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Au seuil dv Nouvel An

Entrevue avec le ministre du Commerce
international, M. Sergio Marchi

CanadExport : Vous avez été nommé
ministre du Commerce international en

¢ juillet 1997. Quelles sont, d’'aprés vous,

vos principales réalisations depuis cette

date?

*1. Marchi : Je suis particulierement fier
ce que nous avons pu accomplir pour

aider nos petites et moyennes entreprises
[PME] a se lancer sur les marchés
étrangers et a tirer parti des débouchés
qui s’offrent a elles. Lors de la derniére
mission commerciale ' Equipe Canada en
Amérique latine, plus de 75 % des parti-
cipants étaient des PME. Nous conti-

~ Un gros investissement fera du
* Canada un chef de file mondial
des communications sans fil

- Farris Canada Inc. et le gouvernement du Canada esperent accroitre considérablement
L. L les possibilités d’exportation de produits canadiens de télécommunications au XXI¢
iccle grace a un investissement de 133 millions de dollars, annoncé officiellement a

fntréal et a Calgary en novembre dernier:

Ce projet d'investissement permettra 2
Harris Canada de mettre au point de nou-
velles gammes de produits dans ses
installations de Montréal et de Calgary.
Lentreprise établira en outre 2 Montréal
un centre de développement de semi-
conducteurs, au
cott de 20 millions
de dollars.

« Cet investisse-
ment permettra de
créer jusqua 320
nouveaux emplois
a Montréal — ou
nous développe-

modeles de puces
pour NOS nouveaux

De g. a dr. : MM. Ron Van Dell, Richard Peabody,
E. Van Cullens (Harris Canada), le ministre de
UIndustrie, M. John Manley, le ministre du
Commerce international, M. Sergio Marchi, et
le président du Centre de recherches sur les
communications, M. Gerry Turcotte.

produits sans fil — et pres de 400 nou-
veaux emplois a Calgary », a indiqué
M. Richard Peabody, président de
Harris Canada.

A Montréal, Harris mettra au point et
développera des systéemes de commu-
nication sans fil
de point a mulu-
point avec acces
a large bande. A
Calgary, le nouvel
investissement

permettra a Harris
de  développer
des produits pour
la communication

Voir page 11 — Un
gros investissement

nuerons également d’exploiter la for-
mule « Equipe Canada inc », le réseau de
ministeres et d’organismes fédéraux qui
travaillent en collaboration avec les
provinces, les administrations locales et
le secteur privé pour fournir des services
aux exportateurs canadiens, et ce, aussi
bien aux grandes firmes quaux PME.

CanadExport : 11 est question de lancer
une nouvelle ronde de négociations com-
merciales globales lors de la prochaine
conférence ministérielle de I'Organisation
mondiale du commerce, qui doit avoir
lieu aux Etats-Unis en novembre 1999.
Que pensez-vous de cette idée?

M. Marchi : Tout au long de I'année 1999,
nous joindrons nos efforts a ceux de
nos partenaires étrangers pour convenir
des secteurs (autres que l'agriculture et
les services) ou il faut mettre au point
un ensemble de regles prévisibles et

Voir page 17— Entrevue
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Une entreprise québécoise conclut
des ventes grace a Equipe Canada

‘ 5 7 ulftec International Inc. connait déja le commerce international et les avantages qui en découlent pour la société elle-méme et

exportation et aussi des ventes sur son propre marché.

Les objectifs que visait M. Alec van
Zuiden, vice-président exécutif et direc-
teur général de Walftec, quand il s'est
inscrit pour la mission, étaient modestes :
il espérait établir un réseau de distribution
en Amérique latine pour sa machine d'em-
ballage sous film étirable. Il navait jamais
imaginé ce qui allait arriver.

Apres avoir signé une entente de
1,5 million de dollars pour ouvrir une
usine au Mexique, initiative qui créera
30 nouveaux emplois a [l'usine de
Waulftec a Ayer’s Cliff, dans les Cantons
de 'Est, M. Van Zuiden a été abordé par
une autre entreprise canadienne qui
venait de conclure un marché pour
financer le plus grand fabricant de
bouteilles en Chine.

Cette société demandait 2 Wulftec de
lapprovisionner en banderoleuses de
palettes pour son marché chinois. Dées
que l'affaire a été connue, une autre
occasion s'est présentée, cette fois avec
une entreprise argentine de matiéres
plastiques et d'embouteillage. « Méme si
les deux projets sont encore en attente,
de dire M. Van Zuiden, nous avons tou-
jours tres bon espoir qu'ils se concréti-
seront bientot. »

Contrats signés

Selon M. Van Zuiden, le marché conclu
avec le Mexique a amené lentreprise a
faire lacqujsition récemment d’un ter-
rain en.vlle d'y construire une usine de
fabrication d'emballeuses semi-automa-
tiqﬁésy'visam a desservir le marché
latino-américain.

« Une des plus grosses surprises que
nous avons eues durant le voyage a été la
signature duri” contrat de distribution
avec Cross Towers Enterprise (CTE) au

Chili, entente que nous avons arrachée a
P'un de nos plus gros concurrents améri-
cains, » de dire M. Van Zuiden non sans
une certaine satisfaction.

« Nous avons été avisés du débouché
par les délégués commerciaux en poste a
lambassade du Canada a Santiago,

TIRHRTS 8 1 B T S TR
M. Alec van Zuiden (centre) de Wulftec

International n’avait que des éloges pour la
mission Equipe Canada de I'année derniére.

indique-t-il et les choses ont évolué par
la suite, CTE s'adressant a nous pour
avoir des renseignements. »

Et bien entendu, la présence d'Equipe
Canada n'a pas nui.

« On ne voit pas comment ces marchés
auraient été conclus sans Equipe Canada,
ajoute M. Van Zuiden. Les séances visant 2

CanadExport

pour le Canada. Mais sa participation a la mission commerciale dEquipe Canada 1998 lui a offert de nouvelles perspectives sur

former des réseaux, tant dans les divers
pays que sur l'avion, ont donné des résul-
tats spectaculaires. Le rendement sur
l'investissement associé aux dépenses du
voyage a été incroyable. »

La préparation indispensable

M. Van Zuiden fait remarquer que la
participation a une telle mission com-
merciale demande de la préparation.
« Mais si vous faites bien vos devoirs,
vous ne pouvez échouer, » ajoute-t-il.

« Nous avons passé de nombreuses
heures a2 communiquer avec les délégués
commerciaux du Canada en poste dans
chacun des quatre pays que nous avons
visités, pour obtenir entre autres des ren-
seignements démographiques et d'autres
données sur les marchés. »

Méme si Wulftec avait déja des
représentants au Brésil, au Venezuela, en
Argentine et au Mexique avant la mis-
sion, en plus d’en nommer un au Chili,
M. Van Zuiden estime qu'il était temps
de les rencontrer. « Il est utile de se voir
en personne, précise-t-il, et de vérifier
que tout va bien. Ainsi, cette mission est
arrivée a un moment trés opportun. »

Voir page 3— Une entreprise
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- Visite a Miami du ministre Marchi pour promouvoir
| le libre-échange des Amériques

l ¢ ministre du Commerce international, M. Sergio Marchi, a assisté, |

es 9 et 10 décembre, a la 22¢ Conference annuelle de Miami

sur les Caraibes et 'Amérique latine, au cours de laquelle il s'est adressé aux delégues et a rencontré des gens d'affaires flovidiens
dans le but de promouvoir des liens d’échange et d'investissement avec le Canada.

Prenant la parole devant les participants a
la conférence, M. Marchi a affirmé que le
processus visant a la création de la Zone
de libre-échange des Amériques (ZLEA)
progressait comme prévu. Le Secrétariat
administratif de la ZLEA a été constitué
a Miami sous la direction de M. Michael
Eastman, un citoyen canadien.
Le Canada a présidé la premiere
réunion du Comité des négociations
- commerciales, qui s'est tenue a Buenos
- Aires en juin dernier et au cours de
laquelle ont été dressés les programmes
' de travail des neuf groupes de négocia-
, tion. Le Comité a également établi les
' programmes de travail de trois entités
. distinctes qui se pencheront sur le
commerce électronique, les économies
de petite taille et la participation de la
société civile.

« Nous avons aussi eu le plaisir de
rencontrer les gens qui administrent le
gouvernement de ces pays, honneur que
je noublierai pas de sitat, ajoute-t-il. Je
ne peux exagérer I'importance d'avoir
établi ces contacts pour le développe-
ment futur de Wulftec a I'étranger. »

Une mission trés fructueuse

M. Van Zuiden pensait marchés étrangers,
mais il était loin de se douter que des
affaires se préparaient sur I'avion méme.

« Rien qu'en discutant avec d'autres
participants canadiens, nous avons conclu
pour un autre demi-million de dollars de
marchés avec quelque huit entreprises »,
de dire M. Van Zuiden, vraiment emballé.

Lors de sa deuxieme réunion, qui
s’est déroulée au Suriname en décem-
bre, le comité a étudié les questions
lies a la facilitation du commerce,
telles les formalités douanieres.

M. Marchi a pris la parole lors d’un déjeuner organise

par la Canadian American Business Alliance, le Greater
Fort Lauderdale Convention & Visitors Bureau et la

Broward Alliance.

Mais méme avant le voyage en
Ameérique latine, Wulftec était déja un
exportateur prospéere. Au cours des trois
derniéres années, ses exportations ont
augmenté de pres de 500 %, au point de
représenter maintenant 76 % des ventes
totales. Parallelement, leffectif de l'en-
treprise est passé de 14 a 109 employés.

En reconnaissance de ses succes a
I'exportation partout dans le monde et
de sa contribution a la création d’em-
plois au pays, Wulftec a recu en 1997 un
prestigieux Prix d'excellence a 'exporta-
tion canadienne du
Affaires étrangéres et du Commerce
international ainsi qu'un prix de la
Banque Canadienne de

ministére des

Impériale

Le ministre Marchi a également
annoncé que M. Kent Jespersen avait été
nommé président du Forum des gens
d'affaires des Amériques, qui aura lieu
a Toronto les 30 et 31 octobre 1999,
soit juste avant la rencontre des
ministres du commerce, prévue
pour les 1¢T et 2 novembre 1999.

Ancien président de NOVA Gas
International, M. Jespersen est
actuellement président de La Jolla
Resources International, dont le
siege social se trouve a Calgary.

Le Canada présidera les négo-
ciations relatives a la ZLEA
jusqu’en octobre prochain.

M. Marchi a également pris la
parole lors d'un déjeuner orga-
nisé par la Canadian American

Voir page 16— Visite a Miami

Une entreprise québécoise wmwimes

Commerce pour la création d’emplois.

M. Van Zuiden estime que ces prix et la
mission commerciale d’Equipe Canada
seront le tremplin qui va propulser
Waulftec dans le prochain millénaire.

« Au bout du compte, cette mission
commerciale a donné a Wulftec un avan-
tage ¢€norme tant au Canada qu'en
Ameérique du Sud : Equipe Canada nous a
vraiment aidé a « emballer le monde! ». »

Pour plus de renseign?lpgﬁrg_s sur

Waulftec International Inc., fc‘om"rﬁuyniéw

quer avec le vice-président execuuf et
directeur général, M. Alec \;?n Zuideﬁ,
tel. : (819) 8384232, t¢léc. : (819) 838-
5539, Internet ‘w»/vxiw&lf\tec.com e

15 janvier 1999
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CARREFOUR ETaTs-Unis

Nouvelles, données et conseils pour mieux
se tailler une place sur le marché ameéricain

C ette nouvelle rubrique de CanadExport a pour but d'aider les exportateurs canadiens a tirer tout le parti possible de I'immense
» marché lucratif situé au sud du Canada. Carrefour Etats-Unis offrira des renseignements sur les programmes destinés aux nouveaux
exportateurs, proposera des exemples de réussite commerciale, présentera des nouvelles sur le marché, fournira des adresses Internet utiles
et annoncera le calendrier des événements a venir.

Dans les numéros qui viennent, nous esquisserons le profil de secteurs prioritaires et nous examinerons les bureaux commerciaux
du Canada aux Etats-Unis, en mettant en évidence les débouchés commerciaux qui s'offrent dans chaque région.

La rubrique Carrefour Etats-Unis est produite en collaboration avec la Direction de U'expansion des affaires aux Etats-Unis
(UTO) du MAECI. Pour plus de renseignements, s'adresser a la direction UTO, téléc. : (613) 944-9119, courriel :
commerce@extott13.x400.gc.ca

Les entreprises canadiennes remportent
les honneurs a COMDEX 98

Plusieurs entreprises canadiennes de haute technologie informatiques au monde.
se sont distinguées au salon COMDEX de l'automne Voir 'article COMDEX 98 a la page suivante.
1998, I'une des plus importants foires

L * ’ A [ ’. L 3
.. Activités a venir sur le commerce et ['investissement
Voici du NEEF Date Activité Lieu
FEVRIER

Les programmes d’aide aux exportateurs 12-17 The Miami Boat Show Miami

du MAECI, NEEF et NEEF Plus, ‘!ui 22-25 Westec Machine Tool Expo Los Angeles

ont rempoTte beaucoup de . succss, 25 - 5 mars Marché américain du film Los Angeles
sont en voie de restructuration afin 26 Atelier technologie de la défense Washington, DC
que les entreprises canadiennes puissent MARS

dispose.r de tou\s les outils nécessaires 7 Mission d’investissement biotechnologique

pour faire face a la concurrence sur le et de partenariat stratégique Boston
mar/c.hel’am.erlcam. ) . 7-10 Mission commerciale de femmes de C.-B. Los Angeles

Voir larticle NEEF a la page suivante. 8 Visite navale canadienne San Diego

o e 9 Association de logiciels Chicago

A NOTER — En novembre 1998, le 25-27 Mid-America Trucking Show Louisville, Kentucky
bureau commercial du consulat du 26 - 28 Specialty Automotive Equipment

Canada a San Francisco a emménagé dans - Show (SEMA) Pomona, Californie
€S nouy ’locaux, 555 Montgomery St., Pour en savoir plus sur les foires commerciales, consulter les sites web du consulat
Suite 1288, tel. : (415) 834-3180. telec. : canadien (liés au site du MAECI, www.dfait-maeci.gc.ca), ou Strategis
(‘*15?-'83‘1“3189' Etaient présents pour . (strategis.ic.ga.ca) et Expoguide (www.expoguide.com).

marquer - cette occasion M™e  Kim

Campbell, consul géilérgl_\_duﬁ?ﬁ(';anada a
Los Angeles, M™¢ Leslie Katz, maire
intérimaire._de” San  Francisco, et
M. NormanTomow, consul canadien.

Consultez le site des Relations Canada-Etats-Unis

http://www.dfait-maeci.gc.ca/geo/usa/business-f.htm
... pour obtenir toute une gamme de renseignements utiles sur la maniere de faire des
affaires aux Etats-Unis.

g S Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI) —
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e programme Nouveaux exportateurs

Laux Etats frontaliers (NEEF) subit
actuellement une restructuration en pro-
fondeur, les changements apportés devant
entrer en vigueur le 1€ avril 1999. Cet
important outil d'initiation a I'exportation
est concu a lintention des entreprises
canadiennes qui n’exportent pas encore
leurs produits ou leurs services aux
Ftats-Unis; il leur fait connaitre les rudi-
ments de Pexportation en leur offrant
des séances de formation, des contacts
directs relatifs aux marchés américains et
des renseignements sur ces marchés.
. NEEF Plus, une nouvelle initiative
du programme, a pour but daider
les entreprises qui exportent déja a
accroitre leur part de marché aux Etats-
Unis. Pres de 1 000 PME canadiennes
ont participé a des initiatives NEEF et
NEEF Plus I'an dernier.

On est en train dapporter diverses
modifications aux programmes NEEF et
NEEF Plus afin que les clients puissent
obtenir les services dont ils ont besoin
pour atteindre leurs objectifs d’exporta-
tion. Ces modifications sont les suivantes :
* Les frais de participation aux missions
de 100 $US ne changent pas, mais les
frais d’hébergement seront désormais
assumés entierement par les partici-
pants. Les frais d’'entrée aux foires com-
merciales visitées dans e cadre de la
mission seront encore couverts jusqu'a
concurrence de 100 $ CAN.

Bien que les programmes ne prévoient
. Pas le remboursement (complet ou
. Partiel) du prix du billet d’avion, les
Inembres des missions peuvent pro-
. fiter de remises spéciales offertes par
. Air Canada et par les Lignes aériennes
Canadien.

On a mis au peint un nouveau diapora-
ma accrocheur qui expose les carac-
tristiques du programme NEEF; ce
* diaporama est offert dans tous les

CanadExport

NEEF nouvelle version

centres du commerce international

(CCI) du Ministere au Canada. A compter

de février 1999, ces centres diffuseront

un nouveau dépliant publicitaire.

* On a également mis au point un nou-
veau questionnaire d'appréciation des
programmes afin d’évaluer les besoins
des entreprises qui participent aux mis-
sions NEEF.

De facon générale, il y aura désormais
plus de consultations entre les antennes
du Ministére aux Etats-Unis et nos parte-
naires d'Equipe Canada inc — le réseau
d'organismes du gouvernement fédéral
qui offrent une assistance aux exporta-
teurs — pour la préparation des mis-
sions NEEF. En outre, on sattachera

davantage a favoriser des occasions
d’établir des contacts et de rechercher
des partenaires durant les missions.

Internet
Pour plus de renseignements sur les
programmes NEEF et NEEF Plus, et
pour obtenir la liste complete des
prochaines missions, consulter le site
Web de la Direction générale des
Etats-Unis du MAECI
maeci.gc.ca/geo/usa.menu-e.htm

Le nouveau calendrier des activités
(pour la période du 1¢* avril 1999 au
31 mars 2000) paraitra & la mi-mars. Pour
vous inscrire, adressez-vous au Centre du
commerce international de votre région.

www.dfait-

Succks cANADIENS A COMDEX 98

lusieurs firmes canadiennes de haute technologie se sont vu attribucr des prix pres-
tigieux au sein de Uindustrie, dans le cadre de leur présence a COMDEX 98 a Las
Vegas (Nevada). Le Canada ctait représenté par plus de 50 entreprises a ce salon de Uin-

formatique, 'un des plus importants au monde, qui s’est déroulé du 16 au 20 novembre.

Matrox Graphics, de Dorval (Québec), a
été le principal lauréat, ayant obtenu de la
revue PC Computing trois prix pour le pro-
duit le plus intéressant en 1998 (« most
valuable product », ou MVP), soit le
meilleur accélérateur graphique hautes
performances, la meilleure carte de saisie
vidéo numérique et la meilleure innova-
tion technologique de l'année (matériel).

Deux autres entreprises canadiennes
— Cinax Designs, de Vancouver, et
Digital Renaissance, de Toronto —
ont remporté, conjointement avec
RealNetworks Inc., de Seattle (Washing-
ton), un prix MVP de PC Computing
pour le meilleur produit de déve-
loppement Web.

MGI Software, de Richmond Hill
(Ontario), a obtenu le premier prix dans
la catégorie de l'imagerie numérique,
son produit PhotoSuite II ayant été

reconnu comme le meilleur produit per-
sonnel d'imagerie de I'année.

MGI a également recu d’autres men-
tions lors du COMDEX. La revue PC
Computing a sélectionné la version
actuelle de VideoWave de MGI dans la
catégorie du montage vidéo; seuls trois
produits ont été sélectionnés dans cette
catégorie, qui comprend des logiciels
destinés au marché professionnel. Le
partenaire de MGI, ScanSoft Inc., et une
filiale de Xerox ont obtenu le prix MVP
pour le meilleur logiciel dg gestion de
documents de Fannée, a savotrla suite

de numérisation Pagis Pro 2. 0 qm com-

prend PhotoSuite.

Deux entreprises d’ Ottawa Centlepomt '

Technologles et Corel Corporatlon
sont egalemem sorties gagnantes de ce
salon. Centrepomt a obtequ deux prix

oir pﬂ"‘e — Seecds

—15 janvier 1999
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Le Service des délégués commerciaux dv Canada
Apercu du potentiel de marché : se lancer ou ne pas se lancer

e Service des délégués commerciaux du Canada offre
les six types de services suivants, partout au monde :

» Apercu du potentiel de marché

* Recherche de contacts clés

* Information sur les entreprises locales

* Renseignements pour les visites

¢ Rencontre personnelle

e Dépannage

Voici le premier d’'une série d’articles donnant plus de
détails sur chacun de ces services.

Se lancer ou ne pas se lancer, voila la grande question.
Vous trouverez peut-étre votre réponse grace au service
Apercu du potentiel de marché.

Vous étes bien préparé. Vous avez exploité les études de
marché et autres ressources mises a votre disposition par
Equipe Canada inc. Vous avez cherché conseil aupres d’ex-
portateurs qui ont fait leurs preuves par I'entremise de
votre association professionnelle. Vous connaissez bien les
exigences et les risques associés au commerce internatio-
nal. Et selon les résultats de vos recherches, il y a un
marché-cible intéressant pour votre produit ou votre ser-
vice. Vous voila prét et impatient de faire votre entrée sur
ce marché étranger.

Mais avant de prendre votre décision finale,
aimeriez bien que quelqu'un confirme que votre projet se

vous

tient, qu'on vous rassure en vous disant que vous avez
choisi le marché qui convient. Ou peut-étre hésitez-vous
entre deux ou trois marchés étrangers qui vous semblent
prometteurs d’aprés vos recherches? Quelle sera votre
prochaine étape?

11 est temps de vous adresser au Service des délégués
commerciaux du Canada et de demander un Apercu du

potentiel de marché.

En gros, 'apercu du potentiel de marché est une évalua-
tion condensée de votre potentiel sur le marché-cible
choisi. Nos délégués a I'étranger ont des connaissances
ainsi qu’'une expérience des marchés locaux qui pourraient
vous étre tres utiles, pour vous aider a répondre a la ques-
tion : « se lancer ou ne pas se lancer ».

Un apercu du potentiel de marché peut comprendre :

* une évaluation de votre potentiel sur le marché;

¢ des conseils sur la facon de faire des affaires sur le
marché;

* des renseignements sur les principaux obstacles, Ia
réglementation et les accréditations nécessaires;

¢ des renseignements sur les événements a venir (foires
commerciales, conférences, colloques, missions com-
merciales);

» des suggestions sur les étapes ultérieures.

Pour que cette information réponde vraiment a vos
besoins, nos délégués ont besoin d’en savoir plus sur vous
et vos projets. Pour vous aider, voici des questions typi-
quement posées par les acheteurs et les intéressés
étrangers :

e En quoi votre entreprise et votre produit ou votre ser-
vice sont-ils uniques ou particuliers?

* Qui sont les utilisateurs de votre produit ou service?
Qui sont vos clients au Canada et a I'étranger, et quelle
est votre méthode de vente?

 Quels pays ou régions (p. ex. le nord-ouest des Etats-
Unis) ciblez-vous et pourquoi? Que savez-vous déja de
ces marchés-cibles?

Si vous étes prét a lancer votre entreprise dans le
monde, un apercu du potentiel de marché peut vous aider
a décider ot dans le monde débuter I'aventure.

* Recherche de contacts clé
* Rencontre personnelle
* Dépannage

* Apercu du potentiel du marché
* Renseignements pour les visites
* information sur les entreprises

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



lua-
ible
1ces
ient
1es-

VoS
ous
ypi-
SSE€S

Ser-

ice?
elle

ider

(1) —

CanadExport

Les nouveaux délégués commerciaux a |’étranger

Pour le troisieme article de cette série, nous publions la premiere partic des délégués commerciaux récemment affectés en Ewope.

BEHBOODI, Rambod
Premier secrétaire, normes
commerciales et régle-
mentation, a la Mission
du Canada aupres de 'Union
européenne (Bruxelles, Belgique). 1l
s'agit d'une premiere affectation a
Pétranger pour M. Behboodi qui,
avant d’étre délégué commercial, était

conseiller a la Direction du droit com-
mercial.

BHANEJA, Balwant (Bill)
Conseiller en sciences
et technologie a Bonn
(Allemagne). M. Bhaneja

a commencé sa carriere en
tant qu'ingénieur pour ensuite se
diriger, entre autres, comme analyste
de la politique et conseiller en poli-
tiques pour le département d'Etat
(Sciences et Technologie). Il a aussi
été directeur adjoint, respectivement,
Sciences et technologie, et Commerce
avec PAsie de I'Est. 1l a été délégué
commercial 2 Londres et en est a sa
deuxi¢me affectation 2 Bonn.

BROADBENT, John
Conseiller commercial
en technologie de pointe\

a Paris (France). la
carriere de délégué com-
mercial a amené M. Broadbent 2
Voyager un peu partout dans le
monde, notamment a Bangkok, Rio
de Janeiro, T¢héran et Alger. Plus
Prés de nous, il a occupé des postes
tels directeur adjoint au Commerce
avec I'Amérique centrale et les
Antilles, et a PExpansion du com-

merce avec I'Afrique et le Moyen-
Orient.

CHARLAND, Claude
Conseiller
a Bucarest (Roumanie).

M. Charland compte a

son actif plusieurs affecta-
tions a létranger dont Kinshasa,
Rome, Paris, Helsinki et Dallas. 1l a
aussi occupé divers postes a Ottawa,

commercial

entre autres a la Direction de l'expan-
sion du commerce (investissement et
technologie) en Europe de I'Ouest.

CHRISTIE, Bruce
Premier secrétaire aux
affaires commerciales a
Stockholm  (Suede).
s’agit d’'un premier mandat

a létranger pour M. Christie qui est
entré au Ministere en 1990, A Ottawa,
il a travaillé respectivement pour
la Direction de la
européenne, la Direction du Japon, et
celle de 'environnement.

Communauté

DESBIENS, Paul
Conseiller aux affaires

économiques et com-
merciales a Bruxelles
(Belgique). En tant que

délégué commercial, M. Desbiens a
séjourné dans des villes aussi dif-
férentes que Melbourne, Alger,
Boston et Buffalo. 1l a occupé maints
postes de direction dans la capitale
nationale, notamment a la Direction
des services de communication sur
le commerce, et a I'Expansion des
affaires aux Etats-Unis.

DOYON, Simon

Conseiller aux affaires commerciales
a La Haye (Pays-Bas). M. Doyon a
exercé sa profession dans des villes

telles Bruxelles, Téhéran, Caracas et
Boston. 1l a aussi occupé divers
emplois dans le secteur privé, notam-
ment Directeur pour I'Europe chez
Bombardier/Canadair, et dans la fonc-
tion publique; directeur adjoint a
I’Expansion du commerce (investisse-
ment et technologie) en Europe de
I'Ouest.

GIACOMIN, Barbara
Conseillere aux affaires
commerciales a Varsovie
(Pologne). M™¢ Giacomin
en est a son deuxiéme man-

dat a l'étranger. Elle a occupé de
nombreux postes au sein du gou-

vernement, entre autres comme
directrice adjointe pour le person-
nel et la politique du Service des
délégués commerciaux, et gestion-
naire de programmes pour le Bureau
commercial du gouvernement du

Canada a Princeton (New Jersey).

GUINDI, Amir

Conseiller aux affaires
commerciales a Ankara
(Turquie). Ayant travaillé
comme ingénieur dans le

secteur privé pendant neuf ans,
M. Guindi a joint le Ministere pour
ensuite devenir délégué commercial
dans des villes telles Islamabad,
Bogota et Alger. Avant d’étre affecté
a Ankara, il travaillait a"l\D;recﬁon

des stratégies de communication et

de la planification, plus ‘comme
directeur adjoint. spécialement en
tant que rédacteur en:/(‘:li',iéf::‘:de
CanadExpart. Sl B
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Le défi de I’an 2000

Occasions d’affaires

CanadExport

Répercussions juridiques de la loi américaine
Year 2000 Information and Readiness Disclosure Act

l a Year 2000 Information and Readiness Disclosure Act, adoptée aux Etats-Unis, pourrait avoir des répercussions juridiques pour
les entreprises canadiennes qui font des affaires avec des entreprises américaines.

Promulguée par le président Clinton le 19
octobre 1998, la loi a pour objet de pro-
mouvoir la divulgation et 'échange volon-
taires des renseignements nécessaires
pour déceler, éviter ou résoudre les prob-
lemes que pourraient poser les calculs
associés a I'an 2000. Elle vise a protéger
ceux qui prennent le soin d’échanger de
I'information sur les capacités de traite-
ment, les projets dessais et autres ques-
tions connexes relatives a I'an 2000.

Une protection législative accrue est
accordée aux déclarations communiquées
par écrit et portant clairement l'indication
Year 2000 Readiness Disclosures.

11 est reconnu que I'Internet est le prin-
cipal moyen de notifier autrui au sujet de
la préparation pour I'an 2000, quoiqu’il y
ait quelques exceptions.

La loi prévoit que les déclarations faites
aussi tdt que le 2 janvier 1996 peuvent
étre désignées Year 2000 Readiness
Disclosures. Pour ces déclarations, la loi
prévoit une procédure de notification et

une procédure d'objection pouvant étre
entamées des 45 jours apres la date de son
adoption.

Par conséquent, les entreprises qui font
des affaires aux Etats-Unis devraient peut-
étre vérifier les déclarations qu'elles ont
fait parvenir depuis le début de 1996 a des
clients, a des fournisseurs, a des vendeurs
et a des partenaires commerciaux pour
déterminer si elles veulent demander
rétroactivement une protection législative
accrue pour ces déclarations.

Les entreprises devraient peut-étre
aussi décider comment elles réagiront face
aux autres entreprises qui cherchent a
obtenir rétroactivement une protection
législative  pour déclarations
antérieures, tout comme elles devraient
peut-étre établir des procédures pour
obtenir une protection législative pour
leurs déclarations futures.

La loi est complexe. Cet article ne vise
donc qu'a mettre en évidence les disposi-
tions ayant la plus grande portée. Avant de

leurs

prendre quelque mesure que ce soit, les
entreprises devraient consulter leurs con-
seillers juridiques pour déterminer si laloi
sapplique a leurs activités et, le cas
échéant, pour déterminer son incidence
dans leur cas particulier.

La protection concerne uniquement les
allégations fondées sur un échange de ren-
seignements. La loi ne porte pas sur la
responsabilité qui pourrait découler de
facon indépendante du fait qu'un systeme
ne soit pas compatible a 'an 2000, pas
plus quelle ne vise a modifier les droits
contractuels existants.

Les entreprises qui
pensent que cette loi sapplique a elles
devraient demander l'opinion de leurs
conseillers juridiques.

Pour plus de renseignements sur les
initiatives et les activités associées a I'an
2000, communiquer avec le Secrétariat de
coordination pour I'an 2000 du ministere
des Affaires étrangeres et du Commerce
international au (613) 944-3000.

canadiennes

Le Centre des occasions d’affaires internationales

¢ Centre des occasions daffaires interationales (COAD du ministere des Affaires étrangeres et du Commerce interational et d'Industriec Canada a
Lw(u les appels d'offres résumés ci-dessous. Ces occasions daffaires sadressent uniquement aux sociétés canadiennes. Pour plus de renseignements.
communiquer avec la personne responsable du COAI dont le nom figure a la fin de chaque énoncé, sans oublier dindiquer le numéro de dossier pour un
service plus rapide. Les exportatenrs canadiens qui ont besoin d'aide pour rédiger les documents exiges pour les appels doffres intemationanx peuvent
recourir awv services de la Corporation commerciale canadienne et tirer profit de Uexpertise de son personnel en maticre de contrats interationaux. Cette
societe JEtat a ses burearee an 50, rue O'Connor burcau 1100, Ottawa (Ontario), K1A 056, tel. : (613) 996-0034, téléc. : (613) 995-2121.

,BDYA[‘UW — Simmons Controls Ltd.,

une filiafe de Edeco Petroleum Services

S Ld, ,voudrait devenir le distributeur bri-

tannique des entreprises canadiennes
dont les produits _compléetent ceux de
Simmons, tout palr'ﬁculié(eril;m, les entre-
prises canadiennes fournissant les pro-
duits suivarys” produits de communica-

tion de données, produits de systeme de

commande, composants hydrauliques,
appareils de robinetterie et actionneurs.
Communiquer avec Daniel Lemieux
avant le 9 février 1999, téléc.: (613) 996-
2635, en indiquant le numéro de dossier
981109-01729 du COAL

RoyAUME-UNI — Daws Engineering Ltd.
est a la recherche des entreprises cana-

diennes fournissant des produits électro-
mécaniques axés sur le rendement
énergétique, des produits électro-
mécaniques nécessitant service et répa-
ration. Communiquer Daniel
Lemieux avant le 9 février 1999, téléc.
(613) 996-26335, en indiquant le numéro
de dossier 981109-01730 du COAL

Voir page 9 — Occasians d’affaires

avec

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




es
n
le
re
ce

“Le commerce canadien en revie

RAPPORT TRIMESTRIEL SUR LA PERFORMANCE COMMERCIALE DU CANADA

TROISIEME TRIMESTRE DE 1998 /

Ce rapport sur le commerce et Uinvestissement présente la croissance économique du Canada au cours du troisieme
trimestre de 1998 et souligne notre performance dans des secteurs et sur des marchés clés.

SURvVOL

Role primordial des
exportations dans

la croissance de
I'économie canadienne

Léconomie canadienne a
continué de s’accroitre a un
rythme modéré durant le troisieme
trimestre. Ce sont les exportations
de biens et de services qui ont été
le principal facteur de dynamisme
au cours de ce trimestre, alors que
la croissance de 1'économie au
cours de la premigre moitié de
l'année avait d’abord été imputable
a la demande intérieure.

De juillet a septembre, les
exportations ont augmenté de
2,3 % par rapport au deuxieme
trimestre de 'année, tandis que
la hausse des importations n’était
que de 0,4 %. Aussi 'excédent
commercial au titre des biens et
des services a-t-il plus que doublé,
e qui a permis au Canada
d'abaisser son déficit courant,
qui est passé de 5,2 milliards a
4,4 milliards de dollars entre le
deuxiéme et le troisieme trimestre.

Linvestissement canadien direct
a étranger (ICDE) a atteint un
niveau sans précédent entre juillet
et septembre, tandis que l'afflux de

capitaux étrangers directs se
rapprochait lui aussi de chiffres
record. Ces résultats positifs
enregistrés par 'ICDE et par
l'investissement étranger direct
(IED) reflétaient I'intensification
des activités d’acquisition des
entreprises au cours de la
période.

Sur la scene internationale, trois
facteurs principaux ont exercé une
influence majeure sur le Canada au
cours du troisieme trimestre :

¢ l'accélération de la croissance
économique aux Etats-Unis,
qui s’est chiffrée a 3,9 %;

92
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(milliards de $)
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* lampleur prise par les perturbations
de I’économie internationale,
qui de I’Asie ont gagné la
Russie et d’autres marchés en
voie d’émergence, notamment
ceux d’Amérique latine;

* la volatilité¢ des marchés financiers
et des marchés des changes
internationaux, qui a diminué les
pressions qui s'exercaient sur le
dollar canadien.

La croissance des exportations
canadiennes était principalement
attribuable au commerce avec
les Etats-Unis, les exportations a
destination de la plupart des
autres marchés ayant diminué.

e bl
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Source : Statistique Canada

Ministere des Affaires étrangéres
et du Commerce intemational
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LES FAITS SAILLANTS DU COMMERCE
ET DE L INVESTISSEMENT

Le rebond des
exportations de
marchandises

Les exportations canadiennes de
marchandises se sont accrues de
2.9 % au troisiéme trimestre de
1998. Les ventes de matériel et
d’outillage ont notamment affiché
une hausse de 4,6 %, tandis
que les expéditions de biens de
‘consommation augmentaient de
5 %, maintenant I'importante
avance réalisée au cours de la
premiere moitié de I'année.

Du coté des importations, la
croissance était beaucoup plus
lente, atteignant a peine 0,8 %.
Les prix des marchandises a
Pimportation ont toutefois
progressé de 3,7 %, ce qui reflétait
la dépréciation du dollar canadien,
tandis que le volume des
importations
diminuait de 2 %.
La contraction des
importations de
marchandises était
principalement
attribuable a la
baisse marquée des
achats de produits

1997
1998
Variation (%)

milliards au troisieme trimestre. La  baisse brusque par rapport a la

balance du commerce des marchan-

dises avec les Etats-Unis
s'élevait a 10,4 milliards.

La « grippe
asiatique »
affaiblit les
exportations

La crise économique
et financiere en Asie
orientale a continué
de faire baisser les
exportations canadiennes
a destination de cette
région. Au cours des
neuf premiers mois de
I'année, les exportations
a destination de tous les
principaux marchés du
Canada dans cette

région ont connu une

Agriculture  Produits Produits Biens Produits Total
& peche  énergétiques forestiers  industriels finis
2,30 1,05 3,01 1,45 0,74 8,59
1,49 0,90 1,91 0,99 0,52 5,87
-35,22 -14,29 -36,54 -31,72 -29.73 -31,69

méme période 'année derniére. 11

Vanauons des echanges canadlens :
- avec certaines économies d’Asie, -

anvier a septembre 1998, par
pport a la_mgme période en 1997

. can. Imp. can. en
vers PAsia (%) prov. de P'Asia (%)
Chine -6,3 219
Coréedu Sud 47,7 128
Hong Kong -30,5 3,2
Indonésie -431 13,0
Japon -31,7 19,3
Malaysie -39,2 35
Philippines -60,8 45,7
Singapour -29,0 0,9
Taiwan -33,8 20,1
Thailande -41.9 9,5
Total -32,7 15,1

Source : Statistique Canada

automobiles 2
l'étranger.

Ces facteurs ont
contribué a faire
croitre de 1,6 mil-
liard de dollars
I'excédent commer-
cial au titre des
marchandises, qui

1997
1998
Variation (%)

nance du Japon, de janvier a septembre (milliards de .‘B

Biens Machines Produits  Biens de con-  Autres Total
industriels & équip. de Yauto  sommation biens

0,73 1,05 441 2,92 0,90 9,05

0,95 0,90 5,15 3,30 1,08 10,54
-30,14 -14,29 16,78 13,01 20,00 16,38

atteignait ainsi 5,3

Source : Statistique Canada
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convient notamment de souligner que les ventes
nettes a la Chine ont enregistré un taux de croissance
négatif durant le troisieme trimestre. Par contre,
les importations en provenance de la plupart des
principales économies de I’Est asiatique ont
maintenu leur progression.

