaliers et
autres éléments en bois, les volets et persiennes en bois et les
menuiseries extérieures telles que les colonnes et traverses
de vérandas. Le Canada fournit aux Etats-Unis 24% et 7%,
respectivement, de leurs importations totales de portes et de
fenétres en bois. Le Canada a également commencé a
exporter sur ce marché des portes de conception nouvelle
(portes moulées) qui offrent une haute efficacité énergéti-
que et requierent peu d’entretien.
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Pour les entreprises canadiennes, une
excellente facon de promouvoir leurs
technologies, leurs produits et leurs
services dans le domaine de I’ environ-
nement aux Etats-Unis, est de partici-
per aux foires commerciales, aux mis-
sions, aux séminaires et aux ateliers.

Affaires extérieures et Commerce ex-
térieur Canada, par I intermédiaire de
sa Direction de la promotion du com-
merce et du tourisme avec les Etats-
Unis (UTO) et en collaboration avec
les consulats du Canada aux Etats-
Unis, favorise la participation de socié-
tés canadiennes a ces manifestations
dans le but de les aider a explorer les
débouchés dans le domaine de I’ envi-
ronnement sur le marché américain.

Voiciuneliste d activitéschoisiesdont
les entreprises canadiennes pourraient
tirer parti. (La premiére partie de la
liste a été publiée dans CanadExport,
vol. 10, n°4, 2 mars 1992).

FOIRE MMERCIALE

» World Recycling Conference and
Exposition — Chicago — 2 au 4 juin
1992 — Foire commerciale (a laquelle
le Canada aura un kiosque d’informa-
tion) qui compte 110 exposants. Elle
comporte des systemes et des produits
servant a la collecte, & la manutention et
autraitement des matériaux recyclables.
On y présente aussi des poubelles, des
camions, des lacérateurs, des presses 2
balles, du matériel de concassage et
des produits recyclés. Les participants
sont notamment des cadres locaux
dans le domaine des travaux publics,
des gérants de restaurants et d’insti-
tutions, des experts-conseils et des
ingénieurs.

. Solid Waste Association of North
America— 3 au 6aoiit 1992 —Tampa
— Foire commerciale nationale o1 250
fabricants et distributeurs exposent du
matériel de manutention de déchets so-
lides, des camions et des carrosseries,
des compacteurs de décharges, des in-
cinérateurs et des services de consulta-
tion, ,

» Water Environment Federation/
Water Pollution Control Federation

Foires, missions et séminaires sur I'environnement

— 20 au 24 septembre 1992 — New
Orleans — Foire commerciale natio-
nale qui compte 300 exposants. Elle
comporte du matériel de traitement des
eaux usées municipales et industrielles
ainsi que du matériel de manutention,
de traitement et d’élimination des dé-
chets dangereux.

* 9th Annual New Jersey Environ-
mental Expo — Edison (New Jersey)
— 19 au 21 octobre 1992 — Salon
régional qui compte 250 exposants. Ce
salon présente des services etdumatériel
environnementaux pour la gestion des
déchets solides, la gestion des ressour-
ces hydrauliques, 1’évaluation de I’en-
vironnement, le contrdle de la pollution
atmosphérique et la remise en état des
sites. L’exposition attire 3000 visiteurs
de P’industrie, des municipalités, des
Etats et des autorités fédérales

» Hazardous Materials Management
Conference (HazMat West) — Long
Beach (Californie) — 10 aul2 novem-
bre 1992 — Foire commerciale qui
compte 525 exposants. Ony trouve du
matériel de manutention, de traitement,
d’entreposage et de transportde matiéres
et de déchets dangereux.