Le ralentissement économique du Japon, principal
partenaire commercial du Canada en Asie, a eu
des effets marqués sur les résultats commerciaux

Exp. vers PAmérique
centrale et du Sud (%)

Mexique 11,8
Argentine -14.8
Brésil -12,5
Chili -20,7
Colombie -8,2

Venezuela -17.,5
Total -7.2

Imp. en prov. de '’Amérique
centrale et du Sud (%)

Mexique mis 2 part, ont fléchi, tandis que les
importations accusaient une croissance notable.

L'investissement canadien direct
a I'étranger : un niveau record

Au troisieme trimestre, l'investissement canadien
direct a 'étranger a atteint le niveau sans précédent de
16,1 milliards de dollars. Cette hausse est principalement
attribuable aux prises de
controle de sociétés améri-
caines de haute technologie
par des Canadiens.
Linvestissement direct
étranger s'est également
accru considérablement,
pour passer de 4,5 milliards

B s DALRS

9.7 a 7,2 milliards du deuxieme
16.9 au troisieme trimestre, et
6.0 s'approcher ainsi du
10.7 record. Ces capitaux, qui
16.0 \fenaiem essentiellement des
s 7 Etats-Unis, se dirigeaient

principalement vers les
8,2 industries du bois et du

Source : Statistique Canada

enregistrés par le Canada dans
la région de I'Asie-Pacifique. Les
exportations canadiennes de
marchandises vers le Japon ont
chuté de 31,7 % au cours des

papier et vers le secteur
des finances et des assurances.

neuf premiers mois de 1998 par

rapport a la méme période I'an 16
dernier, tandis que les impor- 14
tations en provenance de ce pays » 12
s'accroissaient de 16,4 %. -

La crise économique qui 3 10
sévit en Asie s'est propagée 5 8
a d’autres marchés en voie = €}
d’émergence, ce qui a eu des E 4
répercussions sensibles sur la )
performance commerciale du
Canada. Plus particulierement, 0
les exportations canadiennes & ICDE

destination de ’Amérique du

lertr. 97 2etr. 97

E] IED
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Sud et de PAmérique centrale, le

Source : Statistique Canada
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NOUVELLES

Les exportations de machines et
de biens d’'équipement
continuent de croitre

Lévolution la plus notoire qui s’est opérée dans la
structure des échanges
commerciaux du
Canada au cours des
années 90 a été la
croissance soutenue de
la part des machines et
des biens d’équipement
dans I'ensemble des
exportations de mar-
~chandises, qui est passée
de 19 2 22,6 % entre
1990 et 1997. Cette
tendance s'est accentuée
encore davantage au
cours des trois premiers
trimestres de 1998, alors
que la part de ces mar-

Autre matériel et outils
Machines industrielles
TV, télécom. et équip. connexe

Machines et matériel de bureau
Autres produits finis

Autre matériel de transport
Machines agricoles

Total des exportations

‘Exponanons canadlennes demachmes(M) éf-d’équipeﬁlehts (E) par groupes Pﬁrncipa'ux

Avions, moteurs d’'avions et pieces

Total des machines et équipement

La politique canadienne d'ouverture commerciale a eu
un effet déterminant sur la diversification des exportations,
notamment celles a destination des Ftats-Unis, et elle a
facilité la création au Canada de nombreux emplois trés bien
rémunérés et hautement spécialisés. D'apres une enquéte
récente de Statistique Canada sur le marché du travail, le
nombre des emplois hautement spécialisés sest accru de
22 % au Canada au cours des années 90, tandis que dans les

Exportations Part du Taux Taux de
en 1997 total des moyen de croissance,
(milliards $)  exportations  croissance : 3 prem. trim.
de M&E 90-97 (%) 9897 (%)

13,7 20,2 15,5 16,8

13,1 19,2 14,1 14,4

12,5 18,4 17,5 8,2

8,2 12,1 11,5 28,5

8,1 11,9 15,1 13,4

6,1 8.9 14,7 16,8

4,7 6,9 13,2 20,9

1,7 24 9,1 9.3

68,0 14,2 16,8

301,1 9,6 5,7

chandises a augmenté
de 24,8 %. Le secteur
des machines et de l'outillage est maintenant la
principale branche exportatrice du Canada.

La solide performance de ce secteur est largement
imputable a une demande vigoureuse des Etats-Unis,
qui ont absorbé 85,2 % des ventes canadiennes de
matériel et d'outillage. Elle reflete également la spécialisation
du Canada dans certaines industries de technologie de
pointe a forte intensité de connaissances, comme le matériel
de télécommunications, I'équipement industriel spécialisé,
l'aéronautique, et les machines et le matériel de bureau.

Source: Statistics Canada.

secteurs des ventes et des services, la hausse n'était que de
2 % et que les emplois de cols bleus diminuaient de 1 % 1.
La solide performance des exportations de matériel et
doutillage s’est reflétée dans la forte augmentation des
importations canadiennes de ces mémes produits. Ces achats
représentent maintenant plus de 30 % de l'ensemble des
importations de marchandises et témoignent des niveaux
élevés de l'investissement dans '‘économie canadienne.

1— Source : Statistique Canada, « Comparaison entre les
marchés du travail du Canada et des Etats-Unis », publication
ne 71-005-XPB au catalogue.

Pour plus d'information, consulter le site Web du MAECI a http:/www.dfait-maeci.gc.ca. Les exportateurs canadiens
peuvent également composer le 1 888 811-1119 ou consulter le site Web Export Source a http://exportsource.gc.ca

Le ministere des Affaires étrangeres et du Commerce international dispose de 130 bureaux et de 828 agents commerciaux dans
le monde pour venir en aide aux entreprises canadiennes dans leurs initiatives commerciales et leurs investissements. En 1997,
le Ministere a aidé les compagnies canadiennes a 151 000 occasions. Le Ministere négocie et administre aussi pour le Canada

une vaste gamme d’accords portant sur le commerce et l'investissement, et contribue a régler les différends commerciaux au
nom des industries canadiennes. Nos initiatives d'acces aux marchés ouvrent des portes a Uétranger aux sociétés canadiennes,
alors que nos initiatives de promotion commerciale aident les entreprises canadiennes a profiter de ces débouchés commerciaux.

Principale source des données : Statistique Canada

Also available in English
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CanadExport
Le COAl :

un nouveau marché

pour (PM Technologle de Pointe Inc.

" I'n debouché commercial dont a été saisi le Centre des occasions d'affaires internationales (COAI) permet a une entreprise québe-

* coise de pénétrer un nouveau marché.

CPM Technologie de Pointe Inc., une
entreprise de St-Jean-sur-le-Richelieu, a
vendu pour 31 000 $US de ses appareils
d’analyse et d'enregistrement de la qualité du
courant ACE 2000 a Tenaga Nasional Berhad
(TNB), la plus grande compagnie délectricité
de la Malaisie. Le matériel de CPM détecte et
enregistre les perturbations qui surviennent
dans les réseaux électriques.

Loccasion sest présentée quand Mme
Anita Pathmathasan, adjointe commerciale
au haut-commissariat du Canada a Kuala
Lumpur, en Malaisie, a requ un appel de
TNB qui cherchait des entreprises cana-
diennes fabriquant des appareils d'enre-
gistrement et d'analyse du courant.
Mme Pathmathasan a aussitét com-
muniqué avec le COAIL Apres avoir
consulté diverses bases de données et
I'nternet et parlé a des relations daf-
faires, T'expert en renseignements sur
les fournisseurs du COAI a trouvé
CPM sur le Web.

« Le COAI nous a appelé au mois
davril 1998. Au mois daout, nous
avions déja conclu un contrat avec
TNB, » de dire M. Jacques Lambert de
CPM. « Tout s'est passé tres vite. »

Lentreprise, qui compte 30 em-
ployés, prévoit expédier au moins 25
appareils d'enregistrement et d’analyse
2 TNB qui doivent étre livrés en 1999,

&

g .
1 Occasions
affaires (Suits de ko poge 8)

SINGAPOUR — Les services de consultation
Innovis Consultancy sont 2 la recherche
de partenaires pour la construction
d'usines pour le traitement de I'essence
et d'usines pétrochimiques en aval.
Communiquer avec Daniel Lemieux avant

e
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10 000 demandes d’acheteurs étrangers.
Grace au COAL, plus de 5 000 entreprises canadiennes ont été mises en rapport avec des

un contrat d'une valeur de 250 000 $US.

« Ce marché que le COAIl nous a aidés a
conclure nous a permis de faire une percée
sur un nouveau marché, ce qui normale-
ment prend beaucoup de temps, dargent,
de recherches et de personnel, d’ajouter M.
Lambert. 11 faut parfois beaucoup de temps
et defforts pour faire connaitre un produit
ou un service. Grace a cette vente, nous
avons pu pénétrer le marché malaisien
beaucoup plus rapidement que si nous
Pavions fait tout seuls. »

Le COAI travaille avec les délégués com-
merciaux du Canada en poste partout dans
le monde en vue de trouver des entreprises

canadiennes  pouvant
débouchés commerciaux et les possibilités
dinvestissement et de partenariat
stratégique repérées dans le monde entier.
En tant que centre de renseignements

sur les fournisseurs pour Equipe Canada

exploiter les

inc, le réseau de fournisseurs de services a
Texportation du gouvernement fédéral, le
COAI travaille aussi en étroite collaboration
avec divers organismes gouvernementaux,
notamment le ministere des Affaires
étrangeres et du Commerce international,
Industrie Canada, Agriculture et Agro-
alimentaire Canada et la Corporation com-
merciale canadienne.

Mi:C
lmwm
ities Centre

~ acheteurs étrangers, ce qui a donné lieu a 1 500 jumelages.
© Les spécialistes du repérage du COAI consultent diverses bases de données et font appel |
i a un vaste réseau de contacts sétendant a I'échelle du pays pour trouver des entreprises |
- canadiennes de toutes les tailles.
~ Le COAI est géré conjointement par le ministere des Affaires étrangeres et du Commerce
international et Industrie Canada, et il exerce ses activités en association avec Agriculture et
Agroalimentaire Canada.

. Le COAI est le centre de repérage dEquipe Canada inc. ;
Pour plus de détails, consulter le site Web du COAl a I'adresse http//wwwdfmt -maeci. gc cafiboccoai |

le 12 février 1999, téléc. : (613) 996-
2635, en indiquant le numéro de dossier
981016-01510 du COAL

THAILANDE — Llinstitut de technologie
Rajamangala de Thailande lance un appel
doffres pour un laboratoire de teinture
des textiles, d’impression des textiles,
d’essai des textiles et d’équipement péda-
gogique pour le programme de chimie

Le COAI en bref

epuis sa création en 1995, le Centre des occasions d’affaires internationales (COAI) a
communiqué avec plus de 15 000 entreprises canadiennes et a répondu 2 plus de

i

des textiles. La date de clature esp‘k
22 février 1999. Communiquer avec Da&lid
Lemieux avant le 25 janvier 1! 1eléc

(613) 996-2635, en mdxquantle numero i

de dossier 981201-02023 du COAI

Pour dautres appels 'doffves Et "occaﬂans
d’affdire;,‘ - Zom ulter CanadExport En

— 15 jonvier 1999
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Promotion de Vinvestissement et dv commerce bilatéraux
Le Club des gens d’affaires Canada-Pologne & Varsovie

! ~ondé il y a un peu plus de deux ans, le Club des gens d’affaires Canada-Pologne (Canada-Poland Business Club, CPBC) a déja
réussi a accroitre la présence des entreprises canadiennes en Pologne et celle des firmes polonaises au Canada.

Faisant fonction de Chambre de commerce du Canada en
Pologne, le CPBC compte plus de 75 membres — entreprises
de petite, moyenne ou grande taille — y compris des exporta-
teurs et des investisseurs canadiens qui se sont implantés en
Pologne, et des entreprises non canadiennes désireuses d’avoir
des rapports commerciaux plus étroits avec le Canada.

Les membres du Club appartiennent aux secteurs de la
banque, des assurances, des télécommunications, de I'agro-
alimentaire, de la construction et des matériaux de construc-
tion, ainsi que des services juridiques, d’experts-conseils, de
comptabilité et autres.

Aprés un départ plutdt lent, le Canada comble le retard

Les entreprises canadiennes ont commencé a s'intéresser a la
Pologne plus tard que leurs homologues de la plupart des
pays d’Europe de I'Ouest, mais elles reprennent le temps
perdu depuis quelques années.

Jusqu'a présent, les investissements directs effectifs et les
engagements annoncés dépassent plusieurs centaines de
millions de dollars, ce qui fait du Canada un des 15 principaux
pays qui effectuent de tels investissements en Pologne.

Le Club travaille en étroite collaboration avec 'ambassade
du Canada a Varsovie, surtout compte tenu de la visite
officielle qu'y effectuera ce mois-ci le premier ministre,
M. Jean Chrétien, en compagnie du ministre du Commerce
international, M. Sergio Marchi, qui dirigera une délégation
commerciale de haut niveau.

Le CPBC ceuvrera de pres avec I'ambassade pour faire
connaitre davantage le role que peut éventuellement jouer la
Pologne comme partenaire commercial, en organisant des
événements prestigieux et en amenant ses membres a prendre
part a des éléments critiques du programme prévu pour la
visite du Premier ministre.

La visite devrait permettre d'accroitre considérablement la
présence canadienne sur un marché polonais en pleine expansion.

Services offerts par le Club

Outre le répertoire annuel des membres et de leurs activités,
les bulletins et d'autres publications utiles, le CPBC organise
des colloques techniques, des séances mensuelles de réseau-
tage et des rencontres de gens d’affaires au cours desquelles des
conférenciers s'entretiennent de sujets spécifiques.

En outre, le Club organise et soutient divers comités secto-
riels qui font pression pour accroitre les investissements et les
échanges commerciaux entre le Canada et la Pologne.

« Du fait que nous sommes un réseau de soutien aux entre-
prises qui est en train de devenir la Chambre de commerce
Canada-Pologne, » de dire le nouveau directeur exécutif
du Club, M. Michael Wooff, « nous sommes un carrefour
sans égal pour la promotion des liens commerciaux el
des investissements entre la Pologne et le Canada. Nous tra-
vaillons en étroite collaboration avec I'ambassade du Canada,
avec nos contacts au sein du gouvernement polonais et avec
d'autres organismes canadiens en vue d’intensifier ces rapports
commerciaux entre nos deux pays. »

Les délégations commerciales — polonaises au Canada.
canadiennes en Pologne — peuvent également tirer profit des
séances d'information du CPBC sur le monde des affaires, les
investissements, la privatisation et le commerce.

Pour plus de renseignements sur les modalités d’adhésion
au Club ou sur l'aide qu'il peut vous procurer dans vos activi-
tés sur le marché polonais, adressez-vous au Canada-Poland
Business Club (CPBC), ul. Wilcza 46, m, 6, 00-679 Varsovie,
tél. : (011 48 22) 699-6167/68, téléc. : (011 48 22) 699-6169,
courriel : cpbc@masterpage.com.pl

Voir poge 13— Le Club des gens d’affaires

s

« Projets d’investissement internationaux ».

IFinet : taillez-vous une part dv marché des IFI

Sur le site Web du Ministere (http:/fwww.dfait-maeci.gc.ca/ifinet), vous trouverez IFInet, qui a pour objet de vous aider
@ accroitre vos chances de succes dans la poursuite d'occasions d’affaires offertes par les institutions financieres internationales
(IFD. Ce site vous permet d’avoir acces a des renseignements sur les projets financés par les IFI et sur ceux que réalisent
des entrcpriseS,d’expcrtf‘f’cggnseils canadiens pour les IFI, a une liste des projets de I'’Agence canadienne de développement
internatio dif((ACDI),et’ d des guides d’affaires pour les exportateurs. Aussi n'oubliez pas de consulter la nouvelle page

10 e e (et .
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Un [gros investissement fera dv Canada un chef de
ile mondial des communications 'sans fil siwsmn

numérique sans fil afin de répondre aux
besoins des régions rurales a faible den-
sité de population, et notamment a ceux
des marchés d’exportation situés dans les
pays en développement.

Les principaux acteurs de cette entente
sont : Partenaires pour l'investissement
au Canada (PIC), programme conjoint
d'Industrie Canada et du ministere des
Affaires étrangeres et du Commerce
extérieur (MAECI); Partenariat tech-
nologique Canada (PTC), une stratégie
visant a favoriser la croissance économique
et la création d'emplois grace a I'innovation;
et le Centre de recherches sur les com-
munications (CRC), institut mis sur
pied par Industrie Canada.

Outre les membres de la haute direction
de Harris Canada, trois ministres étaient
présents au moment ou était annoncé le
projet, soit MM. Sergio Marchi (Commerce
international) et John Manley (Industrie)
et MMeAnne McLellan (Justice).

Déblayage de terrain au consulat
Cette annonce avait été précédée d'un
important travail de fond, entente ayant
mis plusieurs années 2 se réaliser.
Le consulat général du Canada a Atlanta
a contribug a établir un cadre propice a I'en-
tente en travaillant dans les coulisses pour
€ncourager Harris a se lancer dans ce projet.
« Nous avons été associés de pres au

demarrage des discussions il y a trois ans
ainsi

quaux travaux préparatoires, »
explique M. Steven Flamm, délégué com-
mercial. « Nous étions en contact 2 la
fois avec Harris Canada et avec la société
mere, qui se trouve en Floride. »

Ceest également le consulat qui a pré-
paré la visite effectuée en septembre
1997 par M. Robert Wright, sous-ministre
du Commerce international, dans le
cadre du programme des sous-ministres
délégués spéciaux a linvestissement,
visite qui a permis aux principaux
intéressés de se rencontrer.

« Grace au travail d’équipe réalisé par le
MAECI, le consulat et Industrie Canada,
nous
dynamique qui a été couronnée de succes,
explique M. Flamm. Celle-ci nous a donné
l'occasion de promouvoir activement les
avantages et les points forts du secteur
canadien des télécommunications, de ses
activités de recherche et de développe-
ment, et du climat propre a linvestisse-
ment en général au Canada. »

M. Peabody abonde dans le méme sens.
« Nous sommes pleinement conscients des
atouts que nous procure cet ‘avantage cana-
dien’, atouts qui se traduisent autant par des
mesures propices comme les programmes
Partenaires pour l'investissement au Canada
et Partenariat technologique Canada que
par des installations de recherche de calibre
mondial, un régime fiscal intéressant et une
main-d'ceuvre qualifiée. Cest gréce a la con-
jonction de tous ces facteurs que Harris a
choisi le Canada pour cet investissement. »

avons monté une campagne

Une étroite collaboration

Ftablie 2 Montréal en 1964, la société
Harris Canada Inc. a obtenu, en 1996, de
Harris Corporaticn, située 2 Melbourne,
en Floride, l'exclusivité mondiale pour la
mise au point et la fabrication de matériel
de télécommunications de pointe.

M. Peabody souligne que grace aux pro-
duits fabriqués dans les deux usines cana-
diennes, la proportion des exportations de
Harris est passée de 15 % de la production
en 1990 au taux actuel de 90 %, et que ces
ventes se produisent dans 51 pays. Il
ajoute : « Nous travaillons en étroite colla-
boration avec le MAECI et ses ambassades
et consulats a I'étranger. Nous étions parmi
les premiers a appuyer le concept de mis-
sion commerciale quincarne Equipe
Canada. Nous avons participé aux quatre
missions commerciales d’Equipe Canada
et nous en avons tiré profit. »

Le président de Harris Canada précise
quil a eu l'occasion de collaborer avec de
nombreux ministeres et organismes publics,
au Canada et a I'étranger, notamment avec
le MAECI, Industrie Canada, la Société
pour I'expansion des exportations (SEE) et
IAgence canadienne de développement
international (ACDI).

« Je tiens a féliciter le gouvernement du
Canada pour ses initiatives en vue de créer
un environnement favorable au succes des
entreprises qui mettent tous leurs efforts a
développer, a fabriquer et a exporter des
produits de haute technologie. Je tiens
également a remercier Equipe Canada pour
son aide, qui a permis a Harris Canada
d'obtenir de sa société mere lexclusivité
mondiale pour les produits fabriqués dans
ses usines canadiennes. »

Pour de plus amples renseignements
au sujet de Harris Canada Inc., commu-
niquer avec M. Jean-Guy Frenette,
directeur, Soutien aux opérations cana-
diennes et internationales, tél. : (5 14)
421-8367, télec. : (514) 421-3330.

A la recherche de débouchés extérieurs?

Assurez-vous d’étre inscrit dans la base de données WIN Exports,. que les delegues k
commerciaux a 'étranger utilisent pour mettre en valeur le savmr—falre de’ votre”
entreprise aupreés d'acheteurs étrangers. Pour obtenir un formulalre dmscrlpuon
télécopier votre demande au 1 800 667-3802; ou telephoner au'l 80
— (613) 944-4946 a partir de la région de la capltale nauonale.‘

(1\11 -4946
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Entrevue avec M. Marchi sieime

transparentes. Les accords qui seront
l'aboutissement de ces mnégociations
sont, 4 nos yeux, des outils qui aident 2
faire progresser les intéréts commerciaux
et économiques du Canada. Nous nous
sommes engagés a travailler en collabo-
ration avec les gouvernements provin-
ciaux, le milieu des affaires et les
groupes d’intérét, c’est-a-dire avec tous
les Canadiens, pour connaitre leurs vues
sur ces questions et établir des objectifs
commerciaux précis. Nous croyons que
la concertation, la tenue de consulta-
tions ouvertes et globales, sont une con-
dition essentielle a la préparation de
toute négociation commerciale.

CanadExport : Le Ministére sera tres
occupé en 1999, puisqu’il doit mener a
bien plusieurs initiatives importantes,
notamment la Zone de libre-échange des
Amériques [ZLEA]. Quels sont vos
grands objectifs pour 1999 en ce qui
concerne la ZLEA? Quel est le principal
message que vous voulez transmettre au
secteur privé?

M. Marchi : Du fait qu'il préside la phase
initiale des négociations en vue de la
création de la ZLEA, le Canada joue un
role de premier plan dans ce processus
qui, lorsqu'il aura été mené a bonne fin,
fournira aux entreprises canadiennes des
regles de base plus claires et un acces
¢largi aux marchés de '’Amérique latine
et des Antilles. Notre objectif est de con-
clure un accord général de libre-échange
avec les 34 pays de I'hémisphere qui,
ensemble, constituent un des marchés
qui s'accroissent le plus rapidement au
monde. Mais il importe que les milieux
et tous les Canadiens,
restent {ex@’ges dans ce processus qui
menera 2 la ZLEA. Le cinquieme Forum
des gens d’affalres des Amériques, qui se
tiendra a Toronto les 30 et 31 octobre,
offrira “au Secteur’;:privé une_occasion
excepnonnelle ‘de contril uer a ce
processus. )medlatement apres cette
rencontre;” les Ieffe 2 novembre le

des " affaires

Canada accueillera la réunion des mi-
nistres du commerce de la ZLEA.

CanadExport : Monsieur le Ministre, vous
avez affirmé que les Etats-Unis étaient un
marché prioritaire pour vous. Pouvez-vous
préciser votre pensée pour nos lecteurs?

M. Marchi : On n'insistera jamais trop sur
le caractere tout a fait singulier de nos
relations avec les Etats-Unis. Le Canada et
les Etats-Unis sont le meilleur client 'un
de lautre, et les échanges bilatéraux, qui
sélevent aujourd’hui a plus d'un milliard
de dollars par jour, ont plus que doublé
depuis la signature de 'Accord de libre-
échange en 1989. 1l y a encore d’énormes
possibilités d’exportation aux Etats-Unis,
en particulier pour les PME. Pour une
entreprise qui n'a jamais exporté aupara-
vant, il est tout a fait naturel de vouloir
faire ses débuts dans un marché qui se
trouve dans un pays voisin et o les pra-
tiques commerciales sont semblables. Cela
lui donne en méme temps la possibilité
d'acquérir une expérience précieuse dans
le domaine de T'exportation avant de se
lancer sur les marchés mondiaux.

CanadExport : Quels genres d'initiatives
et de programmes le Ministere a-t-il mis
en place pour aider les exportateurs a
tirer parti des débouchés quoffre le
marché américain?

M. Marchi
ambassade,

Par lentremise de son
de ses consulats et de son
réseau de délégués commerciaux a tra-
vers les Etats-Unis, le Ministere offre
toute une gamme d’outils qui peuvent
aider les entreprises canadiennes, y com-
pris les missions de promotion commer-
ciales organisées dans le cadre du pro-
gramme des Nouveaux exportateurs aux
Etats frontaliers [NEEF] et de NEEF
Plus, qui connaissent un vif succes.
Ajoutons a cela tous les renseignements
qu’on peut trouver sur notre site web et
dans nos publications, dont I'exemple
le plus récent est « Carrefour Etats-Unis »,
nouvelle rubrique qui parait dans

CanadExport, le bulletin. d’information
commerciale publié par le Ministere.

CanadExport : Les Etats-Unis sont évidem-
ment un marché prioritaire, mais que dites-
vous aux entreprises qui recherchent des
marchés qui offrent 2 la fois une croissance
plus rapide et des risques plus élevés?
M. Marchi : Je les encouragerais a con-
sidérer tout marché offrant des
débouchés pour leurs produits ou leurs
services. Dans la mesure ot on est bien
préparé, on peut tirer parti des trés nom-
breux débouchés qui se créent chaque
jour sur les nouveaux marchés partou
dans le monde. Et vous navez pas i
assumer tous les risques. Nous avors
mis en place un grand nombre de bons
mécanismes pour fournir aux exporta
teurs des services financiers et des ser
vices de gestion du risque. Je pense en
particulier a la Société pour I'expansion
des exportations et a la Corporatior
commerciale canadienne.

CanadExport : Vu la mondialisation &
lactivité économique et financiere, l&
liens enire le commerce et I'investissemnert
sont plus étroits que jamais. Quelle
réflexions vous inspire la question de
investissements dans cette optique?

M. Marchi : Linvestissement étrange
joue un role tres important a 'égard del
croissance économique et de la
prospérité au Canada, car il favorise I
création d’emplois a contenu tech
nologique éleve, stimule les activités dt
recherche et de développement et attirt
des personnes compétentes. Le taux d¢
croissance de Pinvestissement a 'échell
mondiale est tres supérieur a celui de
échanges commerciaux, mais la part &
Canada dans Pinvestissement étranger ?
I'échelle globale diminue. A mon avis, no%
devons multiplier nos efforts en vue d’att"
rer les capitaux étrangers et de montrf
aux investisseurs que I'économie can¥
dienne repose sur les technologies &
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pointe, posséde une main-d'ceuvre instru-
ite et leur offre un environnement favor-
able du point de vue des cofits, en méme
temps que la possibilit¢ d’avoir un acces
préférentiel aux marchés de TALENA
[Accord de libre-échange nord-américain].
Mais nous ne pouvons pas faire tout cela
sans aide : nous devons travailler en colla-
boration avec tous les paliers de gouverne-
ments. Cest ainsi que nous avons décidé
délargir notre Programme de développe-
ment des marchés d'exportation pour y
englober les municipalités et les partenariats
a but non lucratif entre organismes publics
et entreprises privées qui ceuvrent au
niveau local pour y attirer de nouveaux
investissements étrangers directs.

CanadExport : Le probleme de I'an 2000,
Cest-a-dire du passage a 'an 2000, est
devenu une priorité pour tout le monde.
A titre de ministre du Commerce inter-
national, quels conseils pouvez-vous
donner a ce sujet aux entreprises, aux
exportateurs en particulier?

M. Marchi : Je conseille a tous les
Canadiens qui transigent avec I’étranger
de prendre ce probleme tres au sérieux,
et ce, pour des raisons bien pratiques.
Les entreprises doivent sassurer que
leurs fournisseurs et clients a I'étranger
vont régler la question du passage a 'an
2000 et ils doivent établir des plans dur-
gence au cas ot surviendraient des diffi-
cultés a étranger. Notre ministere est en
train de recueillir des renseignements
sur les moyens pris par nos principaux
partenaires commerciaux pour apporter
une solution a ce probleme. De plus,

 Le Club des

Pour obtenir des renseignements sur les débouchés com-
merciaux qu'offre la Pologne, les nouveaux exportateurs
devraient communiquer avec Equipe Canada inc, tél.

1

gens d’affaires

1-888-811-1119. Pour ce qui est des entreprises qui exportent
déja et qui s'intéressent  la Pologne — ou aux chambres de
COmmerce canado-polonaises locales — elles peuvent entrer
€N contact avec leur Centre du commerce international (CCI)

CanadExport

Entrevue avec M. Marchi siceom 2

nous travaillons avec nos bureaux com-
merciaux a l'étranger pour faire en sorte
que, dans toute la mesure du possible,
les entreprises et les citoyens canadiens
seront protégés en cas de difficulté.

CanadExport : Que fait le Ministere pour
aider les petites et les moyennes entreprises
a prospérer sur les marchés étrangers?

M. Marchi : Le Ministere fournit de l'aide
aux PME dans plus de 100 bureaux a I'é-
tranger. A T'heure actuelle, le Canada pos-
sede a I'étranger 320 délégués commerciaux
répartis un peu partout dans le monde, qui
travaillent aux cotés de quelque 300 spé-
cialistes sectoriels engagés sur place. Ces
personnes sont bien placées pour fournir
aux PME le soutien et les données dont elles
ont besoin pour se lancer sur le marché
mondial. Nous avons par ailleurs créé¢ au
sein du Ministere une nouvelle direction
qui soccupe exclusivement des PME et qui
a mis en place un réseau d'information en
ligne au sujet des missions commerciales,
grice auquel les entreprises participant a ces
missions peuvent recevoir des services de
formation. Nous avons également créé un
groupe de travail sur les PME, qui com-
prend un nombre important d'intervenants
du secteur privé. Enfin, nous faisons des
efforts particuliers pour aider certaines
catégories d'exportateurs, notamment les
femmes, les autochtones et les jeunes.

CanadExport : Avez-vous des conseils a
donner aux gens d'affaires pour traiter avec
nos bureaux commerciaux a I'étranger?

M. Marchi : Je peux seulement vous dire
que vous économiserez beaucoup de temps

Canada-Pologne wicsupun

et d’argent en vous préparant a relever le
défi de la concurrence internationale au
Canada méme, cest-a-dire avant de vous
lancer sur les marchés étrangers. La pre-
miere chose quune entreprise doit faire,
Cest d'entrer en communication avec
Equipe Canada inc. Vous mavez qu'a
composer le 1-888-811-1119, ou consulter
notre site web, exportsource.gc.ca

CanadExport : A Theure actuelle, etes-
vous en mesure de nous dire ot se diri-
gera la prochaine mission d’Equipe
Canada? Ces missions vont-elles se
poursuivre a I'avenir?

M. Marchi : Comme vous le savez, les
missions commerciales d Equipe Canada
dirigées par le premier ministre, M. Jean
Chrétien, et auxquelles participent les
dirigeants provinciaux et territoriaux,
ont remporté un énorme succes. Grace a
ces missions, plus de 1 500 exportateurs
canadiens ont conclu au-dela de 800
accords représentant quelque 24 milliards
de dollars. La mission en Amérique latine,
qui a eu lieu en janvier dernier, a attiré
plus de 500 gens daffaires, la majorité
représentant des PME ou des entreprises
qui mavaient jamais fait affaires en
Ameérique latine. 11 serait illogique de ne
pas tenir compte de ce niveau de partici-
pation et de réussite. Quant a savoir ou et
quand se tiendra la prochaine mission, ce
sont la des questions sur lesquelles nous
nous penchons avec nos collegues provin-
ciaux et d’autres participants importants
a Theure actuelle.

CanadExport : Merci, Monsieur le Ministre.

ou avec M. Dan Mrkich, Direction générale de l’Eu‘forpe, cen-
trale, MAECI, tél. : (613) 992-1449, téléc. : (613) 995-8756.
Si elles envisagent des activités commerciales preécises,
elles peuvent s'adresser diréctement a la Section commer-
ciale de 'ambassade du Canada a Varsc
22) 29-80-51, teléc. : (011-48-22) 29-
wsaw.td@wsa01.x400.gc.ca \

el : (011-48-
. courriel
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Agro-Foodtech China 99
Importante foire agricole

BEING, CHINE — 20-23 avril 1999 —
Les entreprises agroalimentaires cana-
diennes qui maintiennent une présence
en Chine ou préparent une stratégie
commerciale pour ce pays pourront étre
au cceur de laction en participant a la
foire Agro-Foodtech China '99

Chine pour des technologies modernes
dans des secteurs comme les machines et
les fournitures, I'¢levage et la transforma-
tion et le conditionnement des aliments.
Cet événement, qui se tient sous les
auspices chinois de
IAgriculture et qui jouit d'ailleurs

du ministére

Venez rencontrer vos clients actuels ou
futurs dans le cadre de cette foire, qui
répond a l'explosion de la demande en

d’un soutien solide de la part de celui-ci,
est parrainé et appuyé par toutes les
autorités et associations professionnelles

Philippines : deux foires
ouvrent la saison 1999

MANILLE, PHILIPPINES — 10-13 février 1999 — Deux foires commerciales interna-
tionales portant respectivement sur le secteur minier et sur I'alimentation et
I'hotellerie, Mining Philippines '99 et Food & Hotel Philippines 99, se tien-
dront dans le prestigieux centre du commerce international situé en plein centre
de la région métropolitaine de Manille.

La crise économique qui a frappé I'Asie dernierement a relativement épargné les
Philippines, si bien que 'économie du pays continue de progresser. En 1997, la
croissance du produit intérieur brut a atteint 5,2 % et les exportations se sont
accrues de 23 %. Les perspectives de moyen a long terme sont toujours aussi bonnes
et la plupart des entreprises exportatrices envisagent de poursuivre leurs investisse-
ments en prévision du retour a la stabilité économique dans la région.

Pour de plus amples renseignements, communiquer avec PIEC, Inc a2 Manille,

1.1 (011-63-2) 759-3263/66, téléc. : (011-63-2) 759-3228.

l'industrie touristique mondiale
se donne rendez-vous a Istanbul

IsTANBUL, TURQUIE — 18-21 février 1999 — Lexposition internationale du Moyen-
Orient sur le voyage et le tourisme, Fast Mediterranean International Travel &
Tourism Exhibition (Emitt '99), sera le lieu de rencontre des voyagistes et des
agences de voyages de la région et dailleurs.

~Le tourigme au Moyen-Orient est 'un des secteurs dont la progression est la plus
rapide an/m nde (plus de 32 millions de touristes visitent la région chaque année) et
la Turqu1e est une excellente porte d’acces a une vaste gamme d’occasion d’affaires.

- ‘Plus de 400 exposants de quelque 500 pays et environ 1500 voyagistes ont été
invités a I'exposition Emitt °99.

Pour plus dmformauon _communiquer avec M. Ronan McCarthy a ITE Travel
Exhibitions, el +44 (171) 286 9720, téléc.: +44(171)2860177, courriel : T+T@ITE-
Exhbitions. ou Mme Ozgul Kablan au Ekin Publication Center, tél. : (0212) 233 97 54
(commutateur prxve) lelec 23045 18- 247 44 60, courriel : ekinym@superonline.com

- SSZ S2008
i
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.
nationales qui s’intéressent a lagr
culture dans les domaines de la sciena
et de la technologie, du commerc
intérieur, des échanges commerciaux ¢
de la coopération économique ave
I'étranger, de I'industrie légere, de lin
dustrie alimentaire (produits destinés:
la consommation humaine et animale|
ainsi que de l'¢levage et des machine
pour l'élevage des animaux.

La Chine ayant signifié son intentior
de moderniser ses secteurs agricole ¢
alimentaire, et compte tenu aussi de l'ac
croissement du pouvoir d’achat des con
sommateurs et d'un taux de croissanc
annuelle du PIB de 8 %, c’est un événe
ment & ne pas manquer.

Le salon est organisé conjointemer:
avec le Groupe Exposium (les organisz
teurs du SIAL en France), qui s'es
engagé a en faire une promotic
dynamique aupres de plus de 200 00
fabricants, distributeurs et importateur
en Chine. De plus, grace a une allianc
avec la chaine Agriculture de !
Télévision chinoise centrale, des émis
sions spéciales seront produites sur k&
techniques agricoles internationales.

Si les entreprises canadiennes mant
festent suffisamment d'intéret, le gow
vernement envisage d’organiser ur
pavillon canadien avec la collaboratio?
de son ambassade et de ses consulat
en Chine, suivant la formule du recow
vrement des cofis.

Pour plus de
communiquer avec M. Bruce Howard
conseiller (Affaires commerciales) o
avec M. Adrian Kenworthy, conseille!
commercial (Agriculture), a I'ambas
sade du Canada a Beijing, téléc. -
(011-86-10) 6532-4072; courriel :
adrian. kenworthy@bejing03.x400.gc.ca

Ou encore sadresser aux services &
promotion commerciale a I'étranger de
son ministére provincial de I'agriculture

renseignements

Ministere des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECH) —
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SEOUL FOOD met les participants en appétit

StotL, COREE — 15-18 avril 1999 — Les entreprises alimen-
taires canadiennes sont invitées a participer au dix-septi¢me
Salon international de la technologie alimentaire de Séoul
(SEOUL FOOD °99).

Cet événement important offre aux entreprises canadiennes une
excellente occasion de pénétrer dans le vaste marché coréen des ali-
ments, des additifs alimentaires, des matieres de base, des boissons,
des liqueurs, du matériel et des machines qui servent i la transfor-
mation et au conditionnement des aliments, ainsi que de ceux qui
sont employés dans les restaurants, les hotels et les supermarchés.

SEOUL FOOD a été lancé en 1983 dans le but de faire connaitre
en Corée les technologies alimentaires de pointe des pays étrangers,

de maniére a aider son industrie alimentaire a soutenir la con-
currence sur les marchés mondiaux. Or, cette industrie
prospere aujourd’hui comme jamais auparavant.

En Asie orientale, la Corée affiche actuellement I'un des
meilleurs taux de croissance dans plusieurs domaines de l'in-
dustrie alimentaire.

Pour plus de renseignements sur SEOUL FOOD '99,
s'adresser a la Section commerciale du consulat coréen a
Vancouver, tél. : (604) 683-1820, ou a M. Murray Pearson,
conseiller (Agroalimentaire) a 'ambassade du Canada a Séoul,

1 (011-82-2) 3455-6000, (011-82-2) 755-0686,
courtiel : murray.pearson@seoul01x400.gc.ca

téléc. :

e
¥
:
¢

HANOVRE, ALLEMAGNE — 19-24 avril 1999
— HANNOVER FAIR, la plus importante
foire commerciale de technologie indus-
trielle au monde, va dévoiler son nouveau
programime qui a été restructuré de facon a
donner plus de place a la technologie de
Pautomatisation. A partir de 1999, I'¢lé-
ment dominant de la foire de Hanovre sera
la présentation de toutes les nouvelles
technologies et des éléments modulaires

Succés des entreprises canadiennes d

MVP pour Concerto Switchboard, qui
compte aussi parmi les dix produits a
avoir remporté un prix dans’la catégorie
des outils innovateurs qui vont changer
la fagon dont les gens travaillent. Quant
a Corel, elle sest classée dans quatre
catégories de prix de PC Computing, soit
la meilleure suite d’applications de ges-
tion, le meilleur programme d'éditique
et le meilleur programme déditique
pPour ordinateurs personnels, et le
meilleur logiciel graphique de gestion.

qui constituent 'environnement auto-
matisé de I'industrie moderne.

La foire de 1999, qui regroupera en
un méme lieu toute une série de salons
axés sur des domaines précis, mettra en
vedette six secteurs de production, soit
I'automatisation des usines, la transmis-
sion et la régulation d’énergie, la sous-
traitance et les matériaux industriels,
l'équipement, Foutillage et Ia technolo-

AT1 Technologies, de Thornhill
(Ontario), sest classée parmi les fina-
listes pour le prix des meilleures nou-
velles technologies de la revue PC Wecek,
graice a sa gamme de circuits de la
famille RAGE Mobility.

Le pavillon du Canada abritait 17
exposants cette année. Sept compa-
gnies ont participé au « Café de la
technologie », un carrefour a lin-
térieur du pavillon o étaient présen-
tées des technologies innovatrices

1 La foire de Hanovre fait place a I'automatisation industrielle

gie a air comprimé destinés aux usines,
la technologie du transport ferroviaire,
et la recherche et la technologie.

Pour plus de renseignements, s'adresser
& Co-Mar Management Services, 8 King
Street East, Suite 1110, Toronto (Ontario)
M5C 1B5, wél. : 1 800 727-4183 ou
(416) 364-5352, téléc. : (416) 364-6557,
courriel : comar@baldhead.com; Internet :
www.hfcanada.com

COMDEX 98 {Suite da o pege 5)

mises au point par de petites et de
moyennes entreprises.

Les participants a ce « café » ont pu
tirer profit des services offerts par le mi-
nistere des Affaires étrangeres et du Com-
merce international, soit des séances de
préparation a la commercialisation et a la
participation a une foire commerciale,
ainsi quune conférence de-presse tenue
pour annoncer de nouveaux
parrainée par le consul général du Canada
a Los Angeles, M™¢ Kim Campbell.

Rapports
SUR
LES MARCHES

Le Centre des études de marché d’ Equnpe Canodo inc du MAEC produit une gamme compléte d’études de morché sectorielies pour
aider les exportateurs canadiens @ repérer les débouchés & I’étranger. Quelque 400 rapports sext actuellemext disponibles, p:r
tant sur 25 secteurs allant de Iagroalimentaire et I’automobile aux produits de consommation, en passaxt per las indestrics
forestiéres, le plastigue, I’espuce et le tourisme. Les rapports sont disponibles auprés du sem:a fcxl.k:!léel'l:‘nt:\_so {613«
944-4500), ou sur I'Internet, a http://www.infoexport.gc.ca , SRR

roduits,

— 15 janvier 1999
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Conseils :pour faire des atfaires en

OAKVILLE — Le 12 février 1999 — Le
comité des échanges internationaux de
la chambre de commerce d’'Oakville et
les chambres de commerce de I'Union
européenne de Toronto organisent con-
jointement un colloque sur le theme «
Faire des affaires en Europe ».

Parmi les sujets qui seront abordés lors
de ce colloque se trouvent : 1) une vue
d’ensemble de I'Union européenne (UE), y
compris les différences linguistiques et cul-

turelles susceptibles d'influer sur les rap-
ports commerciaux; 2) divers aspects de
lacces aux marchés, tels les droits de
douane, les tarifs les
préférences et les normes techniques de
I'UE; 3) les techniques de mise en marché
éprouvées; 4) les prix et les questions finan-
ciéres telles que I'euro, la nouvelle monnaie
européenne; 5) lexamen d'expériences con-
cretes vécues par des entreprises canadi-
ennes sur le marché européen.

douaniers et

Europe

En apres-midi, apres le déjeuner, le
participants pourront rencontrer, a titr
individuel, des spécialistes des échanges
canado-européens pour discuter d
questions et de sujets qui les intéressen
plus particulierement.

Pour plus de renseignements, commu
niquer avec la Oakville Chamber o
Commerce, tél. : (905) 845-6613.
téléc. : (905) 845-6475, courriel :
chamber@chamber.oakville.on.ca

Nouveau répertoire des femmes d’atfaires canadiennes

L’ambassade du Canada a Washington a publié le Directory
.of Organizations and Resources for Businesswomen in
Canada 1998. Le nouveau répertoire comprend plus d’'une
centaine d'inscriptions relatives aux organisations profession-
nelles et aux ressources et activités des secteurs public et privé
concernant les femmes d’affaires canadiennes.

Elaboré par le personnel de 'ambassade, le répertoire doit
étre inclus dans la cinquiéme édition du Business Women’s

Visite
Business Alliance, le Greater Fort
Lauderdale Convention & Visitors
Bureau et la Broward Alliance. Selon le
Ministre, « grice a la croissance de son
économie, la Floride offre de nom-
breux débouchés aux exportateurs
canadiens, en méme temps qu'elle est
une porte d’entrée sur I'Amérique
latine. Par ailleurs, je tiens a ce que les
Floridiens sachent que le Canada offre
des conditions particulierement prop-
ices aux gens d'affaires. »

Network Directory (1998-99), guide complet répertoriant plu
de 2 200 organisations de femmes d'affaires aux Etats-Unis.
Pour obtenir des exemplaires du répertoire, il suffit da
faire la demande par télécopieur ou par courrier électroniquei
Mme Kathryn Aleong, premiere secrétaire (Affaires commer
ciales), Canadian Women’s International Business lnitiative
ambassade du Canada,
kathryn.aleong@wshdc01.x400.gc.ca

téléc. : (202) 682-7619, courriel:

d Miami du ministre Marchi s ipmes

Les échanges bilatéraux entre le Canada
et la Floride dépassent déja les 5 milliards
de dollars, et les entrepreneurs floridiens
sont de plus en plus nombreux a sassocier
a des entreprises canadiennes.

Au cours de son séjour a Miami, le
Ministre a également rencontré la ministre
du commerce de la Colombie, M™¢ Marta
Lucia Ramirez, et a participé a un déjeu-
ner auxquels assistaient le président de
I'Equateur, M. Armando Calderén Sol,
celui du Honduras, M. Carlos Flores,

le premier ministre de la Jamaique
M. P]J. Patterson, ainsi qu’'un certair
nombre de chefs de file du monde de&
affaires de Miami et Fort Lauderdale.

Rectificatif
Dans le CanadExport du 1€ décembre
1998, Vol. 16, n® 20, T'adresse Interne
du MAECI indiqué dans Particle en
p- 6 « Leuro arrive » aurait da se lire
http://www.dfait-maeci.gc.ca/francais/
geo/europe/ew/euro-f.htm

SorsnE

. \
L'lnfoCentre du MAECI offre qux exportateurs canadiens des conseils, des publications, y compris des rapports sur les marchés, ainsi que des services de référence.
Les renseignements de nature commercicle peuvent étre obtenus en s'addressant a I'InfoCentre par téléphone au 1 800 267-8376 (région d'Ottawa : 944-4000)

gmggz“{mgns ou par télécopieur au {613) 996-970%; en oppelant Faxtink de I'InfoCentre & partir d'un télécopieur au (613) 944-4500; ou, encore, en consultant le site
. iy Web du MAE(I é hnp //www dfait-maedige.ca

_
Retourner en cas de POSTEX>MAIL
non-livraison 2 oot comodroems bot ponius  Comett Frd Corporrint
CANADEXPORT (BCS) Forone P br
125, prom. Sussex BRE2488574 BLK
Ottawa (Ontario)
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Le défi de I’an 2000

CanadExport

Le niveau de préparation @ |’an 2000 :
quelques tuyaux

Fous faites un travail acharé pour vous préparer contre le bogue de I'an 2000 chez vous... Voici quelques tuyaux pour veriji
* le niveau de préparation des marchés ailleurs.

INSTITUTIONS FINANCIERES INTERNATIONALES ORGANISATIONS INTERNATIONALES
La Banque mondiale OCDE : hutp://www.oecd.org/puma/gvrnance/it/y2k9810f.pd
e Le Programme Information au service du développement ONU: http://www.itu.int/index-fr.html
(infoDev) :
http://www.worldbank.org/y2k/ COMPETENCES REGIONALES
* Le Programme infoDev invite les gouvernements nationaux  Union européenne : http/Awwwispo.cec.befy2keurofyear2000.htm
a présenter des demandes d'aide financiere en rapport avec la  Royaume-Uni : http://www.taskforce2000.co.uk
problématique du passage a I'an 2000 : Etats-Unis
http://www.worldbank.org/infodev/y2k/docs/y2kguidf.htm Liens offerts avec divers sites américains décrivant la prép
s Le Programme infoDev met a la disposition des gouverne-  ration de leurs plans d’urgence :
ments nationaux des pays en développement un guide a  http://www.itpolicy.gsa.gov/mks/yr2000/contplng.htm
I’élaboration d'un plan national :
http://www.worldbank.org/infodev/y2k/toolkit_fr.htm COMMENTAIRES

Peter de Jager : http://www.year2000.com

Banque des réglements internationaux (BRD)
http://www.bis.org ARTICLES INTERESSANTS

http://www.itpolicy.gsa.gov/mks/yr2000/y2karts.htm

Le Mexique occidental, une région prometteuse i

Tautomobile et les pieces de rechange, environnementale Les agents commerciaux du cor
I'électronique et le textile. » Exploration et exploitation minieres sulat attendent que vous leur fassic Sic
Les économies du Sinaloa, du Colima signe. Contactez-les directement po L:
et du Nayarit ont une vocation essen- Fuites conncitre votre intérét leur faire part de votre intéret @ .
tiellement agricole et touristique. Le consulat a déja effectué toute une pour leur demander leur concour di
gamme d'études de ces marchés et des rapports de marchés, etc., tél. of
Débsuchés sectoriels d'autres secteurs. Toutefois, avant d’éla-  (011-52-3) 615-6215/6266/6270/564 1
Le Jalisco et les Etats voisins offrent d'in-  borer et de mettre en ceuvre ses plans, il téléc. = (01 1-52-3) 615-8665, cou
téressants débouchés commerciaux aux a besoin de votre aide : il doit savoir riel : guadmbx@canada.org.mx M
entreprises canadiennes. Le consulat du  dans quelle mesure vous souhaitez faire W
Canada a Guadalajara a cerné sept affaire au Mexique occidental. a
secteurs industriels pour lesquels il a
B s CanadExport — P
élaboré des stratégies, et il dressera des SC
plans d'action en fonction de I'intérét des ISSN 0823-3330 Le lecteur peut reproduire sans autorisation des extraits de cette publication 2 dles firs ds
exporlateurs canadiens : ) ) d'uilisation personnelle a condition d'indiquer 1a source en entier. Toutefois, la repe™
; . .. Redacteur en chef : Bertrand Desjardins  gyction de cette publication en tout ou en partie 4 des fins commerciales ou de redis
; ' Techno gles manu facturieres de Rédacteur delégué : Louis Kovacs bution nécessite [obtention au préalable d'une autorisation écrite de CanadExport. I
- pOl : ¢ et machinerie industrielle Redacteur : ¥ ln(fe Cheweudt CanadExport est un bulletin bimensuel publié en francais et en anglais paf 1‘5 C
o‘,,Agﬁculture et agroalimen[aire Mise en page : Yen Le ministere des Affaires étrangeres et du Commerce international (MAECL:
i 2 Direction des services de communications (BCS). g
¢ “Ftudes au Canada Tirage : 77 000 p
et i - T . R N
e Te logies de I'informatio i CanadExport est offert au Canada aux gens daffaires intéressés par I'exportatio®
T/C'hl.lo ogies e Pin n, Tel. : (613) 996-2225 Pour vous abonner, communiquez avec CanadExport au (613) 996-221 g
: 10glCl€15 T e L Teléc. : (613)996-9276 Pour un changement d'adresse, renvoyez I'étiquette avec le code. Prévoir qualk 2
: ' . g e 5 f. Courriel : a six semaines de délai.
e Technologies de linformation, ourriel : e d
: R 2 R R AR TPy canad export@extott23.x400.gc.ca Expediera:  CanadExport (BCS),
: fabnca = dC pl’OdUIIS clectroplques Ministere des Affaires étrangeres et du Commerce international. d
° ]Matériel et servic&s fdé‘vériﬁcation 125, promenade Sussex, Ottawa (Ontario), K1A 0G2

Ministére des Affires éirangéres et du Commerce international (MAEC—
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Canada favorise les ob!ectlfs des
Avtochtones en matiére d

education

{ ‘race a sa participation a la mission commerciale d’Equipe Carada de 1998, le Saskatchewan Indian Federated College
[(SIFC) a fait un pas de plus vers la création dune université autochtone internationale. Le SIFC a en effet signé des protocoles
dentente et resserté ses liens avec des établissements d’enseignement en Amérique latine.

M. Eber Hampton, président du College
a I'Université de Regina, qui a participé a
la mission, poursuit depuis un certain
nombre dannées l'idée d’une université
autochtone internationale. « la raison
en est tres simple, explique-t-il, les
Autochtones de tous les pays sont aux
prises avec les mémes problemes
économiques et sociaux, et l'un des
problemes les plus aigus est justement
I'absence de services d’enseignement
adéquats. »

M. Hampton est d'avis que son
établissement est dans une position
idéale pour réaliser cet objectif, du fait
quil est le seul college autochtone au
monde ayant l'expérience des pro-
grammes
tionaux.

d’enseignement  interna-

Signature d’ententes
Le SIFC a conclu au Mexique et au Chili
des ententes qui donneront aux étu-
diants autochtones acces a des cours
offerts par les université¢ participantes via
l’mlemet et dautres modes d'apprentis-
sage a distance. « Ces ententes, précise
M. Hampton, accroitront la capacité des
universités de recruter des étudiants
autochtones et d'offrir des programmes
Pertinents aux collectivités, et elles con-
solideront le Centre international et le
département d'études indiennes du SIFC. »
Des ententes ont été conclues notam-
ment avec I'Université autonome du
Chiapas pour Ia conception de pro-
grammes en études autochtones, ce qui
pourrait mener a I'élaboration d’un pro-
gramme de maitrise en enseignement
autochtone. « Ainsi, souligne M. Hampton,
des professeurs de notre département
déducation et des études autochtones

M.
du

sont partis au Chiapas le mois dernier
pour travailler a ce projet. »

Equipe Canada : le catalyseur

M. Hampion vante les mérites dEquipe
Canada pour ce qui est de ces ententes.
« Cette mission a le mérite de réunir des
gens de différents domaines — affaires,
éducation, politique — en vue de la réali-
sation d'un objectif commun : favoriser

une meilleure communication et une

meilleure  entente  mutuelle entre
plusieurs segments de la société tels que le
monde de T'éducation et le monde des
affaires, au Canada et a l'étranger. »

Selon M. Hampton, la grande visibilité
dEquipe Canada fait prendre conscience
de 'approche coopérative quont adoptée
le SIFC et les administrations provinciale
et fédérale, par lintermédiaire du mi-
nistere fédéral des Affaires indiennes et
du Nord et du ministere de I'Education
de la Saskatchewan.

« Les Mexicains en particulier, affirme-
t-il, sintéressent vivement au mode de
fonctionnement de ce partenariat, car les
peuples autochtones font partout face a
un grand nombre de problemes similaires
en éducation et dans le domaine social et
économique. Ils souhaitent trouver chez

Eber Hampton (a g.), au Brésil, en compagnie
chef Roy Whitney du Conseil national de
développement économique des autochtones.

nous des solutions qui ont fait leurs
preuves. »

Miser sur une approche glohale

Meéme si M. Hampton ne peut attribuer
une valeur monétaire a sa participation a
la mission commerciale d'Equipe Canada,
il est persuadé que le fait daider les
Autochtones d’autres pays 4 mieux com-
prendre leur environnement économique
et social et de les mettre en contact avec la
sceéne internationale permettra a tous
les membres de la société de par-
ticiper plus activement a la vie
économique de leur pays respectif.

« Ils peuvent s'inspirer de I'expéri-
ence canadienne, dit-il, et nous de la
leur. Diailleurs, plus d'une centaine
détudiants d’Amérique latine et
d'Amérique centrale sont diplomés
de notre établissement. »

Luniversité autochtone interna-
tionale dont M. Hampton se fait le
promoteur ne sera pas un établissement a
un seul campus, mais un amalgame d'uni-
versités existantes situées dans divers
pays. « Nous formerons un groupe de
partenaires disséminés aux quatre coins
de la planete, explique-t-il. Les établisse-
ments autochtones qui mettent au point
des programmes d'enseignement pour
leur collectivité pourraient aussi puiser
dans Texpertise de leurs partenaires pour
insuffler a ces programmes une dimension
internationale. » ‘

Pour plus d’mformanon "sur - le
Saskatchewan Indian Federated. College
communiquer avec M. Eber Hampton
preSIdem tél. : (306) 779- 6"09

: (306).. 584-0955 sne Web
http: //wwwafc edu’ S

téléc.
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( “ette rubrique de CanadExport a pour but d’aider les exportateurs canadiens a tirer tout le parti possible de limmense marché lucra
' situé au sud du Canada. La rubrique Carrefour Etats-Unis est produite en collaboration avec la Direction de Uexpansion &

affaires aux Etats-Unis (UTO) du MAECI. Pour plus de renseignements, s’adresser a la direction UTO, téléc.

courriel : commerce@extott13.x400.gc.ca

1 (613) 944-911

CHICAGO, av ceeur du grand Centre

[ € consulat genéral du Canada a Chicago se trouve sur un territoire qui comprend la majeure partie de

Uassise manufacturiere americaine et qui englobe les Etats de I'lllinois, du Wisconsin et du Missouri, ainsi
que Uextrémité nord-ouest de IIndiana. Apres un declin il ¥ a dix ans, cette région connait maintenant une
vive croissance, ce qui la rend particulierement attrayante pour les exportateurs canadiens. Les échanges

S

bilatéraux sont évalués aujourd’hui a plus de 30 milliards de dollars par année, et cette région est devenue
l'un des plus gros marches d’exportation des produits canadiens.

Les grands facteurs de concurrence

® Quatre grandes villes américaines sont
situées dans la région, soit Chicago,
Saint Louis, Milwaukee et Kansas City,
avec une population totale de pres de
15 millions d'habitants.

® Le taux de croissance économique du
territoire, estimé a plus de 4 %, a

® Bon nombre d'entreprises canadiennes
y brassent d'importantes affaires,
notamment Chemins de fer nationaux
du Canada, McCain Foods, la Banque
de Montréal (Harris Bankcorp),
Moore Corporation, Corporation
Technologies Eicon et IPSCO.

dépassé la moyenne nationale pen-
dant les trois a cinq derniéres
années. Les taux de chomage sont
inférieurs a la moyenne nationale.
® Plus de 60 des 500 entreprises iden-
tifiées dans la revue américaine
Fortune ont leur siége social sur ce
territoire, notamment, en Illinois :
Amoco, Motorola, Kraft Foods,
McDonald’s, Caterpillar, John Deere
and Archer, Daniels, Midland (ADM);
dans la région de Saint Louis :
Annheuser-Busch, Ralston Purina,
Monsanto et Boeing Corporation;
a Kansas City : H&R Block, Black
and Veat J ,‘Sprint et DST Systems;
enﬁrn‘?’id’ansle Wisconsin (région
de Milwaukee) : Case, Briggs and
Stratton, ‘Harley Davidson et

“Rockwell A‘utomgli/iih.z

Publications récentes sur
le marché dv Midwest

# Apercu des possibilités en biotechnologie
dans la région des grands Lacs aux Etats-
Unis (code 239UF)

* Le marché du multimédia en Illinois, au
Missouri et au Wisconsin (code 273UF)

* Occasions commerciales existant aux Ftats-
Unis pour déventuels fournisseurs canadiens
de certaines spécialités chimiques (code 8OUF)

* Etats-Unis : Le point sur le marché de la
géomatique (code 25UF)

Une étude du marché de l'art de Chicago
et du Midwest paraitra bientot.

Pour obtenir des exemplaires, commu-
niquer avec le Service de renseignements du
MAECI, au 1-800-267-8376 en donnant le
titre et le code.

SiTE WEB DU CONS|

CONSULTEZ LE-SITE DE L

http://www.canadachicago,net

'SECTION COMMERCIALE DES RELATIONS CANADA-ETATs-UNis (www.dfait-maeci.gc.ca/geo/

usa/business-f htm) op ur obtenif toute une gamme de renseignements utiles sur la maniere de faire des affaires aux Etats-Unis.
- e D TR i

* Quelque 30 000 établissements man:
facturiers sont établis dans la région, ¢,
consomment ou produisent pour ph
de 150 milliards de dollars américai:
en biens et en services chaque anné
Le produit intérieur brut combit
des Etats de I'lllinois, du Missouri ¢
du Wisconsin se chiffre a plus ¢
500 milliards de dollars américains i
an, ce qui fait de la région un importr
moteur de la croissance économigy
des Etats-Unis.

Le consulat du Canada a pour princ  «

pal role doffrir aux entreprises car
diennes des programmes et des servic
qui les aideront a exploiter les débouchs
commerciaux et technologiques et I
possibilités d'investissement.

Le Centre des alliances stratégiqut
du consulat aide les entreprises
Midwest américain et du Canada a cre¢
des liens en vue de l'octroi de licencs
de travaux de recherche et de déw
loppement, de coproduction ou de
formation d'entreprises conjointes. (¢
deux derniéres années, il a facilit
I'établissement de plus de 35 allianct
fructueuses dans divers secteurs.

La svite d I page suivar

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAEC - —
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(hicugo (Suite de la page 4)

Evenements récents

% Du 19 au 21 novembre 1998, le consulat s’est fait 'hote d'une
délégation de femmes entrepreneurs du nord de 'Ontario.
Pendant leur séjour a Chicago, les membres de la délégation
des chambres de commerce de Sudbury et de Thunder Bay ont
eu l'occasion de se renseigner sur le marché local, d’établir des
liens avec les entrepreneurs de la région et d’explorer les pos-
sibilités de créer des alliances stratégiques.

* Comme par le passé, le Conseil des métiers d'art du Québec a
participé au salon SOFA qui s'est tenu a Chicago au début
doctobre, et ol étaient représentés des artisans de tout le
Canada. Le salon a également été le pole d'intérét d'une mis-
sion de Nouveaux exportateurs aux Ftats frontaliers (NEEF)
organisée par le consulat. La délégation réunissait des artistes
autochtones, des employés de galeries et des administrateurs
de conseils provinciaux des métiers dart.

* La quatrieme édition annuelle de la Northern Networks
Conference a eu lieu 2 Wausau, dans le Wisconsin, du 23
au 25 septembre 1998. Cette conférence offre le contexte
idéal pour les petites entreprises du nord-ouest de I'Ontario
de constituer des réseaux avec leurs contreparties du nord-
ouest du Wisconsin et du Minnesota. La délégation cana-
dienne était composée de représentants de petites entreprises,
dont bon nombre occupaient de petites aires d’exposition,
ainsi que de représentants d’organismes de développement
économique et de dirigeants €lus de ces régions.

* la Farly Stage Software Investor Conference, coparrainée
par le consulat du Canada, la Chicago Software Association,
KPMG et I'étude d’avocats Gordon & Glickson, s'est tenue
a Chicago le 10 décembre 1998, en faisant salle comble.

- 12 entreprises canadiennes et 30 entreprises américaines ont
donn¢ des exposés sur leurs produits novateurs 4 un auditoire
de plus de 300 dirigeants d’entreprises de construction de
systemes, bailleurs de fonds et investisseurs en capital-risque.
Pour ne pas manquer la prochaine édition, consulter le site
WWw.csa.org '

Le saviez-vous?

Maintenant surnommeée « Silicon Prairie », la région est en passe
de de’venir rapidement le point chaud de la haute technologie.
Aux Etats-Unis, I'Tllinois représente le quatrieme marché de l'em-
Ploi dans le secteur de la technologie de l'information.

La revue Fortune a classé Chicago au cinquieme rang des
villes du monde o il est e plus intéressant de faire des affaires.

AU CALENDRIER
Promat 99

8-11 février 1999, Chicago

Le recrutement a déja commencé en vue du stand national
canadien qui sera monté a Promat 99, la plus importante
et la plus compléte exposition de matériel de manutention
aux Etats-Unis. Pour renseignements, communiquer avec
M. Dustchin Rock, agent de promotion commerciale, consulat
général du Canada a Chicago, tél. : (312) 616-1870, poste 3366,
téléc. : (312) 616-1878, courriel : dustchin.rock@chego01.x400.gc.ca
IT Partnering Event RECRUTEMENT EN COURS

23 mars 1999, Chicago

Le consulat, la firme KPMG et la Chicago Software Association
(CSA) coparrainneront cette année encore I'IT Partnering
Event. Toute société de services informatiques souhaitant con-
clure des partenariats ou des alliances, ou cherchant des reven-
deurs et des distributeurs de produits modifiés (VAR), ne doit
pas rater cette occasion. Pour plus de détails, consulter le site
www.csa.org ou communiquer avec MM€ Ann FE Rosen, agente
principale de promotion commerciale, consulat général du
Canada a Chicago, tél. : (312) 616-1870, poste 3357, téléc. :
(312) 616-1878, courriel : ann.rosen@chcgo01.x400.gc.ca

Foire des produits alimentaires spécialisés de la NASFT - Midwest -
Printemps 1999 (Midwest/Spring 1999 NASFT Fancy Food Show)
21-23 mars 1999, Chicago

Le consulat tiendra un kiosque d’information mettant en
vedette les produits alimentaires spécialisés canadiens a l'in-
tention des détaillants et des importateurs de produits alimen-
taires, chefs-cuisiniers et traiteurs. Les sociétés canadiennes
sont invitées a participer a ce stand virtuel dressé dans le pavil-
lon international. Pour renseignements, communiquer avec
Mme Cathy Cameron, agente de promotion commerciale,
consulat général du Canada a Chicago, tél. : (312) 616-1870,

poste 3368, téléc. (312) 616-1878, courriel
cathy.cameron@chcgo01.x400.gc.ca

Host Midwest 99

29-31 mars 1999, Milwaukee '

Host Midwest 99 marquera l'ouverture du N Ml’dWCSI

Express Center avec une saveur toute canadxenn
année, le pavillon canadien sera le point de mire de Ia foxrquul
attire normalement plus de 20 000 personnes et olt deux
visiteurs sur trois exercent des pouvoirs decxslonnels ‘en
matiére d’ achat Pour renselgnem sur Ie pav1110n canadlen

= — 1% favrier 1999
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Nouvel exportateur du mois

Avec un bon coup de pouce

CanadExport

Une jeune entreprise d’Edmonton se lance en exportation

| faut souvent des mois de préparation, voire des années, avant de réaliser une premiere vente a exportation. Mais Fiber
Glass Corporation l'a fait en quelques jours, grace aux conseils éclairés du Centre du commerce international (CCI) d’Edmonton

Seule entreprise fabricant des fibres
de verre utilisées dans la fabrication
de plastique renforcé qui soit entiére-
ment aux mains d’'intéréts canadiens,
Fiberex recoit de temps a autre des
demandes de renseignements par l'in-
termédiaire de publications spécia-
lisées et de I'Internet.

« Une de ces demandes est venue en
octobre dernier d'une entreprise
d’Afrique du Sud, » se souvient M. Fred
Atiq, président-directeur général de
Fiberex. « Comme d’habitude, nous
avons envoyé des renseignements sur
notre produit et des échantillons, et
discuté de prix au téléphone. Mais les

choses se sont arrétées la. »

Apport du CCl d’Edmonton

Constitué en société il y a deux ans
seulement, le jeune fabricant est entré
en phase de production dans une
usine de 20 millions de dollars située
juste a l'extérieur d’Edmonton en
novembre dernier, soit peu apres I'ap-
pel en provenance de I'Afrique du Sud.

« Mme Marilyn Wilson, une déléguée
commerciale trés dynamique au CCI
d’Edmonton, a entendu parler de notre
nouvelle usine et elle nous a appelés,
de dire M. Atiq. Par la suite, au cours
d’'une réunion, elle nous a expliqué
tout ce; e le gouvernement pouvait
falre pour nous aider a exporter et nous
a aldés a remplir une demande dans le
cadre du Programme de développement
des marchés d exponauan ;BDME)

La demande PDME a été approuvée

gréce alde fmancnere ainsi

i mm

obtenue, Fiberex a pu organiser un
voyage en Afrique du Sud au début de
décembre pour rencontrer son client
éventuel.

Le PDME fait la différence

Pendant les cinq jours qu'il a passés
en Afrique du Sud, M. Atiq a présenté
son produit et I'a fait essayer a I'ache-
teur éventuel.

« Puis nous avons négocié le prix,
pour finalement en arriver a un marché
d’une valeur estimative de 1,8 mil-
lion de dollars sur un an »,
un M. Atiq satisfait.

Qu'est-ce qui a fait la différence
face a la vive concurrence des grandes
entreprises internationales?

« Notre client a aimé notre service
personnalisé, explique M. Atiq, et le
fait que nous soyons venus de l'autre
bout du monde pour négocier en per-
sonne avec lui I'a vivement impres-
sionné. Mais sans le PDME, ajoute-
t-il, nous serions encore a négocier
a distance. Et vous connaissez 'effi-
cacité de cette méthode! »

Un marché en craissance

Pendant son séjour en Afrique du
Sud, M. Atiq est aussi entré en contact
avec quatre autres entreprises.

« Mais avant d’envisager des
ventes, le produit doit d’abord étre
testé et vérifié, reconnait-il.
que [’établissement d’une relation
personnelle peut faire toute la dif-
férence, parce qu'elle confere un

avantage sur les concurrents qui ne

sont peut-étre pas préts a faire ct Le
effort supplémentaire. » Gr
Et pour lui, le marché sud-africai su
en vaut certainement la peine. en
« Cest un marché trés intéressar un
et trés dynamique, dit-il. On sen Ce
quon fait affaire avec une nouvell TO
Afrique du Sud, out la plupart de ve
entreprises apprécient beaucoup qu 0’
les gens fassent un effort supplémer tio
taire pour négocier en personne. Cel
fait une grande différence. » Té
co
de dire Une société en plein essor M:
Depuis son succes en Afrique du Sui  be
M. Atiq est retourné a « son » CCl; Dis
Edmonton pour y rencontrer a nov &
veau Mme Wilson, avec qui il élabor qt
actuellement un plan de commercialt le
sation pour d’autres marchés - O
Ameérique du Sud, Europe et Etals
Unis. 6€
« Elle nous a aussi aidés a now P!
inscrire dans la base de données Wl ¢
Exports, dit-il, ce qui fera connaiz '€
notre produit aux délégués commerc St
aux du Canada en poste aux qua 3¢
coins du globe. » m
D’ailleurs, le mois dernier, Fibere c.(
a obtenu sa premiére commande a
Etats-Unis. En outre, elle y entretient
des liens établis lors d’une foire com  ©!
merciale en octobre dernier.
Pour plus de renseignements si
Cest la  Fiberex Glass Corporation, communt
quer avec M. Fred Atiq, président
directeur général, tél. : (403) 980
1300, téléc. : (403) 980-1330.
Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAEC! —~
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Un débouché commercial bourgeonne
pour une ferme de I’Alberta

R cid Hill Farms, de Vulcan (Alberta), a vu ses exportations augmenter, grace a un débouché repéré par le Centre des occasions

d'affaires internationales (COAI).

Le Centre a communiqué avec M. Allan
Graff, président de Reid Hill Farms, au
sujet de la possibilité d’approvisionner
en céréales biologiques Juvel Kvarn AB,
une minoterie de Goteborg, en Suede.
Ce simple appel téléphonique a mis en
route une relation durable avec un nou-
veau client, relative qui, selon M. Graff
n'aurait pas vu le jour sans linterven-
tion du COAL.

« Méme si jexporte pres de 95 % de ma
récolte, je n'aurais jamais songé a la Suede
comme marché éventuel, de dire M. Graff.
Mais le COAI a changé cela. Il a jumelé les
besoins d'un client avec ce que les four-
nisseurs canadiens avaient a offrir a cet
égard, et mon nom est sorti. J’ai envoyé
quelques échantillons de céréales, négocié
le prix du blé et les frais de transport, et
tout a bien marché par la suite. »

A ce jour, la société a livré environ
660 tonnes de blé de force roux de
printemps biologique, soit 'équivalent
de 33 wagons ferroviaires, a la mino-
terie suédoise. « Notre contact en
Suéde est un homme trés honorable et
Jespere qu'il pense la méme chose de

oi, déclare M. Graff. Clest la une
condition essentielle a de bonnes rela-
tions commerciales. »

Cest Ulla Hansson, agente commer-
ciale a4 Pambassade du Canada 2

Stockholm, qui est a lorigine du
débouché offert a Reid Hill Farms. Apres
avoir recu la demande de Juvel Kvarn,
elle s’est adressée au COAI pour obtenir
une liste de fournisseurs canadiens
éventuels. A l'aide de diverses bases de
données et d'un grand nombre de con-
tacts daffaires, le COAI lui a fourni,
entre autres, le nom de M. Graff.

« Cet appel était tout a fait inattendu,
explique M. Gralff. Mais jai pu livrer la
commande sans probleme. 1l nous a
ouvert tout un nouveau marché. »

Le COAI s'emploie, avec les délégués
commerciaux du Canada en poste aux
quatre coins de la planeéte, a jumeler des
entreprises canadiennes et des débou-
chés commerciaux et des possibilités
d'investissement et de partenariats
stratégiques partout dans le monde.
En tant que centre de renseignements
sur les fournisseurs pour Equipe
Canada inc, le réseau de fournisseurs
de services a l'exportation du gouver-
nement fédéral, le COAI travaille en
étroite collaboration avec diverses
organisations gouvernementales, dont
le ministere des Affaires étrangeres et
du Commerce international, Industrie
Canada, Agriculture et Agroalimentaire
Canada et la Corporation commerciale

canadienne.

‘et du Commerce

Centre des occasions International Business
d'affaires internationales Opportunities Centre

Le COAI en bref

epuis sa création en 1995, le

C*

Centre des occasions d’affaires .

internationales (COAI) a commu-
niqué avec plus de 15 000 entre-
~ prises canadiennes et a répondu a
- plus de 10 000 demandes d’acheteurs

étrangers.

Grace au COAI, plus de 5 000 entre-
prises canadiennes ont été mises en
rapport avec des acheteurs étrangers,
ce qui a donné lieu a 1 500 jumelages.

Les spécialistes du repérage du |
COAI consultent diverses bases de
données et font appel a un vaste réseau |
de contacts s’étendant a l'échelle du |
pays pour trouver des entreprises cana-
diennes de toutes les tailles.

Le COAI est géré conjointement
par le ministere des Affaires étrangeres
international et
Industrie Canada, et il exerce ses

- activités en association avec Agri-

culture et Agroalimentaire Canada.

Le COALI est le centre de repérage
d'Equipe Canada inc.

Pour plus de détails, consulter le
site Web du COAI a
http://www.dfait-maeci.gc 1ga/ iboc-cqai ,

I'adresse

‘s.,h

A la recherche de déhouchés extérieur

Assurez-vous d’étre inscrit dans la base de données WIN Exports, que les delégues‘ :
commerciaux a 'étranger utilisent pour mettre en valeur le savmr-falre de votre t
entreprise aupres d'acheteurs étrangers. Pour obtemr uﬁ?’fo'
téléecopier votre demande au 1 800 667-3802; ou leléphone ;
— (613) 944-4946 a partir de la région de la capltale natlonal

s" \

ulaire d'inscription,

— 1€ favrier 1999
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Le Service des délégués commerciaux duv Canada

oici le deuxieme d'une série d’articles qui présentent la liste des services offerts a I'étranger, publiée récemment par le Service d: I

délégués commerciaux du Canada.