* Lower Great Lakes Waste and

novembre 1992 — Salon régional qui
compte 165 exposants. Il se tient en
conjonction avec des réunions d’asso-
ciationsrégionales surl’environnement
et met ’accent sur le matériel et les
services relatifs aux déchets publics et
privés ainsi qu’au recyclage. . Toute-
fois, des sociétés de presque chaque
secteur exposent leurs produits et servi-
ces. Des ingénieurs de municipalités et
d’usines, des professionnels de I’envi-
ronnement, des directeurs de travaux
publics, des responsables de la gestion
des déchets solides ainsi que des pro-
fessionnels du gouvernement fédéral,
des Etats et des municipalités y par-
ticipent.

(HazMat’92) — Washington, DC —
Novembre 1992 — Foire commerciale
nationale qui compte 480 exposants.
Elle comporte des systémes et des ser-

vices pour la collecte, le confinement et
I’élimination des matiéres toxiques et

.dangereuses produites par les procédés

municipaux et industriels.

* Petro-Safe 93 — Houston (Texas) —
Janvier 1993 — Conférence internatio-
nale qui compte 110 exposants. Elle
porte sur le matériel de détection, de
traitement et d’élimination des matié-
res dangereuses, sur la prévention des
incendies et le matériel de lutte contre
les incendies, les systémes de
confinement et de nettoyage des
déversements de pétrole ainsi que surle
matériel d’incinération. Des acheteurs
venant d’organismes fédéraux des Etats-
Unis, des experts-conseils dans le do-
maine de I’environnement, des ingé-
nieurs de raffineries et du personnel
d’intervention en cas d’urgence seront
sur les lieux.

 Hazardous Materials (HazMat
Central) — Chicago — Avril 1993 —
Foire commerciale nationale qui compte
160 exposants. Elle porte sur la gestion
des mati¢res dangereuses et attire des
fabricants, des fournisseurs, des ingé-
nieurs ainsi que du personnel gouveme—
mental et environnemental.

MISSIONS

e Mission a la Biotechnology and
Waste Treatment Conference —
Grand Rapids (Michigan) — 15 et 16
septembre 1992 —De 104 15 entrepri-
ses canadiennes rencontreront des pro-
fessionnels de I’environnement afin de
discuter de la gestion des déchets indus-
triels et du bioredressement.

* Mission a la Conférence sur ’envi-
ronnement de ’Etat de Pennsylvanie
— Harrisburgh — Octobre 1992 —
L’événement attire environ 1500 ache-
teurs (agents d’émission de permis,
autorités municipales chargées des eaux
usées et des égouts, urbanistes, etc.)
désirant s’informer sur le savoir-faire

' canadien dans les domaines de la pollu-
« Hazardous Materials Control

tion et de la gestion des déchets ainsi

que des technologies de recyclage et de

nettoyage.

» Mission desNouveaux exportateurs
(Voir page 7: L’environnement.)
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aux Etats frontahers (NEEF) versles
Grands lacs inférieurs et exposition
sur le recyclage — Buffalo— 10 etl1
novembre 1992 — Ony mettral’accent
sur le matériel et les services relatifs
aux-déchets et au recyclage public et
privé; des sociétés de presque tous les
secteurs seront invitées arencontrer des
ingénieurs municipaux et d’usines, des
professionnels de I’environnement, des
directeurs dans les secteurs des travaux
publics et des déchets solides, ainsi que
des cadres du gouvernement fédéral,
des Etats et des autorités locales.

» Mission des Nouveaux expor-

tateurs aux Etats frontaliers (NEEF)

dans le domaine des eaux usées
industrielles — Pittsburgh —
Automne 1992 — Les entreprises spé-
cialisées dans le matériel de traitement
des eaux usées municipales et indus-
trielles et dans les services technologi-
ques connexes rencontreront des ingé-
nieurs de I’'industrie environnementale,
des autorités municipales dans le do-
maine des eaux et d’autres profession-

- nels de I’ouest de la Pennsylvanie et du

nord de I’Ohio.