Recherche de contacts clés W

Comment trouver les intervenants clés dans votre marché cible ¢

Par les seuls moyens de la recherche et de la préparation, les Pour que la liste soit utile et aussi adaptée a vos besoins qu w
entreprises canadiennes peuvent souvent arriver au seuil d'un  possible, nos agents doivent connaitre votre entreprise et vo g:
marché étranger prometteur. Mais franchir ce seuil et établir plans daffaires. Pour vous aider a vous préparer, voici de
une solide présence dans un marché étranger peuvent dépen-  questions types que posent les clients et les contacts étrangers: qu
dre de la qualité de I'aide apportée par des intervenants clés ® Prévoyez-vous exporter, conclure un accord de licenc ig
dans le marché cible. Le Service des délégués commerciaux du négocier une entreprise conjointe ou investir dans «
Canada(SDC) peut vous aider a trouver ces intervenants clés. marché? K
En tant que nouveau venu a l'étranger, vous devrez établir Quel est le profil type de l'acheteur, du distributeur, ¢ Ce
des contacts et nouer des relations d'affaires avec des person- l'agent ou du partenaire que vous recherchez sur k m
nes bien informées dans le marché cible. Des intervenants clés marché cible? Sc
qui connaissent le contexte local peuvent fournir le genre de Qui sont les utilisateurs de votre produit ou de votr (A
renseignements propres au marché dont vous aurez besoin service? Qui sont vos clients au Canada et a I'étrange ac
pour raffiner et mettre en ceuvre votre stratégie d'entrée. et quelle est votre méthode de vente? m
A votre demande et une fois que vous aurez examiné les La liste des contacts clés que I'on vous remettra dépend e R
renseignements disponibles au Canada, les agents du SDC en  grande partie de la mesure dans laquelle vos réponses a c c
poste a I'étranger pourront vous fournir une liste personnalisée  questions seront completes et détaillées. Il faut parfois de o
de contacts fiables susceptibles de vous aider a pénétrer et a années pour établir de bons contacts, et nos agents entender G
développer le marché local. Cette liste peut comprendre : conserver ces contacts pour en faire profiter en fin de compi g
* des acheteurs, des partenaires éventuels, toutes les entreprises canadiennes susceptibles de réussi
» des agents, des représentants de fabricants, dans le marché. Celles-ci doivent comprendre que les agent

¢ des distributeurs, des importateurs,
* des experts-conseils, des comptables,
* des agents gouvernementaux,
¢ des associations, des chambres de commerce,
e des transitaires,
» des avocats, des agents de brevets,
e des sources de technologies,
~» des institutions financieres.

mettent leur crédibilité en jeu chaque fois qu'ils parler
d’'une entreprise canadienne 4 un contact local. Plus I«
renseignements que vous donnerez a nos agents serotl >
complets, meilleure sera la qualité des renseignements quw

ceux-ci pourront fournir a votre entreprise. :
Si vous étes pret a discuter avec des intervenants clés dar
votre marché cible, le Service des délégués commerciawt
peut vous donner un premier coup de main. o
: - a
V d
_ TS 6 nouveaux \
C
a
A
c
» Apercu du potentiel du marché Ve Recherche de concacts clés t
* Renscignements pour les visites * Rencontre personnelle F
* information sur les entreprises ¢ Dépannage t
locales a

I
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Les nouveaux délégués commerciaux a |’ étranger

Pour le quatrieme article de cette série, CanadExport publie la deuxieme et derniere partie des délégués commerciaux récemment

" affectés en Europe.

HAMEL, Bruno
Vice-consul et délégué com-

(Italie). 1l s'agit d'une pre-
miére affectation a l'extérieur du
pays pour M. Hamel. 1l a travaillé pour la
Direction de 1'Union européenne en tant
quagent aux relations commerciales et a
enseigné les relations internationales de
1993 a 1997.

KALISCH, Norbert

Consciller et chef — Com-
mcerce, Investissement, et
Science et Technologie a Bonn
(Allemagne). M. Kalisch compte 4 son

actif plusieurs postes a I'étranger, notam-
ment & Bogota, Nairobi, Helsinki et
Rome ol il a d’ailleurs été ministre-
conseiller. Ses postes les plus récents a
Ottawa comprennent celui de directeur des
Controles a l'importation, ainsi que de la
Planification de la politique commerciale.

MANUGE, Grant

Consul et délégue commercial
principal a Milan (Italie). 11
s'agit d'une quatrieme affec-
tation a l'étranger pour M. Manuge; ses
trois précédentes étant Bogota, Hong Kong
et Beijing, Entre autres choses, il a été direc-
teur des communications pour I'Association
canadienne des exportateurs, et directeur
adjoint a la Direction de la Chine.

McFARLANE, Keith
Conseiller commercial
a Lisbonne (Portugal).
M. McFarlane a debuté sa
carriere a la fonction publique en

tant quagent a 'Expansion du commerce
pour lagriculture, les pecheries et Ialimen-
tation, poste qu'il a occupé pendant quinze
ans. 1l a par la suite travaillé en tant que

délégué commercial a Caracas, Bucarest,
Wellington, Auckland, et pour d'autres
ministeres a Ottawa.

McNAIRNAY, Harold
Consul et délégué commer-
cial principal a Hambourg
(Allemagne). Des villes telles
Djakarta, Lima, San Jose et Tokyo

ont accueilli M. McNairnay a titre de
délégué commercial. Il a aussi travaillé a
Ottawa, entre autres comme directeur
adjoint, respectivement a I'Expansion du
commerce avec 'Amérique du Sud et a
la Direction du Moyen-Orient.

PETERSON, Deborah
Vice-consul et déléguée com-
merciale adjointe @ Munich
(Allemagne). M™M¢ Peterson
en est 4 son premier mandat a I'é-

tranger. Depuis son arrivée au Ministere,
elle a occupé des postes a la Direction de
I'Europe de IEst, et de 'Europe centrale.

POUND, William H.
Ministre-conseiller aux affaires
économiques et commerciales
a Rome (Italie). La carriere de
délégué commercial a amené M. Pound a
Lima, Amman, Sao Paulo et au Koweit. De
plus, il a été directeur adjoint au Commerce
avec 'Amérique latine et les Antilles.

REISSNER, Leslie T.
Premier secrétaire
affaires commerciales a

Berlin (Allemagne). 11 sagit

d'une troisieme affectation a
létranger pour M. Reissner, ses deux
autres étant Beijing et Hong Kong. A
Ottawa, il a ceuvré pour les Directions de
la Communauté européenne, de I'Europe
du Sud, ainsi que de 'environnement.

dux

REYNOLDS, Tracy
Troisieme secrétaire aux
affaires commerciales a
Moscou (Russie). M. Reynolds
en est a sa premiere expérience au

sein du Service des délégués commerciaux.

ROBERT, Denis

Conseiller commercial a
Paris (France). M. Robert a
commencé sa carriere dans la

fonction publique en tant que

stagiaire au Parlement, et par la suite
comme associé de recherche a I'Institut des
relations intergouvernementales. Avant
d’entamer son deuxieme mandat a l'étran-
ger, il était a la Direction de la Communauté
européenne et de la politique commerciale.

SCHOFIELD, John R.
Consul et délégué commer-
cial principal a Disseldorf
(Allemagne). M. Schofield a
consacré la premiére moitié de sa

carriere a la promotion du tourisme au
Canada, en passant par New York, Dallas,
Los Angeles, Francfort, et Saskatoon. Il a
ensuite occupé divers postes 4 Ottawa dans
plusieurs secteurs pour les Directions du
développement du commerce et la promo-
tion de l'investissement.

SCOTT, Jon
Consul et délégué commercial
principal a Munich (Allema-

gne). Le métier de délégué ™
commercial a amené M. Scott :

séjourner dans des villes aussi deferentes que
Tunis, Caracas, Bonn, Djakarta, Canberra et
Dacca. Plus pres de nous, ila occupe de nom-
breux postesde duecnon, entre autres aux.
Relations avec TAsie et- le Pac1f1que Sud
etala Coordmauon federa . ‘gbo\\rmcrxale.
Voir page 12— Les délsgués commortiaux
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Les institutions financiéres internationales
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Le Fonds international de développement agricole
lutte contre la faim et la pauvrete en miliev rural

" e Fonds international de développe-
ment agricole (FIDA) a été créé en
1997 a titre d'organisme spécialisé des
Nations Unies, a la suite d'une décision
prise a la Conférence mondiale de lali-
mentation de 1974. Membre fondateur, le
Canada a activement participé a I'élabora-
tion du mandat, des objectifs et de la
structure de I'organisme.

Le FIDA, qui a son siége social 4 Rome,
lutte contre la faim et la pauvreté en
milieu rural dans les régions a faible
revenu et a déficit vivrier. 1l finance des
projets de développement rural, en parti-
culier ceux qui visent a aider les régions
pauvres a accroitre leur production ali-
mentaire et leur revenu, et a améliorer
leurs normes de santé, de nutrition et
d’éducation, la sécurité alimentaire des
meénages étant un objectif stratégique.

Le FIDA cible les groupes suivants :
paysans possédant peu ou aucune terre,
exploitations agricoles peu rentables, col-
lectivités vivant de la peche artisanale ou
pratiquant la péche a petite échelle, popu-
lations nomades et indigenes, femmes
pauvres des milieux ruraux.

Le FIDA n'emprunte pas de capitaux
sur les marchés internationaux; il compte
plutot sur les dons provenant des
reconstitutions de ressources et des
revenus d'investissements. Il finance neuf
grands types de projets : développement
agricole, développement rural, crédit,
irrigation, ¢levage, péche, établissement
des personnes déplacées, entreposage et
transformation des aliments.

En 1997, le FIDA a approuvé 33 nou-
veaux préts d'une valeur de 408 millions de
dollars américains. 1l offre aussi des pro-
grammes de subventions limitées (35 mil-
lions de dollars américains en 1997) & l'ap-
pui de la recherche agricole et de certains
établissements de formation et de coalitions
d’organisations non gouvernementales
(ONG). Tous les ans, le Canada injecte au
Fonds la somme de 9,2 millions de dollars.

Le FIDA produit un rapport sur les occa-
sions daffaires, dans lequel il présente les
projets approuvés par son Bureau exécutif.
Le processus dachat est entamé dés que
sont remplies les conditions du prét. Le prét
devient concret trois mois ou plus apres
T'approbation du projet, selon les projets.

Etant donné que la mise en ceuvre des
projets incombe aux pays emprunteurs, les
entreprises et sociétés qui s’y intéressent

IFlnet

devraient communiquer avec les orgs
nismes nationaux d’exécution pour obteni
des précisions sur les possibilités d’affaires.

Le Fonds est dirigé par un Bureau exé.
cutif composé de 18 directeurs. Huit d’en-
tre eux représentent les pays membres de
I'Organisation de coopération et d
développement économiques (OCDE),
quatre représentent les pays membres dt
I'Organisation des pays exportateurs de
pétrole (OPEP), et six autres, des pays en
voie de développement.

Les entreprises et particuliers désireux
d’offrir des services d'experts-conseils
peuvent s'inscrire aupres du FIDA en com
muniquant avec M™¢ Giulia Romagnoli, &
Rome, tél. : (011-39-6) 5459-2002, t¢éléc.:
(011-39-6) 504363, courriel : g.romagnoli
@ifad.org. Le site Web du FIDA se trouye
a ladresse hup//www.ifad.org.

Le « Rapport trimestriel de la BERD » est maintenant disponible sur IFInet.

Les prochains numéros du « Rapport trimestriel » préparé par le Bureau
de 'administrateur du Canada et du Maroc seront publiés sous la rubrique
« Publications et Guides » a laquelle on accéde par I'icone « Projets d’investisse-
ments internationaux » du site IFInet (http://www.dfait-maeci.gc.ca/ifinet)

Voici la table des matieres de ce numéro :

¢ La premiere visite 8 Moscou du président de la BERD, M. Horst Kohler

* La premiere réaction de la BERD 2 la crise russe

* Lincidence de la crise russe sur le portefeuille de la BERD

s Laréaction de la City financiere (Londres) a la crise russe

* La Réunion annuelle Banque mondiale-FMI

* Les projets approuvés par la BERD au trimestre dernier

» Les stratégies par pays approuvées par la BERD au trimestre dernier

* La BERD et I'An 2000

~

al

' in(emaiipn

IFinet : taillez-vous une part dv marché des IFI

" Sur le site Web du Ministere (hetp://www.dfait-maeci.gc.cafifinet), vous trouverez IFInet, qui a pour objet de vous aider
a accroitre vos chances de succes dans la poursuite d’occasions d'affaires offertes par les institutions financieres internationales
(IF1). Ce site y&ﬁs permﬁid’avojr acces a des renseignements sur les projets financés par les IFI et sur ceux que réalisent
des entreprises d’experis-conseils canadiens pour les IF1, a une liste des projets de 'Agence canadienne de développement

I (ACDI) et a des guides d’affaires pour les exportateurs. Aussi n’oubliez pas de consulter la nouvelle page

« Projets d’investissement internationaux ».

_
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Campagne « Au travail avec le monde »
lancée a Ottawa

» 7§ a campagne Au travail avec le
i X _~monde a été lancée officiellement
. aiOttawa le 1¢T octobre dernier par
. Mme Diane Marleau, ministre de la
- Coopération internationale et ministre
t  responsable de La Francophonie,
e Mme Huguette Labelle, présidente de
). PAgence canadienne de développement
t  international (ACDI), des partenaires
e de la campagne et DlAlliance des
n  Manufacturiers et des Exportateurs du
Canada (I'Alliance).
X - La cérémonie de coup d’envoi compre-
s nait la présentation du plan d’action de la
- campagne et une session a huis clos avec
¢ la ministre Marleau, suivies d’'une récep-
tion avec les représentants de TACDI.
i Au travail avec le monde est une
¢  campagne nationale dont le but est de
susciter un solide appui en faveur de
- Taide a I'étranger et de ses liens avec le
commerce. La campagne mettra en évi-
dence les avantages que les entreprises
canadiennes apportent aux pays en

i

i

En 1999, le Prix Canada-Etats-Unis
Y_ pour la réussite en affaires souli-
gnera pour la cinquiéme fois la contribu-
tion, tant au Canada quaux'Etats-Unis,
de partenariats d’affaires novateurs.

~ Le Conseil des gens daffaires Canada-
Etats-Unis et Fambassade du Canada a
Washington ont créé en 1994 la
Fondation Canada-Etats-Unis pour la
réussite en affaires, dans le but de
recueillir de Iinformation sur les
alliances entre sociétés canadiennes et
américaines qui ont porté fruit.

- Les entreprises candidates doivent
Prouver que le partenariat ou l’al-
liance leur a permis de prendre de
l’expa\nsion, d’innover et de con-

CanadExport

développement et a notre économie
lorsquelles s’engagent dans le dévelop-
pement international.

La campagne a été mise sur pied et
financée par I'Alliance, 'ACDI et des
partenaires du secteur privé qui com-
prennent, comme partenaires de pre-
miéere place, SR Telecom Inc. et CAE
Electronique Ltée; comme partenaires
secondaires, AGRA Inc., Apotex Inc.,
Cable Alcan, Canpotex Limited et Semex
Alliance; et, comme partenaires terti-

Un coup de pouce dans les pays
en developpement

otre entreprise a-t-elle des visées a

long terme en Afrique, au Moyen-
Orient, en Asie ou en Amérique du
Sud? Le chiffre d'affaires annuel de
votre entreprise est-il de plus de un
million de dollars?

ILe Prix Canada-Etats-Unis pour la
réussite en affaires de 1999

tribuer au bien-étre de la collectivité.

Lambassadeur du Canada aux Etats-
Unis, M. Raymond Chrétien, remettra le
prix au gagnant de cette année, dans le
cadre d’'une réunion des récipiendaires
des années antérieures, qui aura lieu a
Washington, en juin.

Pour souniettre leur propre candida-
ture ou celle d’autres sociétés, les entre-
prises doivent se procurer un formulaire
de nomination aupres de la Fondation
Canada-Etats-Unis pour la réussite en
affaires, 7 Heather Glen Crescent,
Stittsville (Ontario) K25 114, tél. : (613)
831-7713, téléc. : (613) 836-9939. La
date limite pour la présentation des
candidatures est fixée au 19 mars 1999.

aires, Acres International Inc., ATCO
Structures Inc., Agriteam Canada, Baxter
Corporation, Bioniche Pharma, Cowater
International, GM Diesel, SNC-Lavalin,
LIOH 1Inc., HVNetworks, Nortel
Networks, Tecsult International Ltée et
John Van Nostrand & Associates.

Pour plus de renseignements sur
la campagne, communiquer avec
M™ Andrée Mongeon, tél. : (613)
233-8617, téléc. : (613) 230-1258,
courriel : markant@intranet.ca

Nouvelles commerciales

Si vous avez répondu par l'affirma-
tive a ces questions, ce qui suit pour-
rait vous intéresser.

Le Programme de coopération indus-
trielle (PCI) de I'Agence canadienne de
développement international (ACDI) est
prét a partager avec vous les risques ini-
tiaux dans la phase de développement
de projets d’investissement ou d’obten-
tion de contrats a I'étranger.

Avec ses 20 années d'expérience, le
PCI est en mesure de vous offrir, outre
de nombreux conseils, une aide finan-
ciere précieuse pour les dépenses rela-
tives aux études de préfaisabilité et de
démarrage de projets.

Pour obtenir des renseignements,
communiquer avec le PCI, tél. : (819)
953-5444, téléc. : (819) 953-5024,
Internet : http://w3.acdi-cida.ge.ca - -

Un programme semblabl Renaisseihqé' !
Europe de I'Est (REE), off;‘?ﬂﬁ avan-
tages comparables aux c:
désireuses d'ceuvrer dans les p
I'Europe centrale e;%de I’Est.

Pour..renseignements,

quer avec ﬁRfE,tel
téléc. : (819

http://w3.acdi-cida.
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Le ministre Marchi présente le PDME-I (o ol 1

Les maires de Halifax et de Winnipeg
et plusieurs maires de Ia région de la
capitale nationale comptaient aussi
parmi les invités de marque qui assis-
taient a 'annonce du ministre Marchi.

Formule & deux volets

Le PDME-1 appuiera des partenariats
sans but lucratif entre les secteurs public
et privé, formés au niveau local pour
attirer de nouveaux investissements
étrangers dans les localites. Lapport
fédéral jouera un role de catalyseur
pour l'obtention de contributions des
autres paliers de gouvernement et du
secteur privé.

La participation du secteur privé est
une condition de laide fédérale
accordée dans le cadre du PDME-L
Cette aide est fondée sur une formule
a deux volets visant a déterminer les
besoins des collectivités et 2 y satis-
faire. Les propositions de projet
soumises par les collectivités doivent
etre accompagnées d’une analyse de
rentabilisation.

Laide prévue dans le cadre du premier
volet sera accordée pour la réalisation de
projets de moindre envergure proposés
par les localités qui souhaitent devenir

« pretes pour linvestissement ». Les
activités admissibles comprendront
hotamment la formation, la création de
bases de données, la réalisation d’e-
tudes, I’élaboration de plans et la réali-
sation de projets visant a attirer des
capitaux.

Le programme défraiera un maxi-
mum de 50 % des conts admissibles,
jusqu'a concurrence de 50 000 S par
projet, et sera administré par des fonc-
tionnaires fédéraux a I'échelle des
provinces et des territoires.

Le deuxieme volet visera des projets
plus vastes concus en vue d'attirer des
investissements directs au Canada et s'a-
joutant aux programmes de développe-
ment économique courants des localités.
Il sera administré a I'échelle nationale
par le ministere des Affaires étrangeres et
du Commerce international (MAECD).

Les propositions de projet nécessi-
tant une aide fédérale allant de
30 000 $ a 300 000 $ seront évaluées
dans le cadre d'un concours ouvert a
toutes les régions du Canada. I'accent
sera mis sur la promotion de I'excel-
lence pour encourager l'investissement
étranger dans les localités,

Le PDME-I insistera sur le déve-

Contrats décrochés

lacer Dome Inc. (Vancouver) a annoncé en novembre dernier qu'elle avait

négoci¢ un accord (devant étre conclu le mois prochain) avec Western

Areas Limited de Johannesburg,

filiale de la plus grande société miniere

d’Afrique du Sud, JCI, en vue de la création d’une entreprise conjointe a parts
égales.f‘Gc‘(tz entreprise conjointe, qui doit étre gérée par Placer Dome, se con-
sacrera au développement et a 'exploitation de South Deep, le plus important
gisement d’or inexploité du Witwaterstrand (Afrique du Sud), de méme qu'a
Pexploitation des Installations adjacentes de Western Areas, déja en activite.
Linvestissement de 235 millions de dollars américains de Placer Dome est le
plus gros investissement canadien et le deuxieme investissement nord-ameéricain

en impor{gmﬁ’ef en Afriqugi du Sud.

loppement du contenu dans les cam
pagnes de promotion de linvestisse.
ment €tranger. 1l n’assumera pas les
couts des voyages a Pétranger.

On peut se procurer un formulaire d
demande dans le cadre du premier vole;
aupres du délégué commercial principal
du Centre du commerce international de
sa région. Pour une demande dans
cadre du deuxieme voler, communiquer
avec le directeur adjoint, Direction de
linvestissement, de la science et de Iz
technologie, MAEC], 125, Promenade
Sussex, Ottawa (Ont.) K1A 0G2, tl.
(613) 996-2157, eléc. : (613) 996-1370
Pour plus de renseignements, consulter
le site Web du MAECI : www.dfait
maeci.gc.ca/investcan

LES DELEGUES
COMMERCIAUX

(Suite ds la page 9)

SINCLAIR, Robert
Troisieme  secrétaire aux
affaires commerciales a
Moscou (Russie). 11 sagit
d'une premiere affectation 2

Tétranger pour M. Sinclair qui a surtout
ceuvré a la Direction des opérations
juridiques.

THOMSON, Ian
Conseiller commercial et
chef de section a Londres
(Grande-Bretagne). La car-
riecre de M. Thomson est

surtout reliée a des postes qui touchent 2
la commercialisation, 2 Pexpansion du
commerce et 2 la politique commerciale.
Il a notamment été conseiller dans le
domaine de l'agriculture 2 la Mission du
Canada aupres de PUnion européenne

- (Bruxelles) et Directeur, gestion du com-

merce (Agriculture Canada).
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Prenez le volant sur le dynamique marché américain

L1s VEGAS — 2-5 novembre 1999 — La
plus importante foire commerciale et
conférence des pieces et des accessoires
d'automobile d’Amérique du Nord est 2
peine terminée qu'on pense déja a la
prochaine.

La semaine de l'industrie des pieces et
accessoires d’automobile (Automotive
Aftermarket Industry Week - AAIW) se
déroulera en novembre prochain. La foire
comportera deux salons (chacun sous
Tégide de trois associations participantes)
qui se tiendront dans deux endroits
reliés entre eux par des bus-navettes. Au
Las Vegas Convention Center se tiendra
la foire de la Specialty Equipment
Manufacturers Association (SEMA), de
IAuto International (Al) et de
I'International Tire Exposition (ITE), tan-
dis que le Sands Convention Center
accueillera I'Automotive Service Industry
Association (ASIA), la Motor and
Equipment Manufacturers Association
(MEMA) et lAutomotive Parts and
Accessories Association (APAA).

La foire SEMA-AI-ITE présentera des
pieces spéciales, des pieces de perfor-
mance, des accessoires hors série et une
vaste gamme de pieces et d'accessoires
fabriqués aux Etats-Unis et a I'étranger. La
foire ASIA-MEMA-APAA sera, elle, con-
sacrée aux pieces de rechange convention-
nelles, aux produits chimiques, aux outils,
au matériel dentretien et de réparation,
datelier d'usinage, de peinture, de car-
Tosserie et de réparation des dommages
consécutifs aux collisions, de méme
quaux pigces pour poids lourds.

Un succés qui ne se dément pus

Prés de 90 entreprises canadiennes ont
participé a ces manifestations et exprimé
leur satisfaction devant les résultats
obtenus, tant sur le plan des contacts d'af-
faires que des possibilités de vente.

Les exposants ont accés aux marchés
américains de méme qua des marchés
étrangers, car pres de 20 % des visiteurs
sont des acheteurs de lextérieur des
Etats-Unis.

Le stand d'information du Canada s’est
employé a mettre en valeur les entreprises
canadiennes, notamment les 25 entrepri-
ses qui ont participé, en distribuant des
brochures et en répondant a quelque
600 demandes de renseignements de
nature commerciale, tout en faisant la pro-
motion des investissements et en assurant
un appui général aux exposants canadiens.

LAssociation des industries de I'auto-
mobile du Canada (AIA CANADA),
représentante de Tindustrie canadienne
des pieces et des accessoires dautomobile,
avait aussi « pignon sur rue » aux deux
foires. En partenariat avec le gouverne-
ment du Canada, elle y a fait connaitre le
savoir-faire des fabricants canadiens en
général et de ses membres en particulier.

Les demandes de renseignements au
sujet des entreprises canadiennes ont
porté, entre autres, sur les sources d’ap-
provisionnement et les possibilités d'in-
vestissement. Elles provenaient dentre-
prises canadiennes et américaines, mais
un pourcentage €levé des demandes
venaient d’Amérique latine, d'Europe,
d’Asie et d’Australie.

Tendances, stratégies et débouchés

lindustrie des pieces d’'automobile cana-
dienne fait trés bonne figure. Entre 1991
(fin des annézs de récession) et 1997, elle
a doublé ses ventes, qui sont passées de
12,7 a 25 milliards de dollars — le gros de
la hausse étant attribuable au marché
américain.

En 1997, les ventes des fabricants
d'équipement spécial dautomobile sur le
marché américain ont atteint 6,85 mil-
liards de dollars, soit une hausse de 57,4 %

lde |’automobile

par rapport aux ventes de 4,35 milliards
réalisées en 1990, tandis que les ventes au
détail se sont établies 2 19,33 milliards.

Le nombre total de voitures et de
camionnettes enregistrées aux Etats-Unis
a augmenté de 12,1 %, passant de
179 299 202 en 1990 a 201 070 397 en
1997, soit une hausse moyenne de 1,7 %
par année, tandis que les ventes d'équipe-
ment spécial ont progressé de 8,2 % en
moyenne durant la méme période.

Cette croissance s'explique en partie
par l'esprit d'innovation et d’entreprena-
riat qui anime lindustrie. Le dévelop-
pement de composantes 2 la fine pointe
de la technologie, comme les puces
électroniques et les dispositifs de naviga-
tion, a accru la sécurité et l'efficacité des
véhicules et rendu la conduite plus
agréable. Lindustrie a donc progressé
plus rapidement que I'économie en
général et créé des milliers d’emplois,
tendance favorisée par la hausse des
revenus discrétionnaires.

En outre, la rapidité avec laquelle les
innovations sont lancées sur le marché
oblige les fabricants d’équipement d’ori-
gine a soutenir constamment le ryvthme
des progres, car il faut au moins deux a
trois ans pour concevoir et mettre au point
de nouveaux véhicules.

Une autre tendance qui se dessine est
celle des équipements complémentaires
offerts en groupes d'équipement facultatif
aux concessionnaires ou, sinon, directe-
ment aux consommarteurs.

1l est généralement reconnu que l'in-
dustrie de Péquipement sp&q&} compte
trois principaux créneaux, suivant lappli-
cation et I'usage généraux des produits
et des services. Ce sont les accessoires
esthétiques et de carrosserie;, les acces-
soires de>compétition et de carrosserie;
et les roues,pneusetsus ensiotis.“ s
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Nouveaux exportateurs vers I’Amérique du Sud :
“mission emballages et matiére plastique

BRESIL ET COLOMBIE — 8-12 mars 1999 —
Dans le cadre d'un nouveau programme
d’'un grand intérét lancé récemment par
le ministere des Affaires étrangeres et du
Commerce international (MAECI) et
Industrie Canada, les entreprises prétes a
exporter pourront se familiariser avec
deux marchés sud-américains.

Le programme Nouveaux exporta-
teurs vers 'Amérique du Sud (NEXAS)
propose aux participants des missions
commerciales d'un genre unique, qui
comprend une formation sur les marchés
ciblés, donnée au Canada, puis un séjour
de cinq jours sur place, comprenant un
programme de rencontres « personnalisé ».

La premiére mission du programme
NEXAS ciblera les secteurs des emballages
et de la fabrication de produits en matiére
plastique. Les participants auront F'occa-

Batimat 99

IstaNBUL, TURKIE — 4-7 mars 1999 —
Lexposition annuelle des matériaux et
des technologies de la construction,
Batimat Turkey 99, attire des exposants
(200 en 1998) et des visiteurs (16 000
en 1998) du monde entier ainsi que des
acheteurs de la Turquie et des pays
avoisinants.

Batimat 99 offre aux fabricants une
occasion idéale de promouvoir leurs pro-
duits et leurs services et de rencontrer des
clients éventuels. Etant donné l'expansion
rapide du marché turc des matériaux et du
matériel de construction et la capacité
‘Teconnue du.Canada dans ce secteur, les
entreprised canadiennes ne devraient pas
manquer _cette chance d'exploiter un
‘marché éﬁplein €ssor.

‘o Pourplus de renseignements, com-
-muniquer avec MmeGonul Akyildiz, CNR

World Trade Center, YesiliGy, Istanbul,

téléc. : (90-2)2) 663-0973/ 0975, cour-
riel : info@cnr.net

sion de visiter BRAZILPLAST 99, une
grande foire commerciale sud-américaine
qui a lieu chaque année au Brésil.

Dautres activités seront éventuelle-
ment organisées : réceptions permettant
aux participants d'établir des contacts au
sein des associations locales et avec les
meédias spécialisés, visites d’entreprises
et visites aupres d’acheteurs, d’agents et
de partenaires éventuels.

Par ailleurs, les fabricants de mobi
lier résidentiel sont invités a surveille
I'annonce d'une mission NEXAS q
aura lieu au Chili et en Argentine d
17 au 21 mai 1999.

Pour plus de renseignements, commu:
niquer avec le Centre du commerce inter
national de votre région ou avec Mm
Doreen Conrad, Direction de I'Amériqu
du Sud, MAEC], téléc. : (613) 943-8806

Foire du pétrole et du gaz au Moyen-Orienl

DoHA, QATAR — 14-17 mars 1999 — La troisieme foire internationale du pétrok
et du gaz naturel de Doha - DIOGE 99 (Doha International Oil and Gx
Exhibition), qui a lieu an Qatar International Exhibition Center, pourrait offrir au
entreprises canadiennes la possibilité d’étendre leurs activités au Moyen-Orient.

La foire, qui est organisée par Qatar Expo et bénéficie de I'appui de I'Etat du Qatx
par lentremise de la Qatar General Petroleum Corporation (QGPC), se déroulera p
rallelement a la troisieme Doha Conference on Natural Gas, organisée par la QGPC.

Le Qatar investira prés de 18 milliards de dollars d'ici I'an 2000 dans I'exploration
la mise en valeur et 'exploitation du pétrole et du gaz naturel. DIOGE 99 offrira au
entreprises canadiennes la possibilité de promouvoir leurs produits et leurs service
dans le marché potentiel du Golfe. Le ferme appui accordé par les gouvernement
hotes et les sociétés d’Etat assure le succes de Iexposition.

Pour plus de renseignements sur la foire ou sur les inscriptions, communiqué
avec M. Khalid Hilal, Suca International, Ottawa, tél. : (613) 237-0463, téléc.
(613) 237-6189, courriel : hilal@sprint.ca, site Web : http://www.qatarexpo.cor

LE MARCHE AMERICAIN DE L"AUTOMOBILE (suie de o poge 13

Le marché des camionnettes est le plus
important des sept principaux créneaux
de l'automobile. Lintensification de la
production des « pick-up », des four-
gonnettes et des véhicules utilitaires sport
a eu un effet d'entrainement sur les
marchés des accessoires et des produits de
performance pour ces véhicules.

Les camionnettes, en particulier les
« pick-up » et les véhicules utilitaires sport,
continuent de stimuler les ventes automo-
biles a des niveaux presque jamais vus,
provoquant un recul des ventes de voitures
particulieres. La vente des gros « pick-up »
et des tres gros utilitaires sport devrait

poursuivre sa croissance au cours des cif
a sept prochaines années, puis se stabiliset

Ces différentes tendances sont promet
teuses pour le marché des pieces et acces
soires d'automobile.

Pour plus de détails sur FAAIW 99 &
pour y participer, communiquer avec M*
Patty Kettles, AIA CANADA, tél. : (613
728-5821, poste 100, téléc. : (613) 728
6021; ou avec M. Bernard Brandenbur}
agent de promotion commerciale, cof
sulat général du Canada a Los Angeles, tél-
(213) 346-2753, téléc. : (213) 346-2761
ou avec M. Durban Morrow, MAECI, ¢
(613) 944-7486, téléc. : (613) 944-9119

Ministére des Affuires étrangéres et du Commerce international {MAEC!) ~
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SEOUL FOOD 99 : Mise a jour

StotL, COREE — 15-18 avril 1999 — Les précisions sui-
vantes ont été omises de I'article SEOUL FOOD 99, paru
dans le dernier numéro de CanadExport (du 15 janvier,
page 15) :
Exceptionnellement cette année, l'ambassade du
Canada a Séoul a convenu de louer et de pourvoir en per-
sonnel un kiosque au nom des exportateurs canadiens qui

souhaitent y exposer des documents publicitaires et saisir

toute occasion d’affaire qui pourrait se présenter.

Le nombre de places étant limité, les entreprises qui
souhaitent profiter de cette solution de rechange abordable
doivent communiquer immeédiatement avec M. Murray
Pearson, conseiller (Agroalimentaire) 4 l'ambassade du Canada
a Séoul, tel. : (011-82-2) 3455-6000, téléc. : (011-82-2)
755-0686, courriel : murray.pearson@seoul01.x400.gc.ca

| Nouveau répertoire des fournisseurs

i
!

L’Association canadienne des expor-
tateurs d’équipements et services
miniers (CAMESE) vient de publier le
CAMESE Compendium of Canadian
Mining Suppliers (répertoire des four-
nisseurs canadiens du secteur minier).

Ce troisieme ouvrage d'une série
annuelle contient 120 pages de ren-
seignements utiles sur des entreprises
dynamiques, 2 la fine pointe de la tech-
nologie et respectueuses de lenviron-
nement qui permettent aux mines
canadiennes de figurer parmi les plus
efficaces au monde.

Le répertoire présente le profil de
234 fournisseurs canadiens de matériel
minier, et contient un index qui, au
moyen de renvois, permet de trouver
facilement les sources d'un produit ou
d'un service particulier.

La CAMESE est une association pro-
fessionnelle du secteur minier, qui
compte plus de 230 membres et dont le
but est daider les fournisseurs 2
exporter leurs produits et leurs services

du secteur minier

a l'étranger, et d’offrir une assistance aux
acheteurs, aux distributeurs et a d'autres
intervenants dans la recherche de parte-
naires canadiens.

Pour commander un exemplaire

Markham (Ontario) L3R 9S9, tél. :
(905) 513-0046; téléc. : (905) 513-1834,
courriel : minesupply@camese.org
On peut consulter une grande
partie du répertoire sur l'lnternet

du Compendium, communiquer avec (www.camese.org).

la CAMESE, 101-345 Renfrew Dr.,

Appel d’inscription dans le
Bottin infernational 1999

a 6¢ édition du Bottin international sera publiée au début de 1999. Cet
L annuaire fournit les coordonnées, pays d'intervention, secteurs d’activité et
divers renseignements sur les firmes, organismes, établissements et consultants
du Québec qui ccuvrent a I'échelle internationale, ainsi que sur les partenaires
étrangers du Québec.

Distribué gratuitement a des milliers d’exemplaires dans les milieux interna-
tionaux du Québec, du Canada et de I'étranger, ce bottin peut aussi étre consulté
sur I'Internet. Des liens hypertextes peuvent étre établis avec les abonnés. Les
frais d’inscription sont de 55 $ + taxes.

Pour s’inscrire (le faire dans les meilleurs délais) ou pour obtenir de plus
amples renseignements, s’adresser a QUEBEC DANS LE MONDE,; t «: (418)
659-5540, téléc. : (418) 659-4143, courriel : info@quebecmonde.com, Internet :

http://www.quebecmonde.com

Le Centre des études d
aider les exportateurs
tant sur 25 secteurs al
forestiéres, le plastiqu
944-4500), ou sur I’Inll

|

1APPORTS
- SUR
LES RARCHES

~— 1% fevrier 1999

i

1AEC! produit unte gamme compléte d’études de marché sectorielles pour
a V'étranger. Quelque 400 rapports soat.actuellement disponibles, por-
imobile aux produits de consommation, en passont par les industries -
vorts sont disponibles auprés du service Faxlink ﬂe]'!nfnt\aktr‘e {613-
jeca e e e ,

80025

Foires et missions commerciales

Publications
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Vidéo Conférence et séance d’information et d’échange :

Débouchés en Chine et d Hong I(ong avx PME

A UECHELLE DU CANADA :@ Vancouver,
Calgary, Saskatoon, Winnipeg, Toronto,
Kitchener-Waterloo (a c¢.), Montréal,
Ottawa, Halifax — 3 mars 1999 — Le
ministere des Affaires étrangeres et du
Commerce internationl (MAECI), en
coopération avec les Centres du com-
merce international (CCI) et le Conseil
commercial Canada-Chine (CCCC),
organisera une vidéo-conférence et des
séances d’information et d’échange a
I'échelle du Canada afin d’aider les PME a
mieux comprendre les possibilités com-
merciales qui existent en Chine, et de
mieux faire connaitre a celles qui sont
prétes a se lancer dans lexportation la
vaste gamme de services de soutien com-
mercial offerte aux entreprises.
[Cévénement commencera par une
vidéo-conférence comportant une allo-
cution du ministre du Commerce inter-
national, M. Sergio Marchi. Participe-
ront également a la vidéo-conférence :
M. Howard Balloch, ambassadeur du
Canada a Beijing; M. Robert Collette,

Les émissions télé

CANADA ATLANTIQUE — février-mai —
LAgence de promotion économique du
Canada atlantique (APECA) travaillera
en collaboration avec Global television
Network, a la réalisation d’'une série de
20 émissions d'une demi-heure, dans le
cadre de la tres populaire série télévisée

The Leading Edge, portant chacune sur

ministre (Affaires commerciales) a
I'ambassade du Canada a Beijing;
M. Michael Fine, délégué commercial
principal au consulat général du
Canada a Hong Kong; et le sénateur
Jack Austin, président du CCCC.
Suivra une période de questions au
cours de laquelle les conférenciers
répondront aux questions des partici-
pants de I'ensemble du Canada.

Apreés la vidéo-conférence, une séance
d’information et d’échange aura lieu
dans chaque ville participante. Sous
l'égide des CCI, ces séances porteront
sur des sujets tels que le financement, les
services commerciaux, les entreprises
conjointes et la culture commerciale de la
Chine. On fera également appel a des spé-
cialistes de l'extérieur pour traiter des
défis que pose le marché chinois aux PME
canadiennes. Chaque spécialiste présen-
tera un bref exposé puis répondra aux
questions des participants, qui auront
également la possibilité d'échanger avec
les conférenciers et les autres participants.

The Leading Edge

un theéme particulier relatif 4 I'entre-
prenariat, y compris les exportations.
Lémission débutera dans les provinces
maritimes, sur le réseau Global, le
7 février, a 18 h 30, et sera diffusée par
NTV a Terre-Neuve a partir du 11 avril,

et par Prime TV dans le reste du pays.

o
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Les participants recevront égaleme
un exemplaire du nouveau Guide ;
survie des PME en Chine, dont
données ont été recueillies en consu

tation avec des spécialistes installése §+:

Chine,
MAECI/Chine.

commencent a exporter sur le march

chinois devraient y trouver réponse:
la plupart de leurs questions les pk |

cruciales.

Les PME qui ont déja exporté et g °
souhaitent percer sur le marché ching

ne devraient pas laisser passer cet

occasion de se renseigner sur ce fasc |

nant marché.
Les droits de participation a «
événement sont de 25 $ par personne.
Pour plus d’information, commur
quer avec la Direction de la Chine:
de la Mongolie (MAECD), tél. : (613
996-3607, téléc. : (613) 943-1068.

Rectificatif

Une de nos lectrices assidues nous 2
signalé que dans le Supplément « Le
point sur les Nations Unies » paru dans
notre numéro du 2 novembre 1998,
la derniére phrase du 2¢ paragraphe
du sous-titre UNICEEF, p. IX, devrai
« LUNICEF
engage des consultants en vertu
d’Accords de services spéciaux qui
peuvent durer jusqu'a 11 mois. »

se lire comme suit :

g

SERVICES DE

Web du MAECI & hﬁp //voww dfgit-maed.gc.ca

L'InfoCentre du MAECI offre aux exportateurs canadiens des conseils, des publications, y compris des rapports sur les marchés, insi que des services de référen
Les renseignements de nature commerciale peuvent étre obtenus en s'addressant @ I'InfoCentre par téléphone au 1 800 267-8376 (région d'Ottawa : 944-4000)
RHiSﬂu?cEﬂﬂﬂS ou par télécopieur ou (613) 996-9709; en oppelont FaxLink de I'Infolentre d portir d'un télécopieur au (613) 944-4500; ou, encore, en consultant Je sit

Retourner en cas de
non-livraison a
CanNaDExporr (BCS)
125, prom. Sussex
Ottawa (Ontario)
K1A 0G2

POSTES>MAIL

Bocsttt cansiromme dax poutes ; Loneds Prst Corpornired
Port pave Posiage Pad

RE BLK
2488574
OTTAWA

®

et qui figure au site W |
Ce guide exhaust |
analyse en détail les différentes facett |
du commerce en Chine. Les PME q |/

http
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- {Connections : Entre nous

Diffusion prochaine

de la premiére étude

| sur les activités

- d’exportation des

femmes d’affaires
canadiennes

a Coalition pour la recherche
commerciale (CRC) et le ministere
dés Affaires étrangeres et du Com-

mprce international (MAECI) vous
. . N « . N LY 2

‘nvitent 2 participer a2 une célébra-
~§0n internationale de la réussite

d?s femmes d’affaires canadiennes
sur les marchés nationaux et interna-
uonaux lors de la Journée interna-
nonale de la femme, le 8 mars 1999.
i Les femmes entrepreneures cana-
dtennes dirigent plus de 700 000 entre-
p}lses (au-dela de 30 % de toutes les
entreprises canadiennes) et fournissent
de I'emploi a 1,7 million de Canadiens.
‘ La CRC, conseil consultatif formé de
Teprésentants des secteurs public et
Privé, a éi¢ créée pour quantifier la par-
kumpauon des Canadiennes proprié-
taires dentreprises au commerce d'ex-
portatlon et pour déterminer les straté-
gles employées par les femmes pour
pénétrer les marchés d’exportation.
? Le 8 mars, le ministre du Com-
Merce international, M. Sergio Marchi,
dlffusera la toute premiere étude
portant sur les Canadiennes pro-
Prlﬁtalres d’entreprises et leurs
activitgs ¢’ exportation.

}0” Page 16 — les activités d'exportation

Miristzre des Aftaires étrangéres et du Commerce international (MAECI)

Consohder les partenanals

=2 Premier symposivm
des associations nationales
sur |’exportation

l es delegués de 73 associations canadiennes representant des milliers de membres de
tous les secteurs d'activite se sont réunis a Ottawa le 21 janvier dernier pour

participer au premier symposium des associations nationales sur E’cxportarion.

Dans son allocation d’ouverture, le mi- Le symposium sert de tribune aux
nistre du  Commerce international, associations qui peuvent partager leurs
M. Sergio Marchi, a indiqué aux partici- expériences et exposer des idées nova-
trices sur la facon de réussir sur les
marchés étrangers. 1l vise aussi a
favoriser et a renforcer les parte-
nariats conclus entre le MAECI
et les associations industrielles
canadiennes pour développer et
promouvoir la capacité d’exporta-
tion du Canada.

Les partenariats, dé du succes

des échanges commercigux

« Equipe Canada et les missions
de promotion du commerce inter-

Le ministre du Commerce intcrnational, M. Sergio : ) )
national ont démontré que les

Marchi, accueille les participants au symposium des
associations nationales sur Uexportation; (de Voir page 2 — Premier symposivm

gauche a droite) le ministre Marchi; M. Peter
S CE NUMERQ DAHS CE NUMERD

McLachlan, directeur adjoint de la Direction
de Uappui aux marchés, MAECI; M. Michel Makin,

president, Association canadienne de [Iim-  les institutions financiéres internationales ......... 3
primerie; M. John Lowood, directewr; Bureau des  Capreroug Erams-Unis 4.5
panneai de bous; et M. Ed Kennedy, president, g o arions /Conseils commerciaux ... 6
Association canadienne des entreprises de L. - o
Les trucs du métier N\ 7

géomatique. g
pants que ce symposium était un événe- L& Service des délégués commerdioux B ‘.....8 3

ment important qui s'inscrivait dans le L& nouveoux délégués wmmeruuuxnl’elmnger
(Asie-Pacifique Sud)

WIN Exports et les mdustnes (uhureﬂes -

cadre de l'engagement pris par le mi-
nistere des Affaires étrangeéres et du
Commerce international (MAECI) de
renforcer son partenariat avec le secteur
privé pour accroitre les exportations. Au culendner
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Premier symposium des associations nationales

Sll r "expo r‘ ﬂﬁon (Suite de fa page 1)

partenariats entre le secteur public et le secteur privé sont
utiles et avantageux », a souligné le Ministre.

« Vous et vos membres avez pris part a ces missions, vous
avez travaillé avec nous sur les questions touchant I'acces au
marché, vous avez été une source précieuse d'information

et vous nous avez

5

Equipe Canada inc pour soutenir les exportateurs, :
offrait des renseignements sur les occasions de collabor
Des stands d’'information et des démonstrations en dir i
étaient assurés, entre autres, par le Centre des étud <
de marché d’Equipe Canada, le Centre des occasia ipt

d’affaires international s}ec

appuyés lors de nos
négociations commer-
ciales, a-t-il ajouté. Vous
tenez vos membres au

. Monsieur, Madame,
courant de ces questions

Lettre av rédacteur

la base de données Wl 1]p
Exports, IFInet, le Serv pul
des délégués commer i
aux du Canada et . &)ﬁ
Société pour lexpansi d:el

et d’autres questions . s L . » des exportations. X
. . . Comme vos dossiers vous l'indiqueront, je suis un avide lecteur . L
commerciales, et je suis de CanadE devuis d b : ¢ Lors de la séance dec las
. ana ort depuis de nombreuses années, mais le temps es . e 3es s
heureux de vous voir tous *p P ’ P ture, il a été décide det &a

ici aujourd’hui. Votre pré- |
sence me confirme notre 1
H

maintenant venu de prendre ma retraite.
J'ai grandement apprécié laide et les conseils précieux que vous
avez prodigués au fil des ans a

l'industrie canadienne et, plus

dier d'autres facons du
les associations et Equj

!
Tess
rOJ‘

engagement de travailler
ensemble afin d’assurer
un avenir solide pour le
Canada. »

Le symposium compre-
nait une série d'ateliers
ou des associations de
différents secteurs ont
échangé des idées sur
les stratégies a appliquer
pour réussir sur les mar-
chés internationaux.

Les commentaires re-
cueillis aupres des asso-
ciations  participantes
indiquent que toutes
sont reparties pourvues

notamment, ceux que vous m'avez donnés dans le cadre de mes activités
de commercialisation de produits canadiens sur les marchés étrangers,
notamment ceux des Etats-Unis et du Sud-Est de U'Asie.

La lecture de votre publication est vite devenue indispensable
lorsque je planifiais un voyage d’affaires.

Les ambassades et les bureaux commerciaux de Singapour, de
Djakarta, d’Islamabad et de Sydney (Australie) sont devenus mes
principaux mentors, et les conseils qu’ils m'ont fournis se sont
avérés particulierement utiles.

Je vous feélicite encore une fois pour votre excellente publication,
qui est tres appréciée tant au pays qu'a I'étranger.

Merci a vous et a votre organisation pour un service hors pair!

Je vous prie dagréer, Monsieur; Madame, mes salutations distinguées.

J.E. Penman

de nouvelles idées pour appuyer les

efforts de promotion commerciale de

lqurs membres.
"De plus,

nouvell

dans pluswurs dofhaines.

" Une foire d’mformaum‘fﬁ;gamsee

dans le c;dr}du symposium présen-
it plu eurs mqyens""’qu’gtilise

les possibilités d'éta-
blissement de réseaux ont créé une
' Synergie entre les associa-
uons,de différents secteurs et ont
permxs “de préparer le terrain pour
une: collaboratlon _avee le Ministére
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Canada inc peuvent coll Plu
borer dans le cadre daq l‘a
vités visant a promoutt ]aﬂ
les exportations. ture

Tous les participan TUn
recevront un formulaij | E
d’évaluation afin d'aid
a planifier les activit
futures.

Pour de plus ampk
renseignements sur |
symposium, communiqu
par télécopieur avec 4 fing
Direction de l'appui @}
marchés, en composant aﬂ}c on
(613) 943-8820.
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Terminal céréalier ultra-moderne
Premier projet de la BERD financé par le Canada en Pologne

‘[ Tne nouvelle entreprise, Europort Poland, a obtenu un prét de 65 millions de dollars US de la Banque européenne pour la reconstruction
: et le développement (BERD) pour construire et exploiter un terminal céréalier ultra-modemne au port de Gdansk, en Pologne.

¢ « Ce nouveau terminal céréalier aidera 2
o intensifier la concurrence dans les
l s;ecteurs de Pagriculture et des transports.
\l 1] permettra aussi d’approvisionner la po-
i pulation polonaise en denrées agricoles
r  importantes plus rapidement et a moindre
. oot », de dire M. Alain Pilloux, directeur

it (ie Yequipe Pologne a la BERD.
« La BERD a joué un role majeur dans
c la structuration de ce projet complexe et
& dans les efforts faits pour attirer d'autres
e messources des banques commerciales. Le
uf ‘rojet s'inscrit dans le cadre d'un projet
ol plus vaste de développement des ports de
ad l:a mer Baltique qui recoivent de l'aide de
vt la BERD pour améliorer leur infrastruc-
fure des transports en vue de I'adhésion a

at. [Union européenne. »

all | Exploité par Europort, le terminal
id} céréalier servira a importer et a exporter

aud!

des denrées agricoles (céréales, blé, farine
et huile alimentaire) a destination et en
provenance de la Pologne et des pays
voisins. Seul terminal polonais de port en
eau profonde, le terminal rendra beau-
coup plus efficace litinéraire offert au flux
des échanges commerciaux des produits
alimentaires.

Le financement se compose d'un prét
de catégorie A du compte propre de la
BERD et d'un prét de catégorie B entiere-
ment garanti par la Banque Royale du
Canada Europe Ltée. Chaque prét séleve
a 32,5 millions de dollars US.

M. Colin Sturgeon, chef du service de
placement commercial  la Banque Royale
du Canada Europe Liée, ajoute : « La par-
ticipation de la Banque Royale a cette
opération montre son expertise a cet égard
et sajoute a laide quelle offre depuis

longtemps aux entreprises canadiennes
dans leurs opérations commerciales
partout dans le monde ».

Les actionnaires d'Europort et bailleurs
de fonds sont le Saskatchewan Wheat
Pool, la plus grande entreprise céréaliere
canadienne, la compagnie de construction
canadienne Strait Crossing Group Inc., et
les sociétés Dessaport International
Corp. et Joseph d’Andrea.

La BERD a ét¢ créée en 1991 pour aider
les pays d'Europe centrale et d’Europe de
I'Est et les pays de la Communauté des Etats
indépendants a passer d'une économie a
planification centrale a une économie de
marché. Elle appartient a 60 actionnaires :
58 pays, la Banque européenne d'investisse-
ment et la Communauté européenne.

Pour plus de renseignements, consulter
le site Web de la BERD : www.ebrd.com

.| Des préts de plus de 26 millions de SUS du Fonds de I"OPEP

! ( ing contrats de prét, selevant au total a 26,7 millions de dollars américains, ont été signés entre le Fonds de TOPEP pour le développement
‘ N international et cing pays africains en développement, soit le Benin, le Bukina Faso, le Mali, le Niger ct la Tanzanie. Les préts servivont a
Jinancer trois projets de construction de routes, un projet dc développement rural et un programme dimportation de produits dc base.

JI.es projets seront cofinancés par les gouvernements des pays

concernés et par certaines institutions internationales de
deweloppemem, y compris des organismes d’aide de 'OPEP tels
que la Banque arabe de développement économique en Afrique,
la Banque islamique de développement, le Fonds koweitien
pour le développement économique des pays arabes et le

JFonds saoudien pour le dévéloppement, de méme que dautres
“|organismes comme la Banque ouest-africaine de développement,

le Fonds africain de développement et la Communauté
économique des Etats de I'Afrique de 'Ouest.

Le Fonds de FOPEP est la seule source de financement dans le
cas du programme d’importation de produits de base au Niger.

Au 31 octobre 1998, la valeur des préts cumulatifs consentis
par le Fonds se situait a 3,91 milliards de dollars américains.
La somme totale des engagements atteignait 5,12 milliards au
profit de 104 pays.

[

IFInet : taillez-vous une part duv marché des IFI ™.

Sur le site Web du Ministere (http:/fwww.dfait-macci.gc.ca/ifinet), vous trouverez IFInet, qui a pour objet de vous mder

(IFI). Ce site vous permet d’avoir acces a des renseignements sur les projets financés par les IFI et sur ceux que réallsent
' des entreprises d'experts-conseils canadiens pour les IFI, a unc liste des projets de ’Agence’ caﬁadlenne de de\eloppemcnt

international (ACDI) et a des guides d’affaires pour les exportateurs. Aussi, woubliez pas de consulter Ia no&\e\lle yage
MYO)ets d’investissement internationaux ». 5 o A
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Cette rubrique de CanadExport a pour but d'aider les exportateurs canadiens a tirer tout le parti possible de Fimmense marché lucratif situé ¢
sud du Canada. La rubrique Carvefour Etats-Unis est produite en collaboration avec la Direction de Vexpansion des affaires aux Etats-Un
(UTO) du MAECI. Pour plus de renseignements, s'adresser a la direction UTO, teléc. : (613) 944-9119, courriel : commerce@extott13.x400.gc

De nouveaux exportateurs font des affaires en Alaske

‘ne mission commerciale récemment
U réalisée en Alaska dans le cadre du
programme Nouveaux exportateurs aux
Etats frontaliers (NEEF) et entreprise
sous la direction du consulat général du
Canada a Seattle, s’est rendue a Juneau et
a Anchorage ou elle a connu un succes
retentissant.

Il s'agissait essentiellement d’'une mis-
sion de familiarisation visant a sensibili-
ser les entreprises canadiennes au marché
de I'Alaska et aux débouchés quil leur
offre. Les résultats ont toutefois grande-
ment dépassé les attentes, comme en
témoigne la signature de plusieurs
ententes qui créeront des emplois et des

possibilités pour les habitants du Yukon.

Ainsi, South Yukon Forest Corp. et
une entreprise de construction de loge-
ments du Texas ont signé un protocole
d’entente relatif a un investissement
possible de 40 millions de $, sous forme
d’entreprise conjointe, dans un établisse-
ment de Watson Lake. Lentreprise con-
jointe fournirait des composantes finies
pour la construction d’habitations.

Par ailleurs, un contrat de 40 000 $ a été
conclu par Northern Windows, qui fabri-
quera 120 fenétres destinées a un village de
pécheurs du sud-est de FAlaska. De son coté,
NMI Mobility a signé plusieurs contrats
pour établir des concessions de services par

L’Agence fait toute la différence

oici un exemple de réussite publié
Vpar I'’Agence de promotion écono-
mique du Canada atlantique (APECA),
dans le cadre de la série Investing in Nova
Scotia’ Future.

A ses débuts, simple boutique exploi-
tée par une seule femme et offrant des
services de création d'écussons et de
broderie sur des uniformes d'équipes,
Fundy Textile & Design Ltd. occupe
aujourd’hui des locaux de 40 000 pieds
zcan"é~s dans deux édifices, compte plus de
120 é’mploy és et vend ses produits dans
tout le Canada ainsi que dans une demi-
douzame dFtats américains. La société
negocxe ctuellemenl pour entrer sur le

L Avec un hnancement adequal nous
emble du

marché américain, » déclare M™Me Friedel
Moser, propriétaire et présidente de cette
entreprise de Truro, en Nouvelle-Ecosse.
« Méme si nous avons recu tout 'appui
que permettaient les ratios de I'industrie

satellite a Juneau et a2 Anchorage; et elle:
entamé des négociations sur la prestation ¢
services clés en mains de communicatiors
sans fil pour une grande entreprise dex
ploitation pétroliere du versant Nord.

Loptimisme regne aussi devant l'intér
exprimé par la société de développemer
économique de Juneau et par loffice de
congres de Juneau pour I'écran tactile mi
au point par Hyperborean Productions
qui peut étre installé dans des bureau
d’information touristique, de méme qu
pour son CD-ROM interactif et ses outils d:
commercialisation touristique sur I'ntermet

Le ministre du Développement écone
mique du Yukon, M. Trevor Harding, !
déclaré : « Nous avions trois jalons pou
mesurer le succes de la mission : certains
participants voulaient apprendre des choses
et ils en ont appris; d'autres voulaient rer
contrer des gens et exploiter des débouché
immeédiats, ce qu'ils ont fait; dautres
encore souhaitaient conclure des ententes:
eux aussi ont atteint leur objectif. »

bancaire, nous nous sommes rendu
compte que nous avions besoin de
capitaux pour
desservir les marchés que nous
avions établis. Grace a TAPECA et a
l'aide dont nous avons bénéficié,
nous avons pu connaitre une crois-

supplémentaires

sance beaucoup plus rapide... »
Pour se renseigner sur FAPECA,
consulter UInternet (www.acoa.ca).
Pour se renseigner sur Fundy
Textile & Design Ltd., tél. (sans
frais) : 1 800 790- 7900 téléc.

9 Saviez-vous... ©

A quel point les Américains aiment le chocolat?

Les ventes au détail de chocolat aux
Etats-Unis se chiffrent a 13 milliards de
SUS par année.

Les Américains dépensent 1 milliard de
$US en friandises pour la Saint-Valentin, ce
qui porte cette féte au quatrieme rang
parmi les événements les plus lucratifs de
lannée pour Tachat de confiserie, aprés |
Halloween, Noél et Paques.

e

(902) 893-1692.
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T exposition « Visions of the North » fait fureur a Buftalo

'Ouest de 'Etat de New York a eu

droit a un avant-gout du grand
Nord a l'occasion de Dexposition
Visions of the North, qui rend hommage
ala culture et a Part inuit canadiens.

. Présentée au SUNY/Buffalo Center for
the Arts en novembre dernier, l'initiative
Visions of the North comprenait une
exposition-vente, d'une durée de 4 jours,
de 75 ceuvres; des démonstrations de
sculpture sur pierre par lartiste Alex
Alikashuak, de Rankin Inlet; une demi-
journée de discussions d’experts en table
ronde et un programme de visites dans

e consulat général du Canada a

Seattle a créé un lien en ligne inno-
vateur pour informer les entreprises de
la région du Nord-Ouest-Pacifique, qui
cherchent a établir des partenariats avec
leurs homologues canadiennes.

Le Centre dalliance stratégique (www.
alliance.canada-seattle.org) est le seul site
Internet gratuit de la région consacré aux
partenariats stratégiques. Il contient les
profils détaillés de sociétés de trois
secteurs : T'aérospatiale, la technologie de
l'information et la biotechnologie/sciences
de la vie. On y trouve aussi des liens

deux écoles prestigieuses de Buffalo, la
City Honors et I'Academy for Visual and
Performing Arts.

Cette initiative était parrainée par le
consulat général du Canada a Bulfalo
en collaboration avec la galerie Arnak,
le centre d’études juridiques canado-
ameéricaines et le comité d’études canado-
américaines de SUNY/Bulffalo.

Visions of the North, qui avait com-
mencé comme un projet commercial
visant a mieux faire connaitre et
apprécier lart inuit, est rapidement
devenu un programme d’envergure,

Le Centre d’alliance stratégique
de Seaitle en ligne

avec les meilleures bases de données
industrielles du Nord-Ouest-Pacifique et
du Canada, des renseignements de pre-
mi¢re importance sur des questions
d’ordre juridique et sur les transferts de
technologie, de méme que des exemples
dalliances importantes déja conclues.
Pour de plus amples renseignements,
consulter le site Web du consulat,
www.canada-seattle.org ou communi-
quer avec Mme Kathryn Burkell, agente
de développement commercial, tél. :
(206) 442-0336, poste 3354, courriel :
kathryn.burkell@seatl01.x400.gc.ca

LE CENTRE DE DOCUMENTATION DE
L’ AMBASSADE DES ETATS-UNIS

1 ~ e Centre de documentation de 'am-
L _bassade des FEtats-Unis a Ottawa
i(Www.usembassycamada.gov) offre des
services d'information et d’orientation
aux Canadiens sur presque tous les
aSpects de la politique américaine, sur
les relations étrangeres (particuliere-
ment les relations avec le Canada), la
polmque intérieure américaine, l'envi-
Tonnement, 'économie et le commerce.

Le Centre possede une collection de
documents gouvernementaux récents,
des rapports de groupes d'experts et des
ouvrages de référence. Il offre un acces en
ligne aux données gouvernementales et aux
textes législatifs américains les plus récents,
et publie divers bulletins d'information.

Pour tout renseignement, tél. : (613)
238-4470, poste 311, téléc. : (613)
563-7701, courriel : refott@usia.gov

comportant des volets touchant I'édu-
cation, I'information, les médias et les
relations publiques.

Liniative a permis au consulat
général de travailler étroitement avec
deux coopératives d’arts autochtones,
Canadian Arctic Producers (CAP) et
Northwest Company, qui ont été
ravies de la visibilité que le projet leur
a offerte et des ventes de plus de
19 300 SUS réalisées, une premiere
dans I'Ouest de I'Etat de New York.

Nouvelle édition
Répertoire des
associations en
environnement

'ambassade du Canada a

Washington vient de réviser
son répertoire intitulé Environmental
Trade and Related Associations in
the United States, paru pour la pre-
miere fois en 1996.

La nouvelle édition, qui comporte
36 nouvelles inscriptions, donne de
I'information sur 126 organisations
commerciales du secteur de Penvi-
Elle
indique comment contacter les
associations affiliées ou les sections
canadiennes de chaque organisa-
tion, et donne également les
adresses électroniques et les

ronnement aux FEtats-Unis.

adresses des sites Web. Le texte |

complet sera disponible sous peu’
sur le site Web de 1ambassade

7
(www. canadlanembassy ) R
Pour en recevoir un exe i
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Une association

“*UBI.Chamber,

LAssociation se penche sur des questions
d'intérét dans chacun de ces secteurs afin
d’aider les entreprises canadiennes a saisir
les occasions d'affaires en Ukraine.

CUBL Chamber est représentée a la

Commission économique intergouverne-
mentale (CEI) dans chacun des trois
secteurs ci-dessus. La CEI examine des
Questions d’'importance pour les entrepri-
S€s ayant des intéréts commerciaux en
‘Ukraine. CUBL Chamber encourage la for-
mation d’entreprises conjointes entre des
intéréts canadiens et ukrainiens et s'em-
ploie a fournir 4 ces derniers un forum o
developper des relations d'affaires.

Associations /Conseils commercigux

Secteurs prioritaires

M. Jim Orzechowski, de Smith Carter
Architects and Engineering Inc., de
Winnipeg, est responsable du secteur de |a
construction. Selon lui, « CUBL.Chamber
est en mesure de mettre en rapport, d'une
part, des clients, des promoteurs et des fab-
ricants et, d'autre part, des entreprises spg-
cialisées dans le transport des matériaux,
I’entreposage, la distribution et Ia vente au
détail, en vue de constituer en Ukraine un
réseau pour les entreprises canadiennes,
CUBLChamber peut aider les entreprises 2
déterminer Tinformation importante dont
elles ont besoin sur les normes de produits
‘et les codes du batiment ukrainiens, et
faciliter I'échange de renseignements, »

M.Ed Southern, président du consei] et

,PI’)'G”.,_‘Che ANadra Resources Ld., de

entreprise aupré - d
télécopier vper de

§

association issue de g

CanadExQort
au

_canado-ukrainiens

Jusion de la Canada-Ukraine Chamber

Calgary, est responsable du secteur de
Pénergie. Pour M. Southern, l'important
Cest de convaincre les gens que le secteur
ukrainien de lexploitation pétroliere et
gaziére a un vaste potentiel et qu’il s’agit
d'un bon secteur dans lequel investir, 11
affirme aussi que le potentiel de I'Ukraine
€n matié¢re de production €nergétique
n'a pas été apprecié a sa juste valeur,
loin s’en fau, et que ce pays offre des
possibilités tres intéressantes dans les
domaines de Texploitation du pétrole et
du gaz et d'autres sources d’énergie,
notamment le charbon,

M. Stan Malcolm, responsable du secteur
de lagriculture au sein de CUBI.Chamber,
travaille pour The Sussex Admiral Group
Ltd., a Burlington (Ontario). 1 affirme
que les entreprises canadiennes nourris-
Sent un intérét tout particulier pour l'in-
dustrie ukrainienne Ia plus importante,
soit Industrie agricole et agro-alimentaire :
« CUBL Chamber est présente a toutes les
€tapes de la filiere alimentaire - utilisation
rationnelle et €conomique des terres et dy
matériel agricole, production des ali-
ments, emballage, distribution, génétique,
culture et €levage. Dans cette importante
industrie, les portes sont grandes ouvertes
pour les entreprises canadiennes. »

Les trois responsables de secteur ont
participé activement aux €changes qui
ont eu lieu le mois dernjer entre les
Teprésentants commerciauy canadiens et
ukrainiens, 3 T'occasion de 1a visite offi-

. ‘tranger utilisent pour metire en valeur le savoir-faire de votre
'dﬁagh:éfé’fg{étrahgers, Pour obtenir un formulaire d’inscrip[ion,
.demande au 1 800 667-3802; ou téléphoner ay 1 800 551-4946
—(613)4 44-4946 2 partir de l4 region de I capitale nationale.,

service des intéréts

of Commerce et de Iq Canada-Ukraine Bysiy,
# Initiative (CUBI, Initiative pour les entreprises Canada-Ukraine), a pour mandat de sery

de faire des affaires en Ukraine dans les secteurs de lagriculture, de | énergie et de |

ir les entreprises canadiennes de’sim;_:_l

a construction.

. . . s Ci
cielle du premier minisre Chrétien :
Ukraine, visite qui  avait  daille
€xpressément pour but de promouvoir

0 m
commerce bilatéral.

ae

Objectifs généraux gu

CUBI.Chamber poursuit notamment } ai
objectifs que voic; :

¢ mettre au point des stratégies po
favoriser les échanges entre le Cana en
et 'Ukraine, et plus particuliereme
pour promouvoir les exportations:

* renforcer la CEI et accroitre son ef
cacité pour queelle puisse servir ;
mieux les intéréts des entrepris
canadiennes; pr

* travailler en collaboration avec & ba
Teprésentants des gouvernemer: 50
ukrainien et canadien a des questior 5
d'intéret commercial;

* établir en Ukraine des réseaux por el
les entreprises canadiennes.

Le bureau central de CUBI.Chamber: ]
déménage de Toronto a Calgary en 19% de
LAssociation s'emploie a mettre en placi
les services quelle se propose d’offrir a s¢
membres. Toutes les régions du Canad: de
de lAtantique au Pacifique, sont repré
sentées au conseil d’administration.

Pour plus de renseignements, commu
niquer avec CUBL Chamber, bureau 303 led
1550 8th Street S.w, Calgary (Albertd
T2R 1K1; tél: (403) 228-2832: t¢lec. :
(403) 228-1466; courrie] : cubi.chamberé Ted
cadvision.com ;

I'a

tr

Ministére des Affaires étrangeres et du Commerce infernational (MAEC) —
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o, Cette entreprise d'Ottawa — fondée en
er. 1866 et, depuis 1990, une division des
" Imprimeries Quebecor Inc. — a com-
mencé a explorer le marché péruvien il y
a environ trois ans et a décroché son pre-
mier contrat, d'une valeur de 1,5 million
de $, aupres de la Banque centrale locale
au début de I'année derniere.

« Ce contrat d'impression de 50 mil-

aij; liorils de billets de 10 soles nous a mis
e en appétit pour un contrat beaucoup
s plu‘s important avec la méme banque »,
X e!ﬁ de' dire le directeur régional de
i B A Banknote pour 'Amérique latine et
i les Caraibes, M. Ricardo Tortosa.
Cette fois-ci, le contrat prévoyait I'im-
- pression de 95 millions de billets de
o banque en dénominations de 10, 20 et
o 50 nuevos soles, pour une valeur totale
de 5 millions de $.
PO Caractéristiques techniques
- M Tortosa s'est rendu plusieurs fois 4
o Lima pour faire valoir les compétences
s dF Son entreprise, préparer une soumis-
e sion .en bonne et due forme, la faire
enregistrer et la soumettre a un examen
ad,’a détaille.
Pré « Cette enveloppe qui déterminait
" 1’aC.1n'lissil,)ilité, rappelle M. Tortosa, a été
0 Tuwle d'une deuxieéme, qui portait sur
" QS-({aractéﬁstiques techniques, et d'une
~ oisieme, qui avait trait aux détails
r@ ﬁpanciers, Les enveloppes sont ouvertes
1§s unes apres les autres devant tous les
soumissionnaires concurrents, ajoute—t—il,
N\ e alafin, on détermine quels sont ceux

qui satisfont aux trois criteres de sélection. »

Ceest diailleurs ainsi que M. Tortosa a
appris quil livrait concurrence a des
entreprises du Royaume-Uni, d’Allemagne,

dltalie, de France, d’Espagne et des
Etats-Unis.

CanadExport

Des billets de banque péruviens
sur la planche a Ottawa

Il s’est écoulé un an avant que
B A Banknote soit informée que le contrat
lui avait été atiribué selon les criteres
fondés sur les caractéristiques techniques
et le prix, qui était le plus bas.

M. Tortosa reconnait que le fait
d’avoir donné satisfaction a la Banque
centrale du Pérou lors du contrat précé-
dent a fait pencher la balance en faveur
de son entreprise : « Nous avions une
bonne idée des attentes du client et de la
facon dont nous procéderions pour satis-
faire aux exigences sur les plans de la
qualité, du prix et des délais de livraison. »

Choisir un agent efficace

Le succes que connait B A Banknote au
Pérou, ainsi que dans de nombreux
autres pays ou elle fait affaire, est
attribuable en grande partie a la présence
d'un agent dévoué et digne de confiance
qui connait bien les coutumes locales, la
langue et la clientele éventuelle.

« Nous avons un agent dans tous nos
principaux marchés, dit M. Tortosa, qui
nous inscrit aupres des autorités locales.
Notre agent péruvien nous a été recom-
mandé par un collegue qui avait déja tra-
vaillé pour la Commission canadienne
du lait. 11 faisait donc la promotion du
lait en poudre canadien avant de nous
représenter, ajoute-t-il amusé, de sorte
quil connait bien le marché péruvien. »

Dans certains pays, B A Banknote
communique régulierement avec les
délégués commerciaux canadiens en
poste. « Les ambassades canadiennes
nous ont orienté vers des entreprises
locales et des particuliers qui nous ont
aidé a faire des démarches aupres de
clients éventuels », de dire M. Tortosa.

« Méme au Pérou, o1 nous avons rem-
porté plusieurs contrats dans différents

USlL - =olention de contrats par appel doffres peut étre un long processus qui exige beaucoup de patience. Les conditions a remplir pour une
_anéme entreprise peuvent s'avérer tout aussi exigeantes la deuxieme fois que la premiere, comme l'a appris B A Banknote récemment.

domaines (dont, I'an dernier, un contrat
d’une valeur de 2,9 millions de $ que le
gouvernement nous a accordé pour l'im-
pression de 500 000 passeports), je fais
toujours une visite de courtoisie au
délégué commercial, M. Kenneth Ko,
lorsque je suis sur place, pour avoir un
apercu du marché. »

Bien connaitre son client

Les délégués commerciaux canadiens
peuvent assurément vous aider a bien
cerner le marché local mais, selon
M. Tortosa, c’est a vous qu'il incombe
d’apprendre a bien connaitre le client.

« Cest une condition essentielle,
ajoute-t-il, particulierement lorsqu’il
existe des différences culturelles et lin-
guistiques. C’est alors quil est indis-
pensable de faire appel a un agent local
qui connait toutes ces différences et qui
sait se retrouver dans le labyrinthe des
démarches administratives. »

Il est aussi souhaitable qu'un repré-
sentant de l'entreprise puisse bien
s’exprimer dans la langue du marché-
cible. M. Tortosa parle I’espagnol
couramment, ayant vécu huit ans en
Argentine, tandis que d’autres membres
de B A Banknote affectés aux marchés
asiatiques connaissent trés bien les
langues qui y sont parlées. _

« 1l faut surtout ne pas se décourage,rj
recommande-t-il. 11 faut exploiter ses

points forts et profiter deyses compé-.

tences. »

Pour plus de renseignements sur
B A Banknote, communiquer avec le

directeur régional, pour lAmérlque
latiniewvert,%lf: _Caraibes, M R1cal‘d0
Tortosa, t€l."F7(613) 728-5854, telec
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Nouvelles commerciales

CanadExport

~Le Service des delégués commerciaux du Canada

‘ foici le troisieme d'une série d'articles portant sur les services offerts a I'étranger. Ces renseignements ont récemment été pibi

/* par le Service des délégués commerciaux du Canada.

Information sur les entreprises locales :
savoir a qui I’on a affaire

Avant d’établir des relations commerciales dans votre
marché cible, n’aimeriez-vous pas étre mieux renseigné
sur certains de vos partenaires éventuels et de vos
points d’intérét?

On vous a peut-étre offert spontanément une occasion
daffaires ou la possibilité d’exporter. Vous désirez donc en
savoir plus long sur vos interlocuteurs. Dans un cas
comme dans l'autre, le Service des délégués commerciaux
(SDC) peut la aussi vous aider par I'entremise d’un de ses
services de base, Information sur les entreprises locales.

Pour assurer ce service, les délégués commerciaux de
nos bureaux a I'étranger déploieront tous les efforts
possibles pour vous offrir des renseignements généraux
pertinents et utiles sur toute entreprise locale qui vous
intéresse. Dans ce contexte, les mots clés sont « perti-
nent » et « utile ».

Les délégués ne se contenteront pas de vous fournir les
renseignements courants que quiconque peut se procurer
facilement. Ils sonderont leurs sources pour tenter de vous
trouver de l'information réellement profitable, le genre
d'information commerciale qui vous aidera a prendre des
décisions d’affaire éclairées.

Toutefois, certaines conditions s’imposent.

Tout d’abord, le Service des délégués commerciaux ne
révele pas de renseignements sur les autres entreprises
canadiennes qui ceuvrent sur le marché (tout comme il ne

—4’7
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divulguera pas d’information a votre sujet une fois ¢
vous aurez pénétré le marché). m
De plus, le SDC n’effectue pas de vérification de
solvabilité d'une entreprise locale. Si vous avez besoin det: ¢,
renseignements, les délégués commerciaux se feront toutef;
un plaisir de vous fournir le nom d’établissements ou d'ory g,
nismes dignes de confiance qui offrent ce genre de seri
et vous informeront du montant approximatif des fn 5
applicables, le cas échéant. (F
De meme, vous devrez assumer les cotts liés a la co: g
sultation de bases de données spécialisées. Les agentst  ge
SDC ne manqueront toutefois pas d’obtenir votre autoris ¢t
tion avant de consulter ces sources. %
Dans la plupart des cas, le service Information surlt fj
entreprises locales est un exercice de collaboration ¢ v
fait appel aux connaissances et a 'expérience de U'enser g
ble du personnel du bureau commercial. Toutefois, si pot i
une raison quelconque, les recherches effectuées ne pr
duisent pas, ou pratiquement pas, de données sur ut B
entreprise qui vous intéresse, le personnel vous ¢ [
informera immédiatement. D’ailleurs, méme ce renseignt v
ment pourrait vous étre tres utile au moment ol vor Y
prendrez votre décision. é
Dans le prochain numéro de CanadExport, notre artich g
portera sur les Renseignements pour les visites et I 1
Rencontre personnelle. I
, _ !
.. Vers de nouveaux - &
~horizons ;
Ve Apercu du potentiel du marché  Prochains numéros :
Ve Recherche de contacts clés * Renseignements pour les visits
Vs Information sur les entreprises ~ » Rencontre personnelle
locales * Dépannage
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ALEXANDER, Arun S.
Troisieme secreétaire (Affaires
commerciales) a Singapour.
Il sagit d’'une premiere
affectation a Pétranger pour
M. Alexander qui, 4 Ouawa, a notam-
ment ceuvré aux directions du Droit

commercial, et du Droit économique,
des Océans et de 'Environnement.

BALE, Richard

Conseiller (Affaires com-
merciales) a Islamabad
(Pakistan). M. Bale en est a
son troisieme poste a l'étran-

ger, ses deux premiers étant Stockholm
et Moscou. Plus pres de nous, il a tra-
vaillé récemment a la Direction du
financement a l'exportation et, aupara-

vant, il s'occupait de questions portant
sur la politique commerciale et sur la
liaison commerciale au pays.

BERGER, Bonny R.
Déléguée commerciale et
vice-consul a Ho Chi Minh-
Ville (Vietnam). M™e€ Berger
était agent de visas a Séoul

pour le compte de Citoyenneté et
Immigration Canada, avec des affectations
plus courtes a Paris, Tokyo et New Delhi.
Elle était adjointe ministérielle au ministre
ﬁie la Citoyenneté et de I'lmmigration et
adjointe spéciale au sous-ministre du
Lommerce avant detre affectée a Hanoi
1En 1997, puis mutée a Ho Chi Minh-Ville.