« Mission reliée aux produits et ser-
vicesenvironnementaux —Boston—
Automne 1992 — Les sociétés dans ce
domaine rencontrerontdes représentants
de fabricants, des distributeurs, des
experts-conseils et des organismes de
réglementation locaux.

Les personnes qui désirent participer
al'une ouaplusieurs de ces activités et
qui veulent obtenir d autres informa-
tions devraient contacter M. Donald
Marsan, Direction de la promotion du
tourisme et ducommerce avec les Etats-
Unis, Affaires extérieures et Commerce
extérieur Canada, 125, prom. Sussex,
Ottawa KI1A 0G2. Télécopieur :(613)
990-9119.

Les personnes qui désirent proposer
d’ autres manifestations susceptibles de
profiter a I'industrie environnementale
au Canada peuvent aussi s’ adresser a
M. Marsan.

L’énv'ironnement L’industrie forestiere néo-zélandaise
(Suite de la page 6.) :

offre d’intéressants débouchés

La Nouvelle-Zélande possede la plus
grande surface de forét plantée aumonde
(1,2 million d’hectares). Selon le rap-
port New Zealand - Forestry Sector
Report , de récentes mesures fiscales
ont favorisé un reboisement massif.
Le pays s’est ainsi assuré un approvi-
sionnement en bois tout en protégeant
la forét naturelle.

‘1l en découle que les compagnies fo-
restieres effectuent des coupes plus
importantes et plus soutenues. Les en-
trepreneurs responsables des coupes ont
besoin d’améliorer leur machinerie et
d’en acheter de la nouvelle. Les
manufacturiers canadiens de machi-
nerie forestiere sauront trouver d’in-
téressants débouchés auprés d’eux.

Au cours des trois derni¢res années,
I’industrie forestiere a investi quelque

1,5 milliard $ pour la modernisation ou
la construction d’usines. Les investis-
sements étrangers sont nombreux. Au
cours des prochaines 15 années, I’in-
dustrie prévoit construire une ou deux
usines de pate, deux ou trois usines de
papier, deux usines de panneaux parti-
cules et au moins 15 scieries.

Les manufacturiers canadiens d’équi-
pement de scieries trouveront 12 aussi
de bons débouchés.

Pour obtenir plus d’information et
une copie de I’étude sur le marché fo-
restier en Nouvelle-Zélande, commu-
niquer avec Richard Pennick, division
commerciale, consulat du Canada, C.P.
6186, rue Wellesley, Auckland, Nou-
velle-Zélande. TélL. : (09) 390-3690;
télécopieur : (09) 307-7111; télex:
NZ21645

I’ Australie réduit ses droits sur les

textiles, les vétements et les chaussures

Les exportateurs canadiens de textiles, de vétements et de chaussures trouveront
dorénavant plus facile d’exporter ces produits en Australie suite & une réduction
progressivement des droits & 1’1mportatlon

En 1986, les droits A 1’importation sur certains des produ1ts de ce secteur étaient
d’environ 80% Voici les droits prévus pour ces produits au cours des prochaines

années :
Année Vétements Chaussures Tissu tissé Autre tissu
(1 juillet) h
1990 55 5 40 35
1992 51 41 37 .32
1994 43 R 33 31 27
1996 37 27 25 23
1998 31 21 19 19
2000 25 15 15 15

.

Les contingentements visant ce secteur seront aussi éliminés d’ici 1996.
Pour obtenir de plus amples renseignements sur 1’accés au marché australien,

pieur : (613) 996-4309.

communiquer avec M. Ray Buciak de la Direction de I’expansion du commerce
en Asie et dans le Pacifique Sud, a AECEC. Tél

: (613) 996-5945. Téléco-

En 1991, le SAA International a compté plus 350 exposants et attiré plus de 14

500 visiteurs professionnels.

Pour plus d’information, communiquer (2 Montréal) avec Mme Ginette Grisé,
tél. : (514) 289-9669; ou (a Toronto) avec Mme Marlene Patterson tél. : (416)

1