BERTRAM, Eric

Troisieme secrétaire (Affaires
commerciales) a Manille
‘(Philippines), chargé de l'aéro-
spatiale, des investissements et

de la défense. M. Bertram entreprend sa

Les nouveaux delégués comm

CanadExport

erciaux @ |’étranger

(Asie-Pacifique Sud)

premiere affectation a I'é¢tranger pour le
compte du Service des délégués commer-
ciaux. A Ottawa, il était agent de pupitre
pour Ilran. M. Bertram est un ancien
journaliste a la radio de Radio-Canada.

BOGDEN, Jacqueline
Premiere secrétaire (Affaires
commerciales) a Kuala
Lumpur (Malaisie).

Mme Bogden a ceuvré a la

Section des stratégies de communication
a titre de conseillere principale des com-
munications puis de directrice adjointe
intérimaire des communications, étant
responsable des missions d’Equipe
Canada, de VAPEC et de l'Asie. Elle était
chel du service des recherches et de
l'analyse en communications au Bureau

du Conseil privé avant son départ pour
Kuala Lumpur.

BOLLMAN, Ronald

Consul et delégué commer-
cial a Mumbai (Inde).

M. Bollman a travaillé au
ministere de l'Industrie et du
Commerce, puis ministere de 'Expansion
industrielle régionale avant de devenir
délégué commercial a l'étranger, notam-
ment a Chicago, Riyad et Dusseldorf. A
Ottawa, il a occupé le poste de directeur
adjoint a I'Expansion du commerce avec
I'Afrique et le Moyen-Orient.

Nt

DELORME, Pierre
Conseiller (Affaires com-
merciales) et agent de liai-
son aupres de la Banque
asiatique de développement a

Manille (Philippines). M. Delorme a
débuté sa carriére au ministere du
Revenu ot il a, entre autres, été agent

la liste des délégués commerciaux récemmeit affectés

pour lanti-dumping et pour les droits
compensatoires, et attache a lambassade
du Canada a Tokyo. Il travaillait a la
Direction du financement a I'exportation
avant de partir pour cette troisieme
affectation a l'étranger (ses deux autres
étant I'Egypte et le Japon).

GOLDHAWK, Gregory
Consul et délégué commer-
cial principal a Sydney
(Australie). 11 sagit d'un
troisieme mandat a l'extérieur

du pays pour M. Goldhawk qui, aupara-
vant, a été affecté a Philadelphie,
Washington et a Athenes. Plus pres de
nous, il a occupé des postes de directeur
adjoint a 'Expansion du commerce et du
tourisme aux Etats-Unis, et derniérement
a la Direction de la Corée et de I'Océanie.

JOHNSTON, William
Conseiller (Affaires com-
merciales) a New Delhi
(Inde). M. Johnston en est a
son cinquiéme poste a l'étranger,

son premier étant Séoul. Auparavant, ila
été affecté a Sao Paulo, Londres et
Adanta. 11 a travaillé au ministere des
Affaires étrangeres et du Commerce
international (MAECI) ainsi qu’au

ministere de I'Industrie, des Sc1ences4

et de 1a Technologie.

ROBSON, Wayne .
Premier secrétaire (Affaires -
commerciales et économi- /y
ques) a Canberra (Australie).:
Depuis son arrivée au MAECI R
M. Robson a travaille, notamment
aux Dlrec;,gn de 1
pointe, et lan;fi’
Voir | page 1 délégués commerciaux
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12 Canadiens (dont 9 parais-

taires ou chefs d’entrepri-

CanadExport

Industries culturelles : WIN Exports peut
maintenant répondre d vos hesoins!

~ abase de données WIN Exports vient

«d’etre modifiée de maniere a2 com-

prendre les industries culturelles en tant
que secteur distinct.

Comme le savent beaucoup d’exporta-
teurs, WIN Exports est la base de données
informatisée du ministere des Affaires
étrangeres et du Commerce international
(MAECI), consacrée aux exportateurs
canadiens et aux produits et aux services
qu'ils offrent. Putilisation de cette base de
données a été trés heureuse pour le
Ministére qui sefforce constamment de
répondre aux besoins de sa clientéle.

Grace aux changements apportés, vous
pouvez désormais figurer dans WIN
Exports dans la catégorie qui correspond
le mieux a votre domaine dactivité.

Voici les nouvelles rubriques du
secteur des industries culturelles - édition;

film et vidéo; radiotélévision; nouveaux
médias et multimédia; industrie de la
musique; arts d’interprétation; arts
visuels; artisanat (sculpture sur bois,
soufflage du verre, poterie, joaillerie,
etc.); photographie/publicité/art publici-
taire produit en grande série; patrimoine
et festivals.

Il est facile d'inscrire votre entreprise
dans WIN Exports si vous étes un expor-
tateur (ou une entreprise préte a
exporter qui compte se lancer sous peu
sur les marchés étrangers); il suffit de
télécopier une demande d'inscription,
sur papier a en-téte de votre entreprise, a
la Direction du développement des
exportations, MAECI, au numéro 1 800
667-3802 (944-1078 pour la région de
la capitale nationale). Les entreprises
inscrites dans WIN Exports recoivent

automatiquement CanadExport, le bul
letin commercial du MAECI.

Pour plus de renseignements sy
WIN Exports, composer le 1 800 551-494
ou, dans la région de la capitak
nationale, le 944-4946. Vous pouve:
aussi consulter le site Web de W
Exports : hltp://www.infoexport.gc.ca"
section2/winexp-f.asp

Les entreprises qui répondent aux cor
ditions d'inscription regoivent un ques
tionnaire détaillé et elles doivent fourni
un profil commercial de lentreprise.

Pour plus de renseignements sur
programme des arts et des industries cul
turelles, composer le (613) 992-1557
Vous pouvez aussi consulter le site Web
Arts et industries culturelles du MAECI:
http://www.dfait-maeci.gc.ca/arts
menu-f.htm :

WASHINGTON : L’AMBASSADE REND HOMMAGE AUX FEMMES D”AFFAIRES

Lambassadeur du Canada aux Ftats-Unis, M. Raymond
Chrétien, a présenté les premiers prix décernés aux femmes
d’affaires par P'ambassade du Canada lors d'un déjeuner
spécial en hommage aux femmes daffaires, qui a eu lieu dans

le cadre de la conférence
Leadership into the Next
Millennium, tenue en octo-
bre dernier devant la Cham-
bre de commerce des Etats-
Unis, a Washington (D.C.).
Le prix a été accordé a

sent sur la photo ci-dessus)
en reconnaissance de leur
contribution ,exceptionnelle
au - milie des femmes
d’affaifes du Canada. On a
aussi souligné le fait que
les Canadiennes proprié-

£

saire pour_exercer leurs activités a I'échelle internationale,
comme le“pronve un nombre croissant dentre elles.

De gauche a droite : Nicole Beaudoin, Présidente - Réseau des Femmes d'Affaires du
Québec, Inc.; Astrid Pregel - Ministre-conseillere (Affaires commerciales), ambassade
du Canada a Washington; Sarmite Bulte - Deputée de Parkdale-High Park; Charlie
Coffey, Vice-président directeur; Opérations bancaires, Banque Royale du Canada; Debi
DeBelser - Présidente, Northwest Pipe & Supply Co. Inc., Jocelyna Dubuc -
Fondatrice, Le Centre de Santé d’Eastman; Evelyn Jacks - Présidente, The Jacks
Institute; Lorna Marsden - Présidente et Vice-chancelier, Université York; Lisette (Lee)
McDonald - PDG, Southmedic Inc.; Jo-Anne Schurman - Propriétaire, The Loyalist
Country Inn; Nancy Smith - Présidente, The NextMedia Company Ltd.; Stan Krejci; -
Président, Canadian-American Business Council; Doug Waddell - Ministre (Affaires
syesf,ofnt le potgniiél_i'né§§\§4§ i oppn;iques) et sous-chef de mission, ambassade du Canada a Washington.

Le prix a été instauré dans le cadre de Ilnitiative de
femmes canadiennes en commerce international, programm
de 'ambassade encourageant plus de Canadiennes proprié
taires d'entreprises a étendre leurs activités au moyen &

l'exportation.

Lors de la conférenct.
'ambassade a égalemen
recu un prix décerné px
le prestigieux Réseat
des femmes d’affaires
de Washington, en re
connaissance des d-
verses initiatives quelk
a entreprises en vu
daider les femmes d'af
faires canadiennes @
développer des marchés
internationaux, et
sa participation au pre
mier Sommet commercid
des femmes d'affaires

Canada/Etats-Unis, qui se déroulera du 17 au 21 mai 199
a Toronto (www.businesswomensummit.com).

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce infernational {MAECH) —
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Les systemes

- ¢ premier colloque jamais organisé
Lsur les systemes de transport intelli-
gents (STI) canadiens a eu lieu a
Santiago, au Chili, les 30 novembre et
1er décembre 1998. Il était donné par
une équipe de 10 Canadiens, dirigée par
STI Canada et Transports Canada et
comptant des représentants de Delcan
International Corporation, d’Impath
Networks Inc. et de Sirit Corporation et
M.D. Harmelink & Associates.

Officiellement ouvert par l'am-
bassadeur du Canada, M. Lawrence
Lederman, le colloque a été suivi par des
hauts représentants du ministére des
Travaux publics, du ministere des
Transports, des municipalités et du
secteur privé du Chili.

Pendant deux jours, I'équipe cana-
dienne a présenté les technologies et
les services les plus récents ainsi que
les tendances futures relatives au
déploiement des STI, et favorisé les
échanges et la coopération dans le
domaine des technologies STI entre le
Chili et le Canada.

e

LES DELEGUES
COMMERCIAUX

(Suite de lo page 9)

RN ORI IN A sha it b

politique commerciale. 11 a aussi été
delégue commercial 2 Tokyo.

VON FINCKENSTEIN, Otch
Conseiller (Affaires commer-
ciales) a Kuala Lumpur
(Malaisie). M. Von Finckenstein '
Compte a son actif plusieurs affectations
dans le monde : Francfort, Hambourg,
Bogota, Singapour, Bonn et Varsovie.
Son dernier emploi a Ottawa était celui
de directeur, Direction géenérale de
I'Europe centrale et de IEst.

CanadExport

de transport intelligents canadiens
presentés au Chili

Léquipe a également dirigé un atelier
visant a faire connaitre les technologies
et les services STI canadiens appliqués
dans divers systemes de transport
partout dans le monde.

Au Chili, la prochaine étape de
développement du réseau routier a
péage privatisé consistera a inaugurer
plusieurs nouvelles autoroutes urbaines,
en particulier a Santiago, dans le cadre
du Programme national de concession.

STI Canada est un organisme créé
par les secteurs public et privé dans le
but de promouvoir les avantages des

Contrats

Newbridge Networks (Kanata, Ontario)
a obtenu en décembre dernier un con-
trat de cinq ans pour la prestation d’'une
solution clés en main a WIND, un nou-
veau consortium italien de télécommu-
nications formé du distributeur d'éner-
gie ENEL, de Deutsche Telekom et de
France Télécom. Bien que tous les
grands de Newbridge
Networks aient été en lice, I'entreprise a
réussi a décrocher ce contrat évalué a
100 millions de dollars.

Newbridge a également été choisie en
décembre dernier par deux sociétés
d'Amérique latine. La premiere, Impsat,
fournisseur de services a valeur ajoutée
présent en Argentine, au Brésil, au
Venezuela; en Equateur, en Colombie et
au Mexique, l'a chargée d’étendre son
réseau national de données en Colombie
et d’en accroitre la puissance, de méme
que celui de Teledatos, principal réseau
national de Colombie. La seconde, COTAS
(Cooperativa de Telecommunicaciones
de Santa Cruz Ltda), société de services
de télécommunications en pleine expan-
sion située a Santa Cruz, en Bolivie, lui

concurrents

plus récentes politiques et des
dernieres technologies dans le domaine
du transport. Faisant partie d’'un réseau
mondial d'organismes STI, il accueillera
la sixieme Conférence mondiale sur les
systemes de transport intelligents a
Toronto en novembre.

Pour plus de renseignements sur les
systemes de transport intelligents ou
sur STI Canada, communiquer avec
M. Joseph K. Lam, président, tél. : (416)
391-7521, téléc. : (416) 441-0226,
its_toronto99@delcan.com,
Internet : http://www.itscanada.ca

courriel

décrochés

a conlfié la tache de construire le premier
réseau multiservices 2 mode de transfert
asynchrone de PAmérique du Sud.

RADARSAT International (RSI) (Rich-
mond, C.-B.) a signé en décembre dernier
un contrat de licence avec la Millennium
International Resources Corporation Ltd.
pour la distribution de données dans
deux pays de 'Europe de I'Est, a savoir
la Roumanie et la Moldavie. Le bureau
roumain de Millennium, enregistré 2
Bucarest, fait la promotion des produits
de RADARSAT pour la prospection des
gisements dhydrocarbures, particuliere-
ment dans la région tres densément
boisée des Carpates.

RSI a également annoncé que la sta-

tion terrestre japonaise National Space
Development Agency of Japag (NASDA)

a été accréditée pour commander,

ordonnancer, recevoir et di(ffligéyrid'e's
produits issus des données  de
RADARSAT, et pour.produire, transcrire
et distribuer commercialement des
produiis"fdé niveal fondés sur. des

données obtenues grice §1&£§1émesure.
B, T R
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Occasions d’affaires

CanadExport

Débouchés en climatisation et en
ventilation aux Emirats arabes unis

Les entreprises canadiennes qui offrent des produits relatifs
a la climatisation, a la ventilation, & la réfrigération et a
I'entretien sont invitées a participer a un projet visant a pro-
mouvoir un programme de gestion de la qualité de l'air dans
les immeubles (QAI) aux Emirats arabes unis.

Avec l'aide du ministere des Affaires étrangeres et du
Commerce international (MAECI), Canadian Showhouse
Consortium de Vancouver a lancé le programme de gestion
QAL initiative pratiquement inédite dans la région.

Les débouchés pour les sociétés canadiennes ceuvrant dans
la gestion QAI pourraient atteindre 50 millions de $ au cours
des 10 prochaines années.

Les travaux prévus dans le cadre du projet, qui a fait Uobjet
de discussions avec des représentants émiratiens de haut rang,
devraient débuter sous peu.

On propose un projet pilote visant certains immeubles gou-
vernementaux et institutionnels, qui consistera a colliger des
données sur la qualité de l'air, a traiter ces données en temps

réel au moyen d’'une connexion Internet, puis a formuler d:
recommandations au gouvernement des Emirats arabes uni
pour améliorer la qualité de l'air dans les immeubles de ¢
pays, et peut-étre de la région.

Le projet sera doté d'un volet éducatif qui comprendral
tenue d'ateliers et de colloques organisés dans le pays sur!
formation en gestion QAL et I'élaboration de lignes directric:
en matiere de QAI, conformes aux normes canadiennes ¢
internationales.

Les entreprises qui souhaitent participer a ce proj
devraient transmettre au Consortium des renseignements st
leurs produits, leurs services et leur expérience a I'échel:
internationale.

Pour de plus amples renseignements, communiquer av
'équipe de gestion QAI, Canadian Showhouse Consortiur
#209 - 2628 Granville Street, Vancouver (C.-B.) V6H 3H

: (604) 731-9663, téléc. : (604) 263-1652, courriel
cpic@cosmospacific.bc.ca, Internet : www.direct.ca/cosmos’

Le Centre des occasions d’affaires internationales

e Centre des occasions daffaires internationales (COAD du ministere des Affaires étrangeres et du Commerce international et d'Industr:
L Canada a recu les appels d'offres résumés ci-dessous. Ces occasions daffaires s'adressent uniquement aux sociétés canadiennes. Pour pl
de renseignements, communiquer avec la personne responsable du COAI dont le nom figure a la fin de chaque énoncé, sans oublier d'ind
quer le numéro de dossier pour un service plus rapide. Les exportateurs canadiens qui ont besoin d'aide pour rédiger les documents exige
pour les appels d’offres internationaux peuvent recourir aux services de la Corporation commerciale canadienne et tirer profit de l'es
petrtise de son personnel en matiere de contrats internationaux. Cette société d’Ftat a ses bureaux au 50, rue O’Connor; bureau 1100, Ottaw

(Ontario) K1A 0S6, tél. : (613) 996-0034, téléc. : (613) 995-2121.

'sang. 2 mo lteu

CovoMpie — Par l'entremise de 'ambassade
du Canada, le secteur des soins de santé de
la Colombie invite les entreprises cana-
diennes a présenter des soumissions con-
cernant des fournitures et de I'équipement
meédicaux : matériel d’aide technique pour
les patients, stemne de prélevement des gaz
sangui usses de dépistage des agents

pathogenes équipement optique, équipe-

- ment médical de haute technologie, équipe-

ment ‘de laboratmre _clinique, équipement
de: blotechnologle,. équipement . ‘médico-
léga] canules de ‘_uacheotomxe cathéters,
outils . c}uru jcdux, vaccins, dérivés du
/mddulateurs lampes

chirurgicales, autoclaves, incubateurs pour
nourrissons, échographes, ambulances,
antibiotiques peu coiteux, anesthésie,
traitements contre le cancer, trousses
doutils chirurgicaux pour greffe, outils
pour arthroplastie de la hanche, nouvelles
techniques de programmation, occasions
dentreprise conjointe, lames de scalpel,
matériel d'analyse du sang, équipement et
réactifs de laboratoire de qualité, équipe-
ment endoscopique, équipement de soins
intensifs, équipement d’anesthésiologie,
équipement néonatal, appareils de réanima-
tion pour adultes, détecteurs pour usage
médical, compresseurs pour usage médical,

appareils de laboratoire de haute technolt
gie, équipement pour anesthésie, équift
ment chirurgical, nouvelles techniqu
optiques, équipement phz\rmaceutiqued
fabrication de gélules, équipement li¢:
I'endoscopie, moteurs micro-électriqué
valves, équipement diagnostique, nébut
seurs, matériel de réanimation, agrafﬁ
chirurgjcales et matériel lié¢ 2 Ia gamme ¢
produits. La date limite est le 16" mars 199
Communiquer avec M. Daniel Lemie¥
avant le 1€ mars 1999, téléc. : (613
996-2635, en indiquant le numeéro &
dossier 981229-02375 du COAL

Voir page 13 — Occasions d’affair®
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es dispositifs anti-pollution de
LStormceptor Canada Inc. (SCI)
s'en vont aux Jeux olympiques.

Par une heureuse coincidence, cest
un travail d’équipe (le principe méme
des Jeux olympiques) qui fait que les dis-
positifs anti-pollution de SCI seront uti-
lisés a Sydney en Fan 2000. En effet,
Stormceptor Canada posséde une nom-
breuse équipe de distributeurs autorisés
un peu partout dans le monde, notam-
ment en Australie et aux Etats-Unis.

'SCI fabrique le Stormceptor System,
séparateur utilisé pour enlever les sédi-
ments et les hydrocarbures des eaux de
ruissellement et accorde aussi des
licences pour la fabrication de ce sys-
teme. Elle fabrique et distribue aussi le
Proceptor System, qui sert a séparer les
hydrocarbures et les graisses des eaux
usées.

Le distributeur autorisé de Stormceptor
en Australie, CSR Construction Materials,
profitera du fait que le devis descriptif
des installations olympiques comprend
six séparateurs brevetés d’une valeur
de plus de 300 000 $. Le séparateur
Stormceptor est installé sous terre et
relié 2 un réseau de drainage.

"M. Scott Monteith, vice-président de
SCI, souligne Tlimportance du travail
d'équipe dans la réussite de Stormceptor.
Cest grace aux connaissances quelle

Occasions
d’affaires

! (Suite de la page 12)

BaNGLADESH — e gouvernement du
B‘j‘f’gladesh lance un appel d'offres aux entre-
Prises réputées ayant les capacités techniques
et ﬁ@déres adéquates et Texpérience pour
l'ﬁ?llser (construction, exploitation, cession
Ou construction, exploitation, propriété) un
systeme de transport en commun ferroviaire

CanadExport

Stormceptor obtient un contrat
pour les Jeux olympiques de Sydney

posséde et aux ingénieurs quelle
emploie que SCI a pu élaborer et
concevoir les produits Stormwater
Interceptor 2000. Seulement aux
Etats-Unis et au Canada, elle a vendu
plus de 2 000 de ces appareils.

Bien que Stormceptor dispose d'un
réseau de distribution étendu, lentre-
prise cherche activement de nouveaux
distributeurs pour accroitre son réseau a
I'échelle mondiale. Clest cette équipe de
sociétés qui a attiré des clients comme
Home Depot, 3M et General Motors.

M. Monteith croit que la publicité
est aussi un élément clé de la croissance
de SCI : « Stormceptor fait beaucoup
de publicité aupres des sociétés, en
particulier dans des publications spécia-
lisées et a 'occasion de foires commer-
ciales. » Pour atteindre son but, qui est
de pénétrer le plus grand nombre
possible de marchés, Stormceptor
prend trés au sérieux son role de batis-
seur d’équipe.

Ceest le consulat général du Canada a
Sydney qui a fait connaitre ce débouché
au Centre des occasions d'affaires inter-
nationales (COAI). Ce dernier a alors
cherché des sociétés qui pourraient
fournir I'équipement requis, et a com-
muniqué avec SCI. Puis Stormceptor a
communiqué avec CSR, son distributeur
australien, et a obtenu le contrat.

surélevé dans la ville de Dhaka. Le systeme
surélevé doit étre construit au-dessus du
réseau routier urbain existant, 1a ou le terrain
et les emprises sont déja accessibles au gou-
vernement. I'objectif principal de ce systeme
de transport en commun est daugmenter la
capacité de circulation actuelle de la ville. Les
lignes de ce systeme de transport en commur
ne doivent pas obstruer les routes au-dessus
desquelles elles seront construites ou réduire
leur capacité. Le couit des documents d'appel

C*I |

Centre des occasions International Business
d'affaires internationales Opportunities Centre

Le COAl en bref

epuis sa création en 1995, le
Centre des occasions d’affaires
internationales (COAl) a communiqué
avec plus de 15 000 entreprises cana-
diennes et a répondu a plus de
10 000 demandes d’acheteurs étrangers.

Grace au COAI, plus de 5 000 entre-
prises canadiennes ont €été mises en
rapport avec des acheteurs étrangers,
ce qui a donné lieu a 1 500 jumelages.

Les spécialistes du repérage du
COAI consultent diverses bases de
données et font appel a un vaste réseau
de contacts s'étendant a I'échelle du
pays pour trouver des entreprises cana-
diennes de toutes les tailles.

Le COAI est géré conjointement
par le ministere des Affaires étrangeres
et du Commerce international et
Industrie Canada, et il exerce ses
activités en association avec Agri-

culture et Agroalimentaire Canada.

Le COAI est le centre de repérage
d’Equipe Canada inc.

Pour plus de détails, consulter le
Web du COAI a
- hutp://www.dfait-maeci.gc.ca/iboc-coai

site I'adresse

doffres est de 4 000 takas ou 83 $US par
dossier. La date de cloture est le 15 avril 1999,
Communiquer avec M. Dimjel Lemieux
avant le 4 mars 1999, télécs
996-2635, en mentionnant le numeéro

de dossier 990104-00006 du COAL

N

Pour{‘d’qu}tr@wappélg offres’ et occasions
d'affaires, consulter: CanadExport’ En
Direct: a ﬂht;té:,/‘[fwlviy._dyaig‘rﬁaeci;gc;Cd/

7 15 février 1999

2. (613)

Le role d’intermédiaire du COAIl



Foires et missions commerciales
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Technologies de I’eqy :
le clou des foires commerciales turques

IsTaNBUL, TURQUIE — 18-21 mars 1999 —
La sixieme foire annuelle sur Jes tech-
nologies de I'eau et le matériel connexe,
Aqua Tech, offre aux fournisseurs de
technologies et de services de gestion de
l'eau une occasion unique de percer sur
le marché turc, qui est tres profitable.
Aqua Tech 99 porte sur le transport, la
distribution et le traitement de leau, le
controle et l'automatisation des instru-
ments, et les services de consultation dans
les domaines de I'eau potable, de leau
traitée, des eaux usées et de lirrigation.

WATERTECH EXPO

met I'accent sur

I’assainissement
de I'eau

MANILLE, PHILIPPINES — 22-25 avril 1999
— Le premier salon commercial spécia-
lisé et la premiére conférence sur la
qualité de I'eau potable et Ia technologie
de T'alimentation en eau (WATERTECH
EXPO MANILA 99) offrira aux partici-
pants une excellente occasion de faire
connaitre leurs produits a des clients
€ventuels (ménages, entreprises et
établissements).

Le salon et Ia conférence, qui ont
pour théme « Un approvisionnement
suffisant et sar en eau potable grace a
des technologies d’assainissement de
calibre international », SONt organisés
par. la Water Quality Association -

jPl\iilippin “Inc. et par IExposition
Commut(c:'mm Group, Inc.

~ “Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec Mme Yyonne Benavidez,

Exposition, Communications Group,

teléc. : (011-63-2) 5214671, ou avec
M. Jovito, Y. Deauna, ! Vater Quality
Association,Aél. 2 (011-63-2) - 453.

0421722, Telec. : (011-63-2) 929-4082.

La foire est organisée en collaboration
avec deux des plus importants inter-
venants dans le secteur de l'eau de Ia
Turquie, soit ISKI, ladministration
Tesponsable de la gestion de I'eau et des
caux usées d’Istanbul, et CEVRETED,
Sociélé turque spécialisée dans e
domaine de I'environnement.

Aqua Tech 99 se déroulera parallele-
ment a Ecotech Turkey 99, version turque

d’Ecotech Europe, qui est la foire co:
merciale sur les technologies de Tenvirony
ment la plus spécialisée d’Europe, avec py
de 300 exposants et de 20 000 visiteurs,

Pour de plus amples renseignement
communiquer avec M. David O’Bym:
FGS Fuarcilik AS, Celiktepe, Inonu ¢
11/3 80650, 4-Levent, Istanbul, Turqui
tel. : (011-90-212) 282 88 08, téléc
(011-90-212) 282 27.

PARTICIPATION PROMETTEUSE A AGRO 99

PARAMARIBO, SURINAME — 28 avril-2 mai
1999 — Les acheteurs, les vendeurs, les
fournisseurs, les fabricants, les orga-
nismes de services et les institutions
gouvernementales ceuvrant dans les
secteurs de lagriculture, de I'horticul-
ture, de I'élevage du bétail, de la péche
et de lexploitation forestiere participe-
ront a AGRO 99 pour y promouvoir et
vendre leurs produits et leurs services.
Organisée par la Chambre du com.
merce et de lindusirie du Suriname,
AGRO 99 offre aux entreprises cana-
diennes du secteur agroalimentaire

une excellente occasion d'établir d:
liens utiles avec des décideurs clé
dans une multitude de sous-secteur
agricoles de ce pays dynamique ¢
IAmérique du Sud.

Pour de plus amples renseigne
ments, communiquer avec M. R. Kalk
coordonnateur, AGRO 99, Chambre &
commerce et de lindustrie, Mr. Di
J-C. de Mirandastraat 10, C.p 14
Paramaribo, Suriname, tél. : (011-59-7
474-536/470-802/473—526/473—52?
473-048, téléc. - (011-59-7) 474.779
courriel : chamber@sr.net

IBEX 99 : Premier Salon dy

biatiment et de

HoNG Kong — 2-5 juin 1999 —
16¢ Exposition internationale du bati-
ment, IBEX 99 est le seul événement a
desservir exclusivement le secteur du
batiment et de la construction a Hong
Kong. ’événement s'adresse aux profes-
sions suivantes : architectes, construc-
teurs, consultants, entrepreneurs, pro-
moteurs immobiliers, concepteurs, dis-
tributeurs et agents, ingénieurs, arpen-
teurs et représentants du gouvernement.

Le gouvernement de Hong Kong
prévoit investir 50 milliards de dollars

la construction

dans le développement de linfrastruc
ture au cours des quatre prochain¢
années, sans compter les 7,5 milliards d
dollars prévus pour la conversion &
l'ancien aéroport Kai Tak.

Le consulat général du Canada a Hon
Kong, qui a réservé un espace a IBEX 9.
invite les entreprises canadiennes a expe
ser leurs produits au Pavillon du Canadz

Pour plus de renseignements, com
muniquer avec M™ Eunice Wong, agen!
commercial, consulat général du Canadz
Hong Kong, téléc. : (011-8-52) 2847-7441.
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MONTREAL — 29 avril 1999 — Le
Montréal Bonaventure HILTON accueille-
ral GOURMET INTERNATIONAL 99
(G199), le plus grand salon privé et
spécialisé strictement dédié a 'expor-
tation des produits agro-alimentaires
du Canada.

iLe salon d’'un jour offrira aux entre-
prises canadiennes une rare occasion de
présenter leurs produits a pres d’une
ce;maine d’acheteurs internationaux.

! La notoriété grandissante de Gourmet
International repose sur son but cen-
tral : conclure des ventes a I'exportation
rapidement! Les sondages réalisés aupres
des exposants et des acheteurs de Pan
passé révelent des ventes de plus de
20 millions de dollars.

Ure formule unique

La formule unique de GI99 se dis-
tingue de tous les autres événements de
Cette catégorie : un salon privé ou seuls
les directeurs des ventes a I'exportation
des exposants canadiens rencontrent,
a}Jtour d’'une démonstration de type
« étalage » de leurs produits, une cen-
taine d’acheteurs qualifiés étrangers.

2

| Salon

CanadExport

Gourmet International 99 :
un vrai régal pour exportateurs

Ces acheteurs seront recrutés par les
ambassades et consulats du Canada
ainsi que par les délégations commer-
ciales du Québec a l'étranger. On
cherche donc les acheteurs les plus
aptes a répondre aux besoins et aux
attentes des exposants. Ainsi, les
entreprises présentes et les produits
en montre ouvrent une voie d’affaires
unique pour chaque participant.

La provenance des acheteurs devrait
se répartir comme suit : 55 % des Ftats-
Unis, 25 % de I'Asie, 10 % de I'Europe et
du Moyen-Orient, 5 % de I'Amérique
Latine et des Caraibes

G199, un salon réservé exclusivement
a des exposants désireux de développer
leurs marchés d'exportation, se démar-
que des autres salons par son caractere
privé qui fournit une chance exception-
nelle d’établir des liens d'affaires avec
des importateurs et des distributeurs
internationaux qualifiés.

Des occasions a saisir
D’année en année, GI offre :
* un nombre croissant d’exposants et
d’acheteurs;

* une gamme de produits de plus en
plus variée;

* une clientele d'acheteurs triés sur le
volet et provenant de régions du
monde de plus en plus diversifiées;

* une multitude d’occasions d’affaires;

* un potentiel commercial tres
avantageux.

G199 est le salon canadien du secteur
agro-alimentaire le moins dispendieux
(700 $ par kiosque) et le plus efficace pour :

* augmenter vos ventes a I'étranger;

* établir de nouveaux contacts;

* développer de nouveaux marchés
d’exportation;

* faire connaitre mondialement votre
entreprise et vos produits;

* faire la connaissance de
distributeurs sur divers marchés;

* rencontrer des clients éventuels qui
ne demandent qua découvrir vos
produits;

* constater que vos produits suscitent
l'intérét de nouveaux marchés.

Gourmet International, dans le
cadre d’Equipe Canada inc, est une
réalisation conjointe d’Agriculture et

Voir page 16 — GI99

sports et loisirs a Tunis

location d’espace en leur

Tovis, TunisiE — 12-15 mai 1999 — Le 5¢ Salon International
des Articles et Equipements de Sport et Loisirs (RIADHA "99)
est le seul et unique salon en Tunisie spécialisé dans ce secteur.

. Les articles exposés comprennent les équipements de sports
iﬁdiﬂduels et collectifs, de sport nautique, pour salles de spoi,
$auna, des arts martiaux, de course (vélos, cyclomoteurs, motos,
ec.), et de conditionnement physique; des articles de péche, pour
la danse; des services pour le sport; des vétements de sport; et des
IF\'étemems de terrain (gazon naturel et artificiel, tartan, etc.).
Lambassade du Canada en Tunisie assistera les firmes cana-

diennes désireuses d'y participer :
nom, réception de leurs brochures, envoi d’invitations pour
contacts locaux, etc.

Selon le nombre de participants canadiens, il sera possible
de les regrouper sous un Pavillon du Canada.

Pour plus de renseignements, communiquer avec
M. Russell Merifield, conseiller (Affaires co ercialés);
ou M. Lassaad Bourguiba, agent commercial, Amb» \ﬁadu
Canada, Service commercial, C.P 31, 1002 Tunis—ﬁélVéaére,

Tunisie; tel. : (011-216-1) 796-577, téléc. : (011-216-1) 792:371.

RapPoRTS
SWR
LES MARCHES

Le Centre des études de marché d’Equipe Canada inc du MAECI produit une gamme compléte d’études de murihg sectorielles pour.
aider les exportateurs canadiens  repérer les débouchés @ I'étranger. Quelque 400 rapports sont.actuellement disponibles, por- -
tant sur 25 secteurs allant de |’agroclimentaire et ['automobile aux produits de consommation, en passant pn't‘!_es industries- -
forestiéres, le plastique, I’espace et le tourisme. Les rapports sont disponibles auprés du service fuxu{;‘k!e FlafoCe

944-4500), ou sur 'Internet, a http://www.infoexport.gc.ca Vo

e (613-

i
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Au calendrier

Un programme pour relever les défis |

CanadExport

du prochain millénaire

BANFF, ALBERTA — 15 et 16 avril 1999
— Découvrez ce que le programme
de développement international du
Canada a de nouveau a offrir et com-
ment vous pouvez tirer profit des occa-
sions offertes en participant a une
séance de deux jours intitulée Au
travail avec le monde : relever le défi
de la coopération internationale dans
le prochain millénaire.

Parrainée conjointement par I'Alliance
des manufacturiers et des exportateurs du
Canada (Alliance) et '’Agence canadienne

de développement international (ACDI),
la séance comprend des ateliers sur les
succeés obtenus dans le domaine du
développement international, les politiques
et les programmes de 'ACDI, la passation
de marchés, les entreprises conjointes
et les débouchés découlant de l'éta-
blissement de réseaux. Elle prévoit des
tables rondes et des rencontres indi-
viduelles avec des hauts fonctionnaires
de I'ACDI et des représentants d’insti-
tutions financieres internationales et
d’'autres organismes.

Les activités d’exportation wicsis.n

I étude, réalisée sous la direction de la
CRC, s'adresse aux entrepreneures qui
désirent commencer a exporter ou
accroitre leurs exportations, et décrit les
stratégies appliquées avec succes par
d'autres femmes sur les marchés interna-
tionaux. Elle fait état des défis que
les femmes propriétaires dentreprises
doivent relever lorsqu’elles pénetrent les
marchés étrangers et, plus important
encore, ce qui peut étre fait. Elle
présente aussi des données sur les
entreprises appartenant a des femmes
d’affaires canadiennes et fait au gou-
vernement et au secteur privé des
recommandations visant a assurer le
succes continu des entrepreneures.

Vous pouvez prendre part aux déjeu-

ners d'affaires, aux colloques ou aux

conférences organisés dans le cadre de
cette manifestation nationale autour de

Connections : Entre nous. Les activités
prévues a l'intention des femmes d'af-
faires au Canada, a Washington (D.C.) et
a Los Angeles, seront reliées pour la
présentation du vidéo, d'une durée de
30 minutes, et le lancement interactif
de l'étude a 12 h, HNE.

On a confirmé la tenue des activités
devant se dérouler a Vancouver, Calgary,
Thunder Bay, Toronto, Montréal,
Québec, Halifax, Los Angeles et
Washington, tandis que d’autres événe-
ments sont planifiés a I'échelle du pays.

Pour plus de renseignements sur
une activité qui doit avoir lieu dans
votre région, communiquer avec
Mme Roberta O. Cross, Services a
Iexportation - Petites et moyennes
entreprises (TSME), MAECI, téléc :
(613) 996-9265, courriel : roberta.cross@
extott16.x400.gc.ca

3CS,
| R

1

La possibilité de commandite et ¢
présenter des produits et des service
est aussi offerte.

Le cout de participation au programn:
complet, qui comprend la réception, |
diner de gala, le petit déjeuner et de:
déjeuners-causerie est de 325 $ pour k
membres de I'Alliance et de 375 $ pa
les autres participants. Les inscriptio:
faites avant le 1¢f mars 1999 pourra
profiter d’'un tarif spécial de 275
(membres) et de 325 $ (non-membres;

Pour de plus amples renseignement
ou pour s’inscrire, communiquer avw.
M. Bob Saari, vice-président, Divisiond
I'Alberta, Alliance, tél. : (403) 426-6621
téléc. : (403) 426-1509, courriel
bcesaari@the-alliance.com, ou avi
Mme [ aura Fenwick, Alliance, tél. : (416
798-8000, poste 249, téléc. : (416
798-8157, courriel :
the-alliance.com

G l 9 9 (Suite de la page 15)

Agro-alimentaire Canada, du minister
‘de l'Agriculture, des Pécheries et dt
FAlimentation du Québec, du ministére
des Affaires étrangeres et du Commerce
international du Canada, et du Club
Export Agro-Alimentaire du Québec.
Pour tout renseignement ou pouf
recevoir la documentation complete
sur cet événement, communiquer ave
le Secrétariat de Gourmet Internations
1999, tél. : (514) 8734147, poste 247,
téléc. : (514) 873-2364, courriel :
Gourmet.International@agr.gouv.qc.ca

laura_fenwické

—

70 L'lnfoCentre du MAEC! offre oux expartateurs canadiens des canseils, des publicatians, y compris des rapparts sur les marchés, ainsi que des services de référenc
SoviGs bt 5 les renseignements de nature cammerciole peuvent dtre abtenus en s'cddressant & I'InfaCentre par téléphane au 1 800 267-8376 (région d'Ottowa : 944-40Qﬂl
RENSEIGIZIZENTS au par télécapieur au (613) 996-9709; en oppelont Foxlink de I'lnfoCentre @ partir d'un 1elécapieur au (613) 944-4500; ou, encore, en consultont e sit

‘e b Web do MAEQ & hitp://www.dfit-maedi.ge.co

Retourner en cas de POSTEX>MAIL
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Ottawa (Ontario)

K1A 0G2 OTTAWA

!61’
ceh

99

dolla;
va]eu'




iy

i e e o ot SR oot

Val. 17, n° 4 — 1¢" mars 1999

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

3

MISSIOHS commerciales ‘

%Succes éclatants en Pologne et en Ukraine

3

R T

- F| ¢ ministre du Commerce international, M. Sergio Marchi, a assist¢ — dans le cadrp,dc Mklmc du»pmmm QW M. Jean Chrétien, i H
- £ cn Pologne et en Ukraine, du 25 au 28 janvier dernier — a la signature de 56| accords contmeraie daneynleun de 295 millions de ;i i
: doll ars intervenus entre des entreprises canadicnnes et des entreprises polonaises 7( ul*ranu(iv}nés A
? FES 25 1599 1
1 Prés de 150 entreprises canadiennes se concentrent dans les,secteurs de l'agroali- Y

ont pris part 4 ces missions de promo- _mentaire, de la construction, de I'énergie et N
 tion du commerce qui ont coincidé avec \, (igs ressources Haturelles, de la technologie % :
la ‘premiére visite officielle du Premier ~*delmfom:xvang‘gkn"’a"fﬁii ue dans des secteurs

'~ ministre dans ces deux pays.

A Varsovie, des entreprises canadiennes
ont signé 38 ententes commerciales d'une

i valeur estimée a 132 millions de dollars.

I_es signatures intervenues comprennent
10 contrats d'une valeur de 17 millions de
dollars, 10 protocoles d’entente d'une
va!eur de 47 millions de dollars, et 18 let-
tres d'intention d'une valeur de 68 mil-
lions de dollars.

Les ententes, conclues pour la plupart
par des petues et des moyennes entreprises,

Le ministre d Commerce international, M. Sergio
Marchi (a droite), sentretient avec le vice-président
de Ryk Oliver Corporation, M. Robert van Eyk (au

centre) et des partenaites polonais : MM. Roman
Dziekonshy, président et p.d.g de I'Office de déve-
loppement municipal de la Pologne, et Miroslaw
Kruszynshi (ext. gauche), Président de U'hotel de
ville d'Ostrow Wielkopolski, apres la cérémonie de
signature des contrats, a Varsovie, le 25 janvier:

Posez voire candidature

Les Prix d’excellence a
I’exportation canadienne de 1999

£§ pres une autre trés bonne année, le programme des Prix dexcellence a Uexportation
2 canadienne invite les entreprises a présenter leur candidature au concours de 1999.

Le Canada est I'un des principaux pays com-
mercants dans le monde. Les exportations,
qui représentent plus de 40 % du produit
intérieur brut, constituent le secteur de Ié-
conomle canadienne qui progresse le plus
mpldement Depuis 1993, la valeur des
e?«’-portatlons a augmenté de plus de 30 %.
1l convient donc d'honorer les princi-
PaUX €xportateurs du pays d'un Prix
dexcellence a lexportation canadienne.

XSOUS le theme Honunage a Pexcellence, le

ministere des Affaires étrangeres et du
Commerce international (MAECI) S'est asso-
cié avec la Banque Canadienne Impériale de
Commerce (CIBC), la Société pour l'expan-
sion des exportations (SEE) et Téléglobe
Services de communication Inc., les com-
manditaires officiels du programme des Prix
d’excellence a l'exportation canadienne.
Chaque année, le ministre du Commerce
international remet les Prix d'excellence aux

Voir page 2 — Prix d’excellence

moins traditionnels comme ['aide aux per-
sonnes handicapées et la gestion des crises.

« Les accords conclus aujourdhui
témoignent de l'augmentation constante des
échanges entre le Canada et la Pologne en
matiére de commerce et d'investissement, a
déclaré M. Marchi. Ils attestent aussi la tran-
sition réussie de la Pologne vers une
économie de marché ainsi que la position de
ce pays comme podle dattraction des
investissements en Europe centrale. »

(Plusieurs publications récentes du MAECI
traitent du marché polonais : voir page 15)
Les signatures de 18 accords commerci-
aux d'une valeur de 163 millions de dollars,
conclus a Kiev, en Ukraine, comprennent 5
contrats d'une valeur de 10 millions de
dollars, 6 protocoles d’entente d'une valeur

Voir page 3 — Missions commerciales
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Le défi de I’an 2000
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La semaine de préparation & I’an 2000 cible les
entreprises et les consommateurs canadiens

€ gouvernement du Canada a tenu
Lsa premiére Semaine nationale de
préparation & I'an 2000 du 8 au 12 février
dernier, afin de sensibiliser davantage les
Canadiens a I'importance de relever le
défi du nouveau millénaire. Dans toutes
les régions du pays, des activités a carac-
tere informatif et interactif se sont
déroulées avec la collaboration du secteur
privé, afin d’encourager les entreprises
et les consommateurs canadiens a se
préparer au passage a 'an 2000.

Le gouvernement a distribué 11 mil-
lions d’exemplaires de sa publication
Vérification a domicile du bogue du millé-
naire dans les foyers canadiens d’un bout
a lautre du pays. Cette publication
répond a de nombreuses questions que
peuvent se poser les ménages canadiens
sur la facon dont le bogue de I'an 2000
pourrait se manifester dans leur foyer.

Dans les provinces de Atlantique,
The Insider, a consacré son entiére édi-
tion du mois de février au probleme de
I'an 2000. Publié¢ par Southam News dans
I'le-du-Prince-Edouard, ce mensuel est
distribué a quelque 4 000 a 6 000 petites
et moyennes entreprises.

Au Queébec, des quotidiens des diverses
régions ont donné des renseignements
sur les programmes fédéraux Ftudiants
bien branchés et I’an 2000, premiere
étape, en vigueur dans la province.

Le 9 février, lors d’'un colloque sur la
petite entreprise 2 Ottawa, M. Robert Parker,
de I'nstitut Canadien des Comptables Agréés
(ICCA), a fait un exposé fouillé sur le
probleme du passage a I'an 2000 pour les
petites entreprises. D'autres colloques
s'adressant a la petite entreprise ont aussi
eu lieu dans la plupart des provinces.
Consulter le site Web http:/www.icca.ca

La Société daide au développeme
des collectivités de I'Alberta a diffuss.
ses petites entreprises clientes de |
province de linformation relative ;
probléme informatique souleve par |
passage a I'an 2000.

Un forum et débat de spécialistes s
lan 2000 a été parrainé par Divers
fication de 'économie de 'Ouest Canat
(DEOC) a I'Université Simon Fraser ¢
Vancouver. Le conférencier et panélis
représentant DEOC était M. Micha
Fletcher, un spécialiste canadien de |
question de I'an 2000. Consulter le si
Web http://www.wd.gc.ca

Pour de plus amples renseign
ments sur le bogue de I'an 2000, cor
sulter le site Web du secrétariat &
Groupe de travail de I'an 2000
http://strategis.ic.gc.ca/s0s2000, o
téléphoner au 1 800 270-8220.

Prix d’excellence @ I’exportation canadienne de 1999 (ute de o

entreprises d'élite sélectionnées par un
groupe constitué de gens d'affaires bien en
vue de tous les coins du Canada. Les criteres
sont les suivants : croissance des ventes 2
lexportation, lancement de nouveaux pro-
duits et/ou de nouveaux services a létranger
ou pénétration de nouveaux marchés,

Dans le cadre du programme des Prix
d'excellence, les commanditaires reconnais-
sent les réalisations de trois lauréats en leur
décernant les mentions suivantes -

* Succes en Création d’emplois (CIBC),
* Succes pour petit exportateur (SEE),
® Succes pour Innovation et progres
' te;jym‘dgiques (Teléglobe).

De[')’i‘lisrl’instauraljon du programme il y
16 ans, plus de 3475 candidats ont concou-
T et 200 entreprises ont éé slectionnées
pour recevoir un Pr'ix);i‘exgellencg. —

On trouve parmi les lauréafes des entre-
pries de touy o il o do toe I
secteurs de Téconomie. Ces entreprises peu-

vent utiliser le logo du Prix dans leur pu-
blicité et leur matériel de promotion pen-
dant trois ans. Elles sont mentionnées
dans les médias et un grand nombre dentre
elles a participé a des activités de promo-
tion du commerce et de sensibilisation a
l'exportation organisées par le gouverne-
ment fédéral ainsi qu'a des comités con-
sultatifs sur le commerce.

CanadExport

Le logo du Prix d'excellence rappel:
aux Canadiens l'importance des expor
tions et atteste que l'entreprise contrib
de facon importante a la création dem
plois et a la prospérité au Canada.

Pour renseignements, consulter [*
dresse Internet http:/www.infoexpor
ge.ca/awards ou ladresse d’Equip
Canada http://www.exportsource.gc.cz
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Missions commerciales en Pologne et en Ukraine wiespn

estimée 2 21 millions, ainsi que 7 lettres

Jintention totalisant 132 millions.

Centres canadiens de formation a Kiev
Le ministre Marchi a inauguré, le 27 jan-
| viér, le premier d’'une nouvelle généra-
tion de Centres canadiens de 'éducation
a Pambassade du Canada a Kiev.
‘Contrairement aux Centres établis en Asie
et ;zn Amérique latine, qui sont congus pour
inciter les étudiants étrangers a venir étudier
au;Canada, le Centre de formation a Kiev met-
trd en valeur en Ukraine, au moyen d'un sys-

gies d'apprentissage canadiennes, la formation
et les services quoffre notre pays dans le
domaine de l'enseignement.

« Le Centre de formation a Kiev constituera
un nouveau moyen de commercialisation
pour lindustrie canadienne d'apprentissage 4
distance, qui permettra aux Ukrainiens d'ac-
céder immédiatermnent a une vaste gamme de
services canadiens de pointe en matiére d'édu-
cation et de formation », a déclaré M. Marchi,

Le Centre de formation disposera du
Réseau scolaire canadien mondialement
reconnu, et raccordé a l'Internet grace a
Téléglobe Canada. Almerco International

Inc., de Gatineau (Québec), fournira des
applications serveur d’avant-garde.

M. Gerry Brown, président de
I'Association des colleges communautaires
du Canada, se réjouit de I'inauguration du
Centre de formation a Kiev. « Les colleges
communautaires du Canada étaient a la
recherche d'un moyen de commercialisa-
tion qui permettrait 4 nos capacités de for-
mation, et particulierement a nos installa-
tions en ligne, d'offrir davantage sur le ter-
rain. Avec la création du Centre cana-
dien de formation a Kiev, nous croyons
Pavoir trouvé », affirme M. Brown.

teme dInternet-Intranet adapté, les technolo-

- «
! ii ’ n grand nombre d’entreprises canadiennes de toutes les régions et de divers secteurs industriels ont signé des ententes commerciales au
cours de la mission canadienne de promotion du commerce en Pologne et en Ukraine. En voici quelques exemples :

i
Petoche
Royal Europa, la branche européenne de Royal Technologies Group
dq I'Ontario, a investi 34 millions de dollars américains dans la con-
struction d'une installation ot I'on fabriquera des produits destinés
aux vastes marchés européens et est-européens de lindustrie du
batiment. On prévoit que 30 autres millions de dollars américains
seront investis dans les étapes suivantes du projet.

La société McCain, du Nouveau-Brunswick, est en train de
construire une usine a Strzelin, qui débutera sa production
plus tard cette année. Les 54 millions de dollars américains
dont il est question en font I'un des plus importants investisse-
ments canadiens en Pologne.

‘Le Straight Crossing Group, le Syndicat du blé de la
Saskatchewan et Dessaport International sont les partenaires
canadiens du consortium canado-américain responsable de l'ins-
tallation de manutention de grains et de l'élévateur du port de
Gdansk, dont la premiere phase est évaluée a 77 millions de dol-
lars américains. (Voir le numéro précédent de CanadExport.)

" Gemite Products Inc., de Mississauga (Ontario), et Prefabet
Kozienice S.A. ont convenu de former une nouvelle entreprise con-
jointe, qui sera autorisée par licence a fabriquer et 2 commercialiser
en Pologne un systeme de construction breveté, Omni-Globe. Le
Projet est évalué a 20 millions de dollars sur une période de cinq
ans; le contenu canadien est de 4 millions de dollars.

ESI Ecosystems International Ltd., de Montréal (Québec),
e} Pumped Storage Power Plants, de Varsovie, ont signé un
contrat pour la construction sur I'Oder de trois centrales
h}’droélectriques utilisant une technologie canadienne faisant
ade a des turbines de tres basse chute. Le projet est échelon-
NE sur trois ans, la valeur du contenu canadien étant estimée a
6 millions de dollars pour la phase 1.

gfzur ?a liste complete des entreprises canadiennes participantes et
: ¢ba hitp:/finfoexport.gc.calsection4/missions/poland/menu-f.asp

UKRAINE

4 Square Productions Ltd., de Regina (Saskatchewan), a signé
un contrat avec Novvy Kanal, de Kiev. Aux termes de I'entente,
I'Ukraine coproduira deux documentaires de télévision, The
Catacomb Church of Markova, traitant de la tragédie et du tri-
omphe de I'Eglise catholique ukrainienne au Canada, en Ukraine
et dans le monde, et The Fatal Embrace: Ukrainians and Jews,
explorant T'histoire de ces deux peuples. La valeur du projet est
de 500 000 $, dont 300 000 en contenu canadien.

Aurora Pacific Consulting and Development Corporation, de
Vancouver (C.B.), et Specialized Quarry, d'Ivaniv, ont signé un contrat
afin de former une entreprise conjointe qui se propose d'établir la plus
grande usine de fabrication de grenat abrasif en Europe. Le grenat, qui
est destiné au marché de FUkraine et qui sera exporté ailleurs en
Europe, sera utilisé pour le papier de verre, le sablage, la découpe a jet
d'eau a haute pression, et le traitement de Teau. La valeur du projet est
de 6 millions de dollars, dont 3,2 millions en contenu canadien.

Northland Power Inc., de Toronto (Ontario), et ses partenaires
ukrainiens, le State Property Fund, de méme que la coopérative de
travailleurs de Darnitsia, ont convenu de conclure avec la Banque
européenne de reconstruction et de développement une offre de
souscription financiere pour un projet de remise en état de la cen-
trale électrique de Darnitsia, d'un cott de 240 millions de dollars.

Northern Telecom, de Mississauga (Ontario), a un grand projet en
Ukraine pour développer le réseau multimédia global ‘dg la Banque
nationale dUkraine (BNU). Le réseau relie tous les services fégionaux
de la BNU et répond a toutes les exigences en matiére de commumca—

tions téléphoniques et numériques entre tous les sites de la BNU. Le

réseau actuel de la BNU est la premiére étape vers la mise en p]aoedun
réseau de télécommunication multimédia perfectionné ‘pour les
milieux bancaires et financiers de PUkraine.. iy 0 -

des ententes signées en Polognte’étftn"Uki'aine, tk;vxls*ultérile_siie
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CARREFOUR ETATS-UNis

C ette rubrique de CanadExport a pour but daider les exportateurs canadiens a tirer tout le parti possible de immense marché lucratif situéz
sud du Canada. La rubrique Carrefour Etats-Unis est produite en collaboration avec la Direction de lexpansion des affaires awx Etats-Ur.
(UTO) du MAECI. Pour plus de renseignements, s'adresser a la direction UTO, téléc. : (613) 944-9119, courriel : commerce@dfait-maeci.gca

MisSION JEUNES ENTREPRENEURS :
LES TECHNOLOGIES CANADIENNES DE POINTE

SAN FrRANCISCO — 6-8 avril 1999 — Le
ministre du Commerce international,
M. Sergio Marchi, dirigera une mission
de jeunes entrepreneurs axée sur la

Bienvenue a CanApple!

L e programme de développement des
entreprises CanApple, administré par
le consulat général du Canada a New
York, aide les entreprises canadiennes et
américaines a profiter de possibilités
commerciales des deux cotés de la fron-
tiere. Le site Internet de CanApple
(www.canapple.com), concu au départ
pour favoriser les liens d'affaires entre les
entreprises de Silicon Alley (New York) et les

Lle saviez-vous?

Collectivement, le revenu personnel
annuel du quart de la population des
Etats-Unis qui aura plus de 50 ans au
début du nouveau millénaire se chiffre
aux environs de 1 billion de dollars
américains. Cette portion de la popu-
lation a en outre la mainmise sur la
moiti¢ du revenu disponible du pays,
surﬁ‘lﬁS % de son actif financier (évalué
a plu"’s_de illions de dollars améri-
cains) et sur 80 % de ses épargnes et
de ses comptes de prets.

ource: — EEconoq}iF Digest, AGA
,Clgt{tvo’mxszrékers Led. N e

technologie de pointe, qui comptera
dans ses rangs quelques-uns des jeunes
entrepreneurs les plus brillants dans les
domaines du matériel et du logiciel

Internet, de I'animation et des technole
gies de l'environnement. Au cours del
mission, les participants prendront par;
un colloque sur le capital-risque et a u
programme d'information sur lanim:
tion. Ils auront en outre l'occasion d'ex
plorer des partenariats éventuels av
leurs homologues californiens.

Pour plus de renseignements sur
mission, composer le (613) 995-21%
ou consulter le site Web a Padres:
http://www.infoexport.gc.ca

nouvelles entreprises
canadiennes du secteur des médias, sélargit
pour offrir de linformation sur dautres
secteurs clés tels lenvironnement, I'habille-
ment, I'agro-alimentaire, la bio-informatique
et les marchés publics américains.

Foires et missions commerciales

- % Le Salon de I'épicerie de détail de Chicage:
un événement a ne pas manquer!

- % NEEF visant la biere, le vin et les spititueus

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec M. Matt Toner, vice-
consul, consulat général du Canada a
New York; tél. : (212) 596-1670, courriel :

matt@canapple.com Voir les articles a la page 13

SHERIDAN ANIME MANHATTAN

a technologie de pointe canadienne en matiere d'animation par ordinateur i

déferlé sur New York le 25 janvier dernier a 'occasion d’'une manifestation org
nisée par le Sheridan College. Surnommeée le « Harvard de I'animation », cette journé
a réuni la creme des industries de I'animation en Amérique du Nord. Présenté €
collaboration avec le consulat général du Canada a2 New York, la New York Cit
Economic Development Corporation et la maison du gouvernement du Québec, I
Forum d’animation CanApple présentait le travail de plus de 25 développeurs amért
cains et canadiens de films d’animation par ordinateur et d’animation classique
d’effets spéciaux et de conception graphique pour le cinéma, la télévision et les nov
veaux médias. La manifestation s’intégrait dans la série « Upper North Side - Canadl
in NY », et mettait en lumiére avec éloquence Pavance marquée du Canada dans !
domaine des technologies de 'animation, de méme que le talent exceptionnellemen!
innovateur qui foisonne dans des écoles tel le Sheridan College, a Toronto. 11 s'agit d!
septieme forum CanApple du genre, et du premier sur Panimation.

Ministére des Affaires étrangéres et du Cammerce infernational (MAEC) ~
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Le ministre Marchi entame des consultations publiques
sur les négociations de la ZLEA et de I"OMC

Le 8 fevrier 1999, le ministre du Commerce international, M. Sergio Marchi, a annoncé que le gouvernement du Canada cherchait

a connaitre l'opinion des Canadiens sur les négociations visant U'établissement de la Zone de libre-échange des Amériques (ZLEA)
et sur les négociations prévues dans le cadre de 'Organisation mondiale du commerce (OMC).

«f Nous signons des accords commer-
céaux pour améliorer Pexistence de nos
concitoyens. Pour nous préparer a ces
négociations, il est extrémement
it?nportant de consulter tous les Cana-
diens, a déclaré le ministre Marchi. 1
sagit d'une étape de plus dans les
efforts continus du Canada pour rendre
les cadres commerciaux, tels que
POMC, 'ALENA (Accord de libre-
échange nord-américain) et la ZLEA,
plus ouverts et plus transparents.»

: En novembre 1999, le ministre
Marchi accueillera ses homologues de
Thémisphere a la prochaine réunion des
lilinistres du Commerce de la ZLEA qui
s;e tiendra a Toronto. Plus tard au cours
4u méme mois, les délégués du com-
merce de tous les pays du monde se
retrouveront a Seattle o ils entameront
de nouvelles négociations dans le cadre
de 'OMC.

. Les Canadiens sont invités a faire par-
i{enir leurs commentaires et propositions
avant le 30 avril 1999, comme 'indiquait
Tavis publi¢ le 6 février dans la Gazette
éu Canada, que l'on peut aussi consulter
au site Web du MAECI a ladresse
l}tlp://Www.dfait—maeci.gc.ca. Toutes les
communications concernant le com-
merce (échange de biens et de services,
politique d'investissement et de concur-
Tence, propriété intellectuelle, culture,
technologie de linformation) et la
lziimension sociale du commerce (envi-
Tonnement, main-d’ceuvre, développe-
ment) sont les bienvenues.

. Cette invitation du Ministre coin-
c‘ide avec un effort déployé dans
lensemble de I'hémisphere pour faire
Participer la société civile. En novem-
Pre dernier, un comité de la ZLEA avait

invité les citoyens a lui faire part de
leurs idées par écrit.

Ce sondage de l'opinion publique vient
sajouter aux autres consultations que
menent le gouvernement et le Parlement
pour donner aux Canadiens l'occasion de
contribuer a I'élaboration du programme
d’action commerciale du Canada.

Le Comité permanent des affaires
étrangeres et du commerce internatio-
nal a commencé la tenue d’audiences
sur les enjeux du Canada dans les
prochaines négociations, tout comme
I'a fait le Comité permanent de l'agri-
culture. On prévoit également organi-
ser d’autres activités pour faire en sorte
que les citoyens soient pleinement
consultés 2 mesure que progresseront
les négociations sur la ZLEA et dans le
cadre de 'OMC.

Le processus de I'OMC

Les participants a la deuxieme con-
férence ministérielle de 'TOMC, tenue en
mai 1998, ont demandé que des recom-
mandations détaillées soient présentées
a la troisieme conférence ministérielle,
qui doit se dérouler aux Etats-Unis du
30 novembre au 3 décembre 1999.

Au cours des prochains mois, les
134 membres de I'OMC s'occuperont
d'élaborer des recommandations qui
porteront sur tout l'éventail des ques-
tions a I'étude, dont la mise en ceuvre
des accords existants, les programmes de
travail permanents, les négociations sur
l'agriculture et les services, et la portée et
le déroulement des nouvelles négocia-
tions. Les positions que prendront les
ministres a la conférence de novembre
serviront d’assise aux prochaines négo-
ciations commerciales multilatérales.

Le processus de la ZLEA

En avril 1998, les dirigeants de 34 pays
des Amériques ont ouvert les négocia-
tions en vue de l'établissement d'une
Zone de libre-échange des Amériques,
se donnant jusqu'a 2005 pour en arriver
a une entente.

Le Canada jouera un role prépon-
dérant dans ces négociations, en sa
qualité d’hote de la réunion minis-
térielle de novembre 1999 et de prési-
dent de la phase initiale des négocia-
tions qui durera 18 mois.

Commentaires bienvenus
Toutes les parties intéressées sont
invitées a soumettre leurs points de
vue au plus tard le 30 avril 1999. Les
documents doivent contenir les ren-
seignements suivants :

e le nom et 'adresse de I'intervenant;

e le secteur et les produits et services
visés et, le cas échéant, le numéro
tarifaire;

e les motifs précis de la position
adoptée, dont les effets sur I'emploi
et la production au Canada, sur les
importations et les exportations et
sur tout autre aspect social ou
économique d'intérét pour le

Canada.

Les

envoyés a

documents peuvent

Consultations sur les

négociations commercial Dire(;(ion“
liti >u' : :

de la planification de ’(Ié,
commerciale (EA1), Minister
Affaires étrangeres et duz‘C’o‘!ﬁlmé;

international, 125;-] romenadyeﬂ:«Sﬁ’ésfex,,'
(613)
consultations@

944-0757,
dfait-maeci.gc

Ottawa:ON_K1A 062, téléc

~§— 1 mars 1999
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Nouvel exportateur du mois

CanadExport

Une petite entreprlse de Vancouver persévére
pour ses premieres exportations

ne petite — tres petite — entreprise peut étre intimidée a la perspective de se lancer sur le gigantesque marché américai
En pareil cas, une bonne stratégie et les conseils de spécialistes peuvent mener au succes, comme Uont constaté les propriéiain
de la Vancouver Tool Corporation (VTIC).

Cette entreprise de deux personnes a
toutefois eu besoin d’un peu de temps et
a dii agir par tatonnements.

Mise sur pied il y a trois ans en vue du
développement, de la fabrication et de la
commercialisation de Caulk-Rite, un
outil unique pour lapplication du
calfeutrage, la jeune entreprise est
entierement dirigée par l'inventeur du
produit et directeur général, M. Andrew
Dewberry, et par la directrice de la com-
mercialisation, M™¢ Jayne Seagrave.

« Lorsque nous avons entrepris la
commercialisation de notre produit dans
les principales quincailleries de détail de
la Colombie-Britannique en 1996,
explique Mme Seagrave, notre premier
objectif était de nous implanter solide-
ment sur notre propre terrain. »

Ce qui n’a pas empéché la nouvelle
entreprise — qui a pour slogan « Finies
les taches de calfeutrage sur les jeans! »
— de songer a 'exportation.

Premiéres tentatives

C’est a la bibliotheque du ministere de
la petite entreprise de Colombie-
Britannique que MM¢ Seagrave a pris
connaissance du programme Nouveaux
exportateurs Etats frontaliers
(NEEF), géré conjointement par le
ministere des Affaires étrangeres et du
Commerce international (MAECI) et
par la province.

« Jai téJéphoné au délégué commer-
cial du Centre du commerce internation-
al (CCI) de Vancouver, M. Harvey
Rebalkin; qui nous a invités 2 une mis-
sion du programme ‘NEEF sur I'amélio-
ration des maisons et la. quincaillerie, a
Seattle en fevner 1997 “»,
Mme Seagr,a : :

aux

racome

Mais, c’était un peu trop tot pour VIC.
« Nous avons néanmoins beaucoup
appris sur le courtage, les taxes, les
méthodes d’exportation, précise-t-elle.
Et on nous a également fait visiter une
foire sur la rénovation domiciliaire qui

Le Caulk-Away devant le trophée
(debout) du Prix salon canadien pour
nouveaux produits

nous a donné un bon apercu de la con-
currence. Donc, dans l'ensemble, la
démarche a été trés utile. »

Le méme mois, les propriétaires de
VTC se sont rendus au Canadian National
Hardware Show de Toronto, et sont
devenus des fournisseurs inscrits des
magasins Canadian Tire de tout le pays.

Laisser la clientéle venir & soi

Pendant ce temps, la société VIC était
déja répertoriée dans la banque de don-
nées WIN Exports du MAECI, « grace
aux précieux conseils de M. Rebalkin,
du CCI de Vancouver », précise
Mme Seagrave.

« En janvier 1998, nous avons recu
un appel de M. Thomas Quinn, agent de
commerce international au consulat
général du Canada a Détroit, qui avait
trouvé notre nom dans la base WIN.
M. Quinn, qui dirigeait un groupe d’a-
cheteurs américains au Hardware Show
de Toronto en février, nous a demandé si

nous désirions le rencontrer, lui:
ce groupe. Nous n'avons pas hési
longtemps a faire une seconde apparitiz
a Toronto! », dit M™¢ Seagrave.

Le mois suivant, I'entreprise expédi
ses premieres commandes a l'export
tion — 40 000 produits d’une valeur¢
80 000 $US — a Starbrite, une entrepris
établie en Floride et spécialisée dans!
distribution de produits pour l'indust:
marine.

Le Salon de Toronto a fourni a VI
l'occasion de faire une autre rencont:
des plus utiles : JJ. Barker, socit
québécoise spécialisée dans les pr
duits de salle de bains, souhaiti
partager un kiosque avec VTIC &
Kitchen and Bath Show de Chicag
prévu deux mois plus tard.

« Cest la que nous avons fait la cor
naissance de Color-Caulk, le princip
fournisseur de calfeutrage de coule
aux Etats-Unis, de dire Mme Seagrat
ravie. Ce qui a valu a notre prodv
d’etre vendu les magasic
Walmart et Home Depot de tout
Midwest américain. »

De fait, la majeure partie des export
tions actuelles de VI C — qui représene?
déja 46 % de son chiffre d’affaires tot
— est acheminée aux Etats-Unis.

« En prime a notre participation @
Salon de Toronto en 1998, notre deuxiém
outil, le Caulk-Away (outil révolutior
naire qui permet de retirer le calfev
trage), a obtenu le Prix salon canadi¢!
pour nouveaux produits, I'emporta®
entr

dans

sur 650 autres concurrents,
autres des géants internationa¥t
comme Black and Decker », souligh
Mme Seagrave.

Voir page 10 — Vancouve

R -
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habitué des missions d’Equipe Canada |3

. - =

® ‘ 2

Méme des entreprises établies de longue date qui ont acquis une solide réputation a l'échelle internationale, comme XCAN Grain E'
Pool Ltd. — premier exportateur canadien de colza canola, de lin, d'orge brassicole, de pois, de beaucoup d'autics cultures spe- g

ciales et dingrédients destinés a l'alimentation animale — peuvent tirer profit des missions d’Equipe Canada. .

i

1
En sa qualité de responsable des exporta-
tions pour le Saskatchewan Wheat Pool et
pour Agricore — les deux plus impor-
tantes coopératives céréalieres de POuest
canadien — et d’exportateur accrédité de
lélé et dorge pour la Commission cana-
d;enne du blé, XCAN a participé a la plu-
part des missions commerciales dEquipe
Canada, depuis la premiere qui a eu lien
en Chine en 1994.

! Comme l'explique le président-directeur
général, M. Kenneth L. Matchett : « Nous
faisions déja des affaires dans les pays
quEquipe Canada a visités, mais les
issions nous ont néanmoins €té tres
’l:l[iles. »

- Quelles sont donc les raisons qui ont
poussé cette entreprise winnipegoise de
29 ans a participer aux missions?

Nieux taire connaitre I'entreprise

Lors de la derniére mission, qui s'est ren-
due en Amérique latine en janvier 1998,
les pistes repérées au Bresil, au Chili et en
Argentine n'ont donné aucune vente.
« Mais au Mexique, affirme M. Matchett,
ou nous brassions déja d'importantes
affaires, nous avons rencontré de nom-
breux clients. Méme le premier- ministre
Fle la Saskatchewan, M. Roy Romanow, a
participé a certaines rencontres. » Et il se
Itrouve que 1998 a été une bonne année
pour XCAN au Mexique, ses ventes (du
canola surtout) y ayant dépassé 90 mil-
lions de dollars américains.

« 1l est difficile de savoir si ces ventes
découlent directement de notre participa-
tion a la mission d’Equipe Canada, remar-
que M. Matchett. Mais le fait est que notre
participation a certainement contribué a
rehausser notre image. »

Diapres M. Matchett, il est plus impor-
tant encore d'accroitre la visibilité d'une
entreprise dans des pays comme la Chine,
ol le gouvernement est beaucoup plus
présent que dans d'autres : « Le fait de faire
partie d'une mission dirigée par le premier
ministre du Canada, les premiers ministres
des provinces et les dirigeants territoriaux
suscite énormément d'intérét dans les
médias locaux, ce qui accroit le prestige et
la crédibilité des entreprises canadiennes
participantes aux yeux du pays hote. »

Toujours en 1998, les ventes dXCAN &
la Chine — essentiellement du colza
canola, mais aussi de l'orge brassicole et
des pois — ont atteint 190 millions de
dollars américains.

« Notre participation a la mission
commerciale en Chine en 1994 — la
toute premiére mission d’Equipe Canada
— nous a certainement aidés a établir
nos titres de noblesse et elle peut tres
bien avoir eu pour résultat d’accroitre les
ventes de notre entreprise. »

Des missions bien organisées

M. Matchett ne iarit pas d'¢loges sur les
missions commerciales d'Equipe Canada,
quil trouve tres bien organisées : « Le

personnel de l'ambassade du Canada dans
chaque pays ne ménage aucun effort pour
organiser des rencontres avec des gens
d'affaires et des clients éventuels. »

Selon M. Matchett, ces missions font
grande impression sur les gens d’affaires
dans le pays visité : « La présence de
politiciens de haut rang et dintervenants
clés du monde des affaires rehausse le
prestige des entreprises canadiennes dans
les pays visités. Les personnes que nousy
rencontrons présument que seuls des gens
d'affaires sérieux font partie de ce groupe
délite, et cette perception renforce notre
crédibilité. » Dapres M. Matchett, les
nombreux contrats signés par les entre-
prises participantes témoignent de lin-
térét de ces missions.

« Sil est difficile d’établir un lien direct
entre nos ventes et ces voyages, affirme-
t-il, il est certain que notre participation
aux missions d’Equipe Canada a permis a
XCAN de rehausser son image sur les
marchés visités. »

Et est-ce que cela a permis a la société
de réaliser des ventes?

« Cest difficile a dire, répond
M. Matchett, mais une chose est certaine,
ca m'a pas fait de mal. »

Pour plus de renseignements sur XCAN
(la société a des bureaux a Vancouver,
Tokyo, Londres, Hong Kong et Sydney),
communiquer avec M. Kenneth L.
Matchett, président-directeur.général, tél :
(204) 9494500, téléc. : (204) 9%9-1057.

Assurez-vous d’
commerciaux a I'étranger utilisent pour mettre en'valeur le savoir-
dacheteurs étrangers. Pour obtenir un formulaire d'inscription,
mande au 1 800 667-3802; ou téléphoner a

de la région de la capitale nationale.

entreprise aupres
télécopier votre de
— (613) 944-4946 a partir

A la recherche de débouchés extérieurs?

atre inscrit dans la base de données WIN Exports, que les délégues

faire de votre

800N351-4946 -

é—lermuml999

ipe Canada
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Le Service des délégués commerciaux du Canada

‘ 7 oici le quatrieme d’une série d’articles que le Service des délégués commerciaux du Canada a récemment publiés suri

services qu'il offre a I'étranger.

Renseignements pour les visites et rencontre personnell;
Pour vous aider d connaitre le territoire

Rien ne peut remplacer les contacts personnels. Peu importe
le nombre d’appels téléphoniques, de télécopies, de lettres et
de messages électroniques que vous adressez, vous consta-
terez que, pour réussir en affaires sur la scéne internationale,
rien ne vaut une poignée de main chaleureuse.

C'est pourquoi le Service des délégués commerciaux (SDC)
recommande que vous visitiez en personne le territoire du
nouveau marché étranger que vous souhaitez exploiter. Vous
devriez dailleurs projeter de vous rendre sur le marché cible
non seulement une fois, mais plusieurs fois pour cimenter les
relations d’affaires essentielles a votre réussite. Il est vrai qu'un
voyage a I'étranger peut exiger beaucoup de temps et d’argent,
mais cela en vaut toujours la peine.

Parmi les six principaux services offerts par le SDC a
Iétranger, deux sont expressément destinés a vous aider a
tirer le meilleur parti de votre visite. Le premier, les
Renseignements pour les visites, vous aidera a planifier
votre séjour. Le deuxieme, la Rencontre personnelle, vous
permettra de maximiser votre visite une fois sur place.

Le SDC ne peut pas s’occuper de vos préparatifs ou du
programme de votre voyage, mais il peut vous fournir toute
une gamme de renseignements qui vous aideront dans
vos préparatifs. D'abord, les agents dans les missions vous
indiqueront le meilleur moment pour effectuer votre

visite — en vous informant, par exemple, que les dates a
quelles vous proposez d’effectuer votre visite coincide
avec une activité ou un événement local qui pourrait infl:
sur le taux d’occupation dans les hotels ou sur la dispor
bilité des gens que vous souhaitez rencontrer.

Les agents du SDC peuvent vous recommander de ba
hotels, selon votre budget. Ils peuvent également v
fournir des listes de prestataires de services de bonne réy:
tation auxquels vous pourrez faire appel pendant vor
séjour — par exemple, des services locaux de transport,
traduction et d'interprétation, et de soutien aux entrepris
Le Service des délégués commerciaux ne prendra auc
arrangement pour vous, mais il vous donnera tous les i
seignements dont vous aurez besoin.

En visitant le marché cible, vous aurez 'occasion de
contrer les agents du commerce canadiens qui sont en pe
dans le pays et qui travaillent pour votre compte, et de di
cuter en personne avec eux. Une rencontre personne
avec les agents du SDC est non seulement un excellt
moyen de recueillir des renseignements a jour sur'
marché dans un climat de confiance, mais aussi une fag
de nouer des rapports solides et durables avec des spéc
listes canadiens du commerce qui sont la pour vous ailt
a réussir a l’élranger. A la mission, vous pourrez rencontt

Voir page 9 — Paur vous ai#
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Les nouveaux délégués commerciaux a |"étranger
(Afrique et Moyen-Orient)

P our le dernier article de cette série, CanadExport publie la liste des délégués commerciaux récemment affectés en

Afrique et au Moyen-Orient.

ABOU—GUENDLA, Maher
Consciller (Affaires commer-
ciales) @ lambassade du
Canada a Abu-Dhabi (Emirats
arabes unis). A I' Administration

éentrale a Ottawa, M. Abou-Guendia était
directeur adjoint, Direction de l'appui
ajux marchés d’Equipe Canada, et des
Opérations a lexpansion du commerce. A
Tétranger, il a occupé des postes a Amman
e:t a Beijing. Avant d’entrer au Ministere,
M. Abou-Guendia était directeur associ¢ a
ganagrex; coordonnateur des ventes et de
Pexpansion des marchés a la Commission
c:anadienne du blé, a2 Winnipeg; et scien-
?fique et chercheur aupres de divers
organismes aux Etats-Unis.

BINGEMAN, Doug

Premier secrétaire (Affaires 74
c:ommerciales) et consul a ‘;ig
!’ambassade du Canada a 4>
!(oweit (Koweit). A I’Administration
¢entrale a Ottawa, M. Bingeman était
%\gent de pupitre a la Direction du
Japon, i la Direction du commerce et
Qe la politique commerciale avec les
iEtats-Unis, et a la Direction des tech-
jnologies de pointe. A Pétranger, il a

j N

i

€s agents recrutés sur place qui connaissent le territcire
ieux que quiconque et qui se spécialisent dans votre secteur
ommercial. Vous pouvez fixer une rencontre personnelle non
eulement pour amorcer votre visite, mais aussi pour faire le
TOint sur les progres accomplis avant votre départ.

occupé des postes a Tokyo et & Détroit.

ROBINSON, Eric

Troisieme secrétaire (Affaires
commerciales) a l'ambas-
sade du Canada & Téhéran <
(Iran). 11 s'agit de la premiere
affectation a létranger de M. Robinson
qui, auparavant, était agent de pupitre a
I'Administration centrale a Ottawa.

SCHERMANN, Goldie
Premiere secrétaire (Affaires
commerciales) a lambas-
sade du Canada a Tel Aviv &
(Israél). A TAdministration cen-

trale 2 Ottawa, M™Me Schermann était
agent de pupitre a la Direction des
industries culturelles, a la Direction
des relations commerciales avec les
Etats-Unis, et a la Direction de
I'Amérique latine et des Antilles. De
1994 a 1997, elle était en poste a
Santiago (Chili) ou elle s'occupait de la
coordination de I'ALE (Accord de
libre-échange) entre le Canada et le
Chili. Avant d’entrer au MAECI, elle a
travaillé dans le secteur privé.

SEGUIN, Richard

Consul et délégué commercial (secteur
agro-alimentaire) au consulat du Canada
a Dubai (Emirats arabes unis). M. Séguin
était auparavant a Agriculture et Agro-
alimentaire Canada.

VARY, Andrée

Premiere secrétaire (Affaires
commerciales) et agent de
Banque

liaison avec la
africaine de développement a I'ambas-
sade du Canada a Abidjan (Cote dIvoire).
Avant son affectation a Abidjan, M™¢ Vary
était consul et déléguée commerciale a
Mumbai (Bombay). A I'Administration
centrale 2 Ottawa, elle était directrice
adjointe a la Direction du financement
international. Les affectations antérieures
de M™¢ Vary comprennent Montréal,
Washington, Chicago et Kuala Lumpur.

Pour vous aider d connaitre le territoire siceomes

étudié et choisi leurs marchés cibles. Donc, avant de
communiquer avec nos bureaux a l'étrangeg, veuillez:
vous adresser a Equipe Canada inc, en téléphchant au
1 888 8111119 ou en consultant le site suivant :
http://exportsource.gc.ca R

.,

i Un conseil : annoncez-nous votre visite avant de vous
Présenter aux bureaux du SDC a I'étranger. Nos agents ont
!Jesoin de deux semaines pour organiser une rencontre
avec vous. Ils sont la pour aider les entreprises qui ont

Pour réussir sur un marché étranger, il est trés'important

B gl ety . e

d'établir des réseaux, tant'au pays-qu'a Fextérieur du pays.
B el s O R L

Et la meilleure fagon d’établir des réseaux a_lfé“trq,Qger est de

s’y rendre en personne et d¢ multiplier les contacts:~

— 18 mars 1999
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Occasions d’affaires

' avec les corise
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ExPIorez des débouchés commerciaux en Europe

_grace a Evropartenariat

VIENNE (AUTRICHE) — 10 et 11 mai 1999 — Europartenariat
offrira aux petites et aux moyennes entreprises (PME) cana-
diennes qui veulent faire des affaires en Europe une occasion
unique de créer des liens commerciaux avec des PME de
I'Union européenne (UE) et des marchés naissants d’Europe
centrale et d’Europe orientale. Europartenariat a été institué
par la Commission européenne en 1988 pour favoriser la créa-
tion de liens entre les PME de P'UE et celles des autres pays.

Déhauchés régionaux
Quelque 450 entreprises autrichiennes représentant 14 secteurs
industriels et 120 entreprises venant de Bulgarie, de Roumanie, de
Slovénie, de Hongrie et des républiques Tcheque et Slovaque sont
prétes a rencontrer des partenaires éventuels d’Europe, dAmérique
du Nord, dAmérique latine, d'Asie et de la région méditerranéenne.

Les organisateurs attendent plus de 2 500 entreprises de partout
dans le monde. On peut obtenir plus d'informations sur les secteurs
industriels participants, ainsi que des profils détaillés des
entreprises exposantes, en visitant le site d'Europartenariat 2
l'adresse http://www.europartenariat.at

Un systeme informatique perfectionné permettra de diriger
les visiteurs et les exposants vers les entreprises susceptibles
de les intéresser. Des services de soutien sont prévus pour les
rencontres (p. ex., traduction, terminaux d’ordinateur).

Europartenariat 2 Vienne est le premier événement du
genre auquel peuvent participer comme hotes les pays
d’Europe centrale et d'Europe orientale, plus particulierement
les pays du programme PHARE qui pourraient adhérer a I'UE.

UAutriche, point d’ateés a la région

Pour des raisons géographiques et historiques, 'Autriche est le
point d'acces traditionnel aux marchés de I'Furope centrale et
orientale. Elle est aussi le siege de nombreuses sociétés multina-
tionales, notamment Nortel Networks et Magna International,
qui ont établi 2 Vienne leur bureau pour 'Europe centrale.

La participation a cet événement international — le
Canada y aura son propre kiosque — est gratuite pour les
entreprises admissibles.

Les_ eprises peuvent s’inscrire en ligne a l'adresse
http./lwwweuropartenana[ at (consultez la liste des conseillers
nationaux pour le Canada sous « Registration form for visiting
compams » ou inscrivez-vous directement en cliquant sur
« Reglstratlon »’ http //www wk or.at/wk/aw/europart/
at99. htm#reglstrauon R

Les pam

ts éventue]s sont aussi invités 2 communiquer
nauonzux pour Ie Canada, dont le nom figure

' merciales (« elles nous ont aidés! »), des relations avec l¢
. délégués commerciaux du Canada chez soi comme a ¢

| procuré un billet gagnant »).

 vise maintenant a pénétrer le marché européen. Elle pe |
- dailleurs déja compter sur de bonnes relations établies 1% |}

Vancouver Tool Corp. wiwsne

 Lu vente @ I'étranger commente chez soi

i Apres une expérience aussi concluante, rien d’étonnant a:
i que Mme Seagrave recommande d’abord de « participer a:
principales foires commerciales dans son propre domaine:
. dans son propre pays ».

© entreprise, le petit David, a maitrisé le puissant Goliath : enk
. laissant venir a elle. Terminées les réponses du genre “vo
| entreprise est trop petite” lorsque nous avions présenté nott
_ produit directement aux Etats-Unis, notamment grace 2 lai

- consulat général du Canada a Los Angeles. »

ci-dessous, pour leur demander des brochures contenan

profils des entreprises hotes, ainsi que des renseignements; L*t
Vienne et sur les séjours en Autriche : de
Pour I'Ontario, le Manitoba, la Saskatchewan : M. Get. d’inld
Muiller, Délégation commerciale de I'Autriche a Toronto, 2 rueB: gxi 3
Est, bureau 3330, Toronto ON M4W 1A8: tél. : (416) 967-3} Texp
téléc. : (416) 967-4101, courriel : toronto@ahst.toronto.wk.o Ottzfn
Internet : http//www.AustrianTrade.org 5
Pour le Québec, le Nouveau-Brunswick, ITle-du-Pri HON
Edouard, la Nouvelle-Ecosse, Terre-Neuve : M. Peter Schw ’-11{11
Délégation commerciale de PAutriche a Montréal, 1010 ow COI;T“
rue Sherbrooke, piece 1410, Montréal QC H3A 2R7; tél. : (3 dlS}“
8493708, telec. : (514) 849-9577, courriel : atc_mtr@istarca ¢t |d
Pour la Colombie-Britannique, PAlberta : M. Michael Potst:
Délégation commerciale de I'Autriche a Vancouver, 200 Grani
Street, Suite 1380, Vancouver BC V6C 154; tél. : (604) 683-58

téléc. : (604) 662-8528, courriel : atradebc@uniserve.com

av:anl
2635
9901
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« En reéalité, ajoute-t-elle, c'est de cette facon que not

de M. Brantley Haigh, agent de promotion commerciale &

Mme Seagrave est persuadée de l'utilité des foires comr 7 °

tranger, et de la banque de données WIN (« qui nous!

En plus des nouveaux produits qu'elle a en réserve, VIt

dernier au Salon de Toronto. )

Pour plus de renseignements sur la Vancouver Tol |}
Corporation et sur ses produits (en vente dans les grandes qui®
cailleries, les magasins de matériaux de construction et les catt
logues), s'adresser a M™¢ Jayne Seagrave,

H
Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce infernational (MAECH - T

-
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de r!rnscignements, communiquer avec la personne responsa
. dlindiquer le numéro de dossier pour un service plus rapide. Les expo
 exigts pour les appels d’offres internationaux peuvent recourir aux se
} Pexpertise de son personnel en matiere de contrats internationaux. Cette société d

| Lc Centre des occasions d'affaires internationales (COAI) dumi

CanadExport

J Ottéwa (ON) K14 056, tél. : (613) 996-0034, téléc. : (613) 995-2121.
!

!
. HonG KoNg — La Nu Life International

1 ].jx{lited est l'une des grandes sociétés de
. commercialisation a paliers multiples. Elle
disitribue une gamme d'aliments naturels
et !de suppléments alimentaires et elle
+ emploie environ 150 000 personnes dans
i le :monde. Cette société lance un appel
4 d’o;ffr(:s pour des mati¢res brutes qui
entrent dans la fabrication d’aliments
nalturels et de suppléments alimentaires,
a'ngsi que pour la fabrication d’étiquettes
au Canada. Date de cloture : 19 mars 1999.
Communiquer avec M. Daniel Lemieux
; av?m le 19 mars 1999, téléc. : (613) 996-
- 2635, en indiquant le numéro de dossier
; 9Q0108~OOOS9 du COAL

)

{

. Hone Kong — La société Ultra Care
i Company Limited se spécialise dans les
i Seiﬁﬂlrs suivants : prévention des infec-
| tions (stérilisation), anesthésiologie,
m;z:\tériel utilisé en chirurgie, réadapta-
tion (foyers pour personnes agées),
l'e’jcherche en laboratoire et animaleries.
La sociét¢ lance un appel d'offres pour
: dfCS lits d’hopitaux, des détergents a
usage médical, des aliments pour ani-
maux, des vitamines et des sérums.
D!ate de cloture : 19 mars 1999.

H

Communiquer avec M. Daniel Lemieux
avant le 19 mars 1999, téléc. : (613)
996-2635, en indiquant le numéro de
dossier 990108-00060 du COAL

Hong Kong — La societé Celki Medical
Co. est la premiére entreprise locale spé-
cialisée dans les produits utilisés dans les
soins respiratoires 2 domicile. Clest aussi
la premiere entreprise médicale a étre cer-
tifice 1SO 9002. Au cours des dix
dernieres années, Celki sest employée a
¢largir sa clientele qui compte maintenant
aussi bien des hopitaux publics que des
foyers de soins infirmiers et des centres de
réadaptation. Celki lance un appel d'offres
pour des produits novateurs utilisés
pour la réadaptation et les soins a domi-
cile (p. ex. lits a matelas pneumatique,
fauteuils roulants et soutiens pour le
dos). Date de clowre : 19 mars 1999.
Communiquer avec M. Daniel Lemieux
avant le 19 mars 1999, téléc. : (613) 996-
2635, en indiquant le numéro de dossier
990108-00061 du COAL

THAILANDE — La Telephone
Organization of Thailand invite les
soumissionnaires qualifiés a participer a

Le Centre des occasions d’affaires internutionules

i

’ nistere des Affaires étrangeres et du Commerce interational et d'Industrie
' anada a recu les appels d'offres résumes ci-dessous. Ces occasions daffaires s'adressent uniquement aux sociétés canadiennes. Pour plus
ble du COAI dont le nom figure a la fin de chaque énoncé, sans oublier
rtateurs canadiens qui ont besoin daide pour rédiger les documents
rvices de la Corporation commerciale canadienne et tirer profit de
‘Etat a ses bureaux au 50, rue O'Connor;, bureau 1100,

la formation d’une coentreprise en par-
ticipation ou d’'un partenariat pour un
projet de zone industrielle informa-
tique. Les soumissionnaires auront une
grande expérience de la technologie de
pointe, de I'informatique, des télécom-
munications et du développement
immobilier et ils disposeront d’assises
financieres solides. La date de cloture
est le 28 avril 1999. Le cont des documents
d'appel doffres est de 10 000 bahts ou
279 $US. Le deuxieme ensemble de do-
cuments et les ensembles subséquents
coiiteront 1 000 bahts ou 27 $US.
Communiquer avec M. Daniel Lemieux
avant le 24 mars 1999, téléc. : (613)
096-2635, en indiquant le numéro de
dossier 981214-02176 du COAL

AUSTRALIE — Le Sydney Organizing
Committee for the Olympic Games 2000
(SOCOG) est a la recherche de sociétés
désirant associer leurs produits ou
leurs services aux Jeux Olympiques de
I'an 2000. Voici les catégories ouvertes a
ces possibilités : climatisation temporaire,
restauration, ciblage, aménagement de
paysage/jardinage, services de santé,

H

; Sur le site Web du Ministere (http://www.dfait—maeci.gc.ca/iﬁnet), vous trou
: a accroitre vos chances de succes dans la poursuite d’occasions d’affaires offertes p
(IF1). Ce site vous permet d’avoir acces a des rensei
‘ des entreprises d’experts-conseils canadiens pour les IF1, a une
international (ACDI) et a des guides d’affaires pour les export

IFinet : taillez-vous une part du marché des IFI

verez IFInet, qui a pour objet devo

Voir page 12— Occasions d’affaires

; ¢ Projets d’investissement internationaux ».

~ 1 mars 1999

s aider|
ar les institutions financieres irttein@iii}jﬁdles .
gnements sur les projets financés par, ur’ y
liste des projets de IAgenc
ateurs. Aussi, n'oubliez pas

Occasions d’affaires




Le role d’intermédiaire dv COAI

nghi Tru;lulé‘r cglﬁeérr‘oche un murche a Tokyo | Im

o ':-: S

Le service a la clientéle d’'une entre-
prise fait souvent la différence entre
conclure un nouveau contrat et laisser
filer une occasion d'affaires. Knight
Trailer Company Inc., de Langley
(Colombie-Britannique), est justement
le type d’entreprise qui fait des efforts
supplémentaires pour répondre aux
besoins spécifiques de ses clients.

Knight Trailer fabrique et concoit sur
mesure des remorques pour les indus-
tries forestiére et miniere, I'industrie des
agrégats et celle de la construction.
Lentreprise offre aussi a sa clientele des
services d’études techniques pour le
transport de ressources et le transport
lourd. Pour mieux servir sa clientele
grandissante, Knight Trailer a ouvert des
bureaux de vente a Prince George
(Colombie-Britannique) et a Blaine
(Washington). Lentreprise emploie
50 personnes.

Knight Trailer a passé, avec
Aquahanier Japan Limited, de Tokyo, un
contrat qui prévoit lu fourniture d'un
prototype de benne en aluminium sur
devis et de sept autres bennes pour le
transport du gravier. Le montant total
du contrat est évalué a 125 000 $.

Occasions d’affaires susemn

grignotises (sauf les céréales), éclairage,
confiseries, drapeaux et bannieres, ser-
\,\(ices bancaires d’investissement, revéte-
rﬁgnts de sols, vitamines, soins person-
f ﬁels produits médicaux consommables,
- jeux élect 1ques produits d’écran
Zusolalref pro tection solaire/filtres solaires,
nettoyage amcles de quin-

' protecteur:Sucre Sgsmethues produits
’ ph? ceuthues médx

CanadExport

Une fois informé du débouché par
I'ambassade du Canada a Tokyo, le
Centre des occasions d’affaires interna-
tionales (COAI) s’est mis a la recherche
d’entreprises répondant aux critéres
indiqués. 1l a contacté plusieurs entre-
prises, dont Knight Trailer, qui a alors
communiqué avec Aquahanier, puis a
négocié une entente avec cette derniere
apres des discussions.

Le président de Knight Trailer,
M. Tom Yeadon, affirme que cest I'em-
pressement de son entreprise a réviser a
la baisse les spécifications du profilé
d’aluminium qui a été le facteur déci-
sif dans la conclusion de ce contrat :
« Nous avons eu plusieurs discussions
pour savoir comment nous pourrions
accorder notre style au leur. Plus
jadaptais le produit pour répondre a
leurs exigences, plus ils avaient con-
fiance dans notre entreprise.
définitive, Knight Trailer a modifié
le profilé d’aluminium qui sert a la
construction des bennes, respectant
ainsi scrupuleusement les normes
prescrites dans la réglementation sur
le transport au Japon.

» En

donne les biens au SOCOG en échange
de reconnaissance en tant que com-
manditaire; b) le SOCOG prend a bail
ou loue les biens; ¢) le SOCOG achete
les articles. Communiquer avec M. Daniel
Lemieux avant le 17 avril 1999, téléc. :
(613) 996-2635, en indiquant le numéro
de dossier 981216-02217 du COAL

ILE MAURICE — Une maison de com-
merce mauricienne voudrait importer
des produits canadiens de tout genre
et identifier 2 Maurice des fournisseurs
locaux pour le marché canadien.

C@AI I

Cmb!desm International Business
Opportunities Centre

Le COAI en bref

avec plus de 15 000 entreprises cana-

10 000 demandes d’acheteurs étrangers.
Griace au COAI, plus de 5 000 entre-

rapport avec des acheteurs étrangers,
ce qui a donné lieu a 1 500 jumelages.
Les spécialistes du repérage du

diennes de toutes les tailles.

par le ministére des Affaires étrangeres
et du Commerce international et
Industrie Canada, et il exerce ses
activités en association avec Agri-
culture et Agroalimentaire Canada.

Le COAI est le centre de repérage
d’Equipe Canada inc.

Pour plus de détails, consulter le
site Web du COAI 2a l'adresse
http://www.dfait-maeci.gc.ca/iboc-coai

Communiquer avec Mme Jackie

BOZZIE, A/S TEDECO Potable Water}

System, TEDECO Building, Old Mok
Road, Bell Village, République de
Maurice, tél. : (011-230) 211-6825 ov
211-5214, téléc. : (011-230) 211 62-88.

Pour d’autres appels d’offres et occasiom
d’affaires, consulter CanadExport E
Direct a http://www.dfait-maeci.gc.cd
francais/news/newsletr/canex

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

P ——

epuis sa création en 1995, le
Centre des occasions d’affaires |
internationales (COAI) a communiqué | !

diennes et a répondu a plus de ;

prises canadiennes ont été mises en i

COAI consultent diverses bases de
données et font appel 2 un vaste réseau ,
de contacts s’étendant a l'échelle du
pays pour trouver des entreprises cana- -

Le COAI est géré conjointement
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Le Salon

CHICAGO, ILLINOIS — 2-5 mai 1999 — Le
Salon du FMI (Food Marketing
Institute) 1999 constituera de nouveau
le gpoint dentrée des entreprises cana-
diennes désireuses de se renseigner sur
Tindustrie américaine de Tépicerie de
détail.

Les plus grands fournisseurs de l'in-
du;strie de détail ainsi que des petites et
moyennes entreprises prendront part au
Salon du FMI. Figurera également un
« i)avillon canadien » ol seront exposés
des produits et des services uniques et
no;vateurs. Les entreprises participantes
présenteront des aliments, des produits,
dlfmatériel, des services, des fournitures
et jdes technologies.

Plus de 35 000 chefs de file du secteur
de la commercialisation des produits ali-
méntaires assisteront a I'événement,
dont 6 500 visiteurs venus de 117 pays.
1l §’agira surtout de cadres supérieurs, de
vice-présidents, de directeurs généraux,
de directeurs et de chefs hiérarchiques
tmj&aillant dans le domaine du com-
merce de gros et de détail. A ces milliers
de, clients potentiels, les Canadiens ont

[ ]
NEEF visant
e\ e
{la biére, le vin
g ®
et les spititueux
INDSOR, ONTARIO — 7-9 mars 1999
T~ Une mission Nouveaux exporta-
teurs vers les Etats frontaliers (NEEF)
ura lieu 2 Windsor (Ont), et qui est
Iganisée avec la collaboration du
onsulat général du Canada a
Détroit. La mission vous renseignera
r lexportation vers les Etats-Unis.
Pour en savoir plus, communi-
quer avec Mme Sharon Burke,

l}griculture et Agro-Alimentaire
Canada, 16, : (519) 837-5831.

(Y
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de |"épicerie de détail de Chicago :
un événement d ne pas manquer!

les produits
canadiens sont synonymes de qualité et
de prix avantageux. Peu de concurrents
peuvent égaler la diversité des produits
issus d’'un pays dont la réputation inter-

un message a adresser :

nationale n’est plus a faire en matiere de
qualité, de fiabilité et d'innovation dans
le domaine alimentaire.

Comme les entreprises canadiennes
ne sont pas toutes en mesure de se ren-
dre a Chicago, le pavillon canadien com-
portera un kiosque dinformation qui
renseignera les visiteurs a leur sujet et
permettra aux acheteurs et aux four-

nisseurs de consulter I'édition 1998 du
Répertoire des exportateurs canadiens
d’aliments et boissons, une base de données
complete sur CD-ROM dans laquelle sont
répertoriés plus de 1 800 fournisseurs de
niveau international.

Pour de plus amples renseignements
sur le pavillon canadien ou sur la réser-
vation d'espaces d’exposition, s'adresser
a Mme Cathy Cameron, agente de pro-
motion commerciale, consulat général
du Canada a Chicago, tél. : (312) 616-
1870, téléc. : (312) 616-1878, courriel :
cathy.cameron@dfait-maec.gc.ca

DE SOLIDES LIENS A BATIR DANS LA
CONSTRUCTION EN AUSTRALIE ET A SINGAPOUR

SYDNEY, AUSTRALIE — 6-9 juin 1999;
SINGAPOUR — 14-16 juin 1999 — Les
entreprises canadiennes pourront tirer
profit du nombre croissant de débouchés
quioffre le secteur de la construction et du
batiment de l'Asie-Pacifique en partici-
pant 2 Interbuild 99 en Australie et au
Symposium canadien qui se déroulera a
Singapour.

Les organisateurs de ces manifesta-
tions inviteront les plus importants
décideurs et acheteurs locaux des
secteurs public et privé a y prendre part.

Les yeux du monde entier seront
tournés vers I'Australie, qui sera I'hote
des Jeux Olympiques de I'an 2000. Cet
¢vénement offrira aux fournisseurs
canadiens une occasion unique de con-
clure des partenariat
inédites et novatrices pour la réalisation
de projets de développement de l'infra-
structure et d’exploiter d'autres possibi-
lités commerciales dans le secteur de la
construction et du batiment avec des

ententes de

partenaires australiens.

A Singapour, on s'intéresse vivement
a la technologie canadienne. Le Sym-
posium permettra aux participants cana-

diens de rencontrer des investisseurs,
des partenaires dans le domaine de la
technologie, et des distributeurs qui s'in-
téressent aux techniques canadiennes du
secteur de la construction et du batiment.

Ces manifestations sont organisées par le
Canadian Council for Export Development
(CCED), en collaboration avec la Société
ontarienne du commerce international
(SOCI) et avec l'appui du ministere des
Affaires étrangeres et du Commerce inter-
national (MAECI), du consulat général du
Canada a Sydney et du haut-commissariat
du Canada a Singapour.

Une partie des cotits de participation
des entreprises canadiennes pourrait
étre assumée par le Programme de
développement des marchés d’exporta-
tion (PDME) du MAECIL.

Pour plus de renseignéments sur ces

événements ou sur la facon Wy parti-
ciper, communiquer avec M,}'Rol‘)‘ért
Grison, CCED, tél. : (613) 825-9916,
téléc. irrie

(613) 825-7108, courriel :
ico.ca’ou a‘ize,c':lrl\i., Bill
p,-tel. 1 (613) 596-3083, teléc. :
(613) 5965348, courtiel Mhesloptrade@
silicon-north.com SR
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A MecunEx‘ ’99, des technologies pour le xxie siécle

MONTREAL — 29 et 30 avril 1999 —
Cette année, l'exposition de l'industrie
du chauffage et de la plomberie de I'Est
du Canada, le Salon MecanEx '99, mettra
F'accent sur les nouvelles technologies
qui s’offrent a tous les membres de I'in-
dustrie.

Les fabricants, les grossistes et les
entrepreneurs auront l'occasion de
découvrir de nouvelles solutions pour
accroitre leur efficacité et leur rentabilite.

MecanEx 99 est une exposition bien-
nale organisée par deux associations sec-
torielles, la Corporation des maitres
mécaniciens en tuyauterie du Québec
(CMMTQ) et llnstitut canadien de
plomberie et de chauffage. Ces deux
organismes regroupent ensemble plus de

HOFEX 99 : la
plus grande foire
alimentaire d’Asie

HONG KONG — Du 4 au 7 mai 1999 —
A Toccasion d’HOFEX 99, la foire-
conférence alimentaire la plus impor-
tante d’Asie continentale, le consulat
général du Canada a Hong Kong tiendra
un stand national ol pas moins de
30 entreprises canadiennes du secteur
alimentaire pourront exposer. HOFEX 97
a attiré 1 388 exposants internationaux

et 19 408 acheteurs asiatiques.

“ On conseille aux entreprises cana-
diennes qui désirent participer au stand
national de prendre leurs dispositions
sans tar > car la date limite approche a

P grands pas

Pour de’ pius amples renseignements,
commumquer avec. M. Neil Clegg,
déléguc cqmmer;:ial “consulat

CanadExport

90 % des principaux acheteurs de l'in-
dustrie dans I'Est du Canada, soit un
marché d'un million de dollars.

Cette année, le Salon MecanEx
présente de nouveaux programmes de
promotion, un plus grand nombre de
types de produits et un programme de
formation plus étendu que sauront sans
doute apprécier les entrepreneurs, les
grossistes et les acheteurs de l'industrie.

MecanEx mettra en vedette des pro-
duits de chauffage, de plomberie, de
chauffage a eau chaude, de ventilation et

de climatisation ainsi que des outils, &
produits pour la cuisine et la salle ¢
bain et des logiciels.

Pour de plus amples renseignement
communiquer avec Mme Elizahe
McCullough, Institut canadien ¢
plomberie et de chauffage, tél. : (41t
695-0447, téléc. : (416) 695-045i
courriel : ciph@ican.net; Internet
http://www.ciph.com; ou avec M™¢ Jos
Dallaire, CMMTQ, tél. : (514) 382-266
téléc. : (514) 382-1566, courriel
cmmtq@ cmmtq.org

Salon international des inventions
a Geneéve

GENEVE, SUISSE — 30 avril-9 mai 1999 —
Le 27¢ Salon international des inven-
tions aura lieu au champ de foire
Palexpo de Geneve.

Lan dernier, 625 exposants de 44 pays
ont présenté quelque 1 000 inventions a
pres de 95 000 visiteurs de partout dans
le monde.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec les organisateurs du
Salon, tél. : (011-41-22) 736-5949,
téléc. : (01141-22) 786-0096, courriel :

promex@worldcom.ch, Internet
http://inventions-geneva.com On pe
aussi communiquer avec M. Jo
Tenebaum, tél. : (514) 499-01%
téléc. : (514) 499-1093, courriel
promex-america@usa.net, Internet
http://home.sprynet.com/sprynet/jit
nen, ou avec M. Werner Naef, agent ¢
commerce, ambassade du Canad
Berne, Suisse, tél. : (011-41-31) 35
3206, téléc. : (011-41-31) 357-32U
courriel : werner.naef@bern01.x400.gcs

Istanbul accueillera Healthcare 99

IsTANBUL, TURQUIE — 6-9 mai 1999 —
Les exposants et les visiteurs, tout
comme les acheteurs de la Turquie et
des pays voisins, sont attendus en
grand nombre a l'importante exposi-
tion annuelle de soins de santé,
Healthcare 99.

Cette foire offre aux fabricants une
vitrine de premier choix ol promou-
voir leur savoir-faire et rencontrer
d’éventuels clients.

Le marché des soins de santé est en
pleine croissance en Turquie et

représente donc un débouché intért
sant pour les entreprises canadient
dotées d'une capacité de classe mor
diale. Lexposition procurera donc a
entreprises canadiennes présentes a
bonnes possibilités d’entrée sur U
marché florissant.

Pour plus de renseignements, co
muniquer avec MMe Seda Mizrakt
Interteks International Trade Exhibitio®
Mim Kemal Oke Caddesi No. !
Nisantasi 80200, Istanbul, Turquif
téléc. : (011-90-212) 225-0933/093

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce infernational (MAECI <
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Evénements dans le domaine médical @ Hong Kong

"; Toici les événements qui auront lieu dans le domaine médical a Hong Kong au couwrs des deux prochaines années.

1999
18:21 avril : Congrés des autorités hospitalieres 1999
[Hpspital Authority Convention 1999]

!
30: avril-3 mai : 12¢ Conférence d’Asie des techniciens en
radiographie et des techniciens en radiologie et 1¢ Atelier
su:r la santé et la sécurité [1st Safety and Health

Décembre : 11¢ Symposium international de chirurgie
Wilson T.S. Wang

2000

10-15 mars : 11¢ Congres Asie-Pacifique de gastro-entérolo-
gie et 8¢ Congres Asie-Pacifique d’endoscopie digestive

11-14 juin : 17¢ Conférence internationale sur les marqueurs

Workshop]

|
Juillet : Forum médical de Hong Kong 1999

1
H

S—il juillet : Conférence internationale sur le ginseng 1999

18-21 novembre : Asian Medex 2000

Ea direction de I'Europe centrale du
ministere des Affaires étrangeres et
du’ Commerce international (MAECI)
vient de publier Un guide pour faire des
affaires avec la Pologne afin d'aider les
ex?ortateurs qui souhaitent se lancer sur le
marché polonais. Ce guide représente les
regles qui régissent les activités commer-
ciales, brosse un tableau des possibilités
qul se présentent dans les secteurs les
PI?S dynamiques en Pologne, et répertorie
les‘ organismes susceptibles daider les
enireprises canadiennes a développer
leur présence dans ce marche.

iUne autre publication du MAECI, Le
M?rché polonais : quelques références utiles,
S’aghesse aux personnes désireuses de se
familiariser avec le marché polonais et
délargir leur réseau de contacts en Pologne.
C’E? court document contient une foule
da!_dresses d'organismes-ressources et de

tumoraux chez 'homme

Juillet : Forum médical de Hong Kong 2000

Pour plus de renseignements, communiquer avec M™¢ Fatima
Lai, agent commercial, consulat général du Canada, Hong Kong,
tél. : (011-852) 2847-7414, téléc. : (011-852) 2847-7441.

publications concernant la Pologne, et
décrit les programmes gouvernementaux
fédéraux favorisant l'exportation en Pologne.

La direction de I'Equipe Canada a
publi¢ neuf études de marché sectorielles
portant sur l'agro-alimentaire, la con-
struction, les matériaux de construction
et linfrastructure de transport, les ser-
vices éducatifs, l'énergie, l'environ-
nement, les services financiers, les ser-
vices de santé, l'information et télécom-

Publications sur le marché polonais

munications et les ressources naturelles.

Tous ces documents sont disponibles
sur I'Internet (www.dfait-maeci.gc.ca).

Pour de plus amples renseignements,
communiquer avec M™M¢ Joanne Lemay,
Direction de I'Europe centrale, MAECI,
téléc. : (613) 995-8756, courriel :
joanne.lemay@extott2.x400.gc.ca

On peut consulter ces documents
au site Web du MAECI (http://
www.dfait-maeci.gc.ca)

PUBLICATIONS RELATIVES AU MARQUAGE CE
UTILES POUR LE COMMERCE AVEC L"EUROPE

ne série récemment diffusée de
U publications et de logiciels
présente un intérét certain pour les
entreprises canadiennes qui entretien-
nent des relations commerciales avec
I'Union européenne.

Le marquage CE indique qu'un pro-
duit satisfait aux nouvelles directives
« harmonisées », qui fixentles exigences
de base relativement 2 la %ﬂ'@‘té, la.

Voir page 16 ——Puh!x(atwns

Rapporrs
L SuR
LES MARCHES

aider les exportateurs canadiens & repérer les débouchés & i
sur 25 secteurs allant de I"agroalimentaire et I’
le plastique, I"espace et le tourisme. Les rapports sont disponibles auprés du s
sur I'Internet,  http://www.infoexport.gc.co

Le Centre des études de marché dEquipe Conada inc du MAECI produit une gamme compléte d'études de marché sectorielles pour
étranger. Quelque 475 ropports sontecjuellement disponibles, portant
automobile aux produits de consommation, en passnt par les industries foresiiéres,
ervice FaxLink de I'InfoCentre (613°%44-4500), o

— 1¢ mars 1999
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Ateliers sur I’éthique internationale

A TRAVERS LE CANADA — Ottawa (25 mars
1999) — Montréal (26 mars) — Halifax
(30 mars) — Toronto (31 mars) —
Winnipeg (13 avril) — Vancouver
(14 avril) — Banff (16 avril) — Une
fois encore, la corruption défraie la
manchette a la suite du scandale du
Comité international olympique, mais
il s'agit l1a d'un théme connu des entre-
prises canadiennes présentes sur les
marchés internationaux. En fait, les
actionnaires, le personnel et les clients
exigent de plus en plus que les entre-
prises prennent clairement position,
non seulement en ce qui concerne la
corruption, mais également sur l'ex-
ploitation de la main-d’ceuvre enfan-
tine et les atteintes aux droits de la
personne en général.

Devez-vous poursuivre un parte-
nariat avec un fournisseur susceptible
d’exploiter la main-d’ceuvre enfantine

pour la fabrication de ses produits?
Devez-vous accorder a votre agent
étranger cette commission spéciale
« de facilitation »? Les questions de
ce genre sont ressorties plus que
jamais avec adoption récente du pro-
jetdeloi S21, qui fait de la corruption
de représentants étrangers une infrac-
tion criminelle en vertu du droit
canadien. On suggere aux entreprises
présentes sur la scene internationale
de songer sérieusement a élaborer des
directives et des lignes de conduite
claires sur ces sujets.

Pour aider les entreprises a cet égard,
I'Alliance des manufacturiers et des
exportateurs du Canada, en collaboration
avec le ministere des Affaires étrangeres
et du Commerce international, organise
une série d'ateliers pratiques d’une
demi-journée sur le theme de I’éthique
internationale. Les participants se

Parution prochaine d’une étude
plus vaste et exhaustive de KPMG

MARrs 1999 — KPMG, société interna-
tionale d'experts-conseils en gestion,
doit publier sous peu un nouveau
rapport détaillé sur le coat réel des
affaires dans neuf secteurs clés de la
production et des services. Ce rapport
est le fruit de recherches effectuées
dans 64 villes réparties dans 8 pays
d'Amérique du Nord, d’Europe et
d’Asie. Troisieme édition de The
'Co'mpetitive;,Alternative, le rapport

comporte les améliorations suivantes :
couverture de tous les pays du G7;
nombre accru de villes (de 42 a 64);
¢élargissement de l'éventail des sec-
industriels plus
grand nombre de commanditaires
(secteur privé, administrations munici-
pales et gouvernement d’Autriche).

On pourra lire dans un futur
numéro de CanadExport un rapport
spécial sur I'étude de KPMG de 1999.

teurs examinés;

CS| .
1
6f
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pencheront sur les implications du pr
jet de loi S21, établiront les meilleurn
méthodes possible pour composer av
les questions d’éthique, et apprendror
a mettre en ceuvre et a faire accepter ur
ligne de conduite, puis a en effectuer!:
suivi. Ils aborderont également I«
questions liées a la gestion des crises.

Pour de plus amples renseignement
communiquer avec I'Alliance ou k
Centre du commerce international
plus proche, ou s’inscrire directemen
en s’adressant a Osprey Associate
téléc. : (613) 736-9604, courriel:
osprey@istar.ca

Publications
relatives
au marquage

(Suite de I page 15)

santé, 'environnement et la protectio:
du consommateur.

La série comprend notamment :

e CE Marking in Electrical av
Mechanical ~Engineering, Rit
Analysis and User’s Manui
(guide)(545 $)

e The Complete CE Marking Guii
(CD-ROM)(140 $).

Pour plus de renseignements ¢
pour passer une commande, comm¥
niquer avec M™Me Hilary R. Burk
Point-to-Point, C.P. 133, succursalel
Ottawa ON KI1P 6C3, tél. : (613
237-4658, courriel : cz173@ncf.ca

SERVICES DE

U'InfoCentre du MAEC! offre aux exportateurs canadiens des conseils, des publications, y compris des rapports sur les marchés, ginsi que des services de référence
‘Les renseignements de nature commerciale peuvent étre obtenus en s'addressant @ I'InfoCentre par téléphane au 1 800 267-8376 (régian d'Ottawa : 944-4000
ou par télécapieur au (613) 996-9709; en appelant FaxLink de I'lnfoCentre o partir d'un télécapieur au (613) 944-4500; ou, encare, en cansultant Iz sit
Web du MAECI & http://www.dfoit-moedi.gc.co

Retourner en cas de
non-livraison a
CANADExPORT (BCS)
125, prom. Sussex
Ottawa (Ontario)
K1A 0G2
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Le défi de I’an 2000

‘les meilleurs amis de la Chine et que
3 celle -ci donnait sans hésiter le feu vert | Redacteur delegue : Louis Kovacs ~ Sutiisation perSonnelle 2 condition dindiquer Ia source en entier. Toutefois, a repre
" au Canada », de dire M. Ton Rédacteur : Vince Chetcuti bution nécessite Fobtention au prealable d'une autorisation écrite de CanadExport.

g. p

an 2000 : une occasion en o

~ € « bogue » de I'an 2000 peut constituer un obstacle pour certains, mais pour Golden Fortune Investments de Vancouve
(htip:/fwww.gfil.com) et son partenaire SKF Millennium Sales Inc. de Salmon Arm (C.-B.), il s'agit d'une occasion unique.

Ces deux groupes ont uni leurs forces pour éliminer le bien a I'avance, afin d’éviter a nos clients les longues flla,
bogue dans les produits électroniques de consommation et  d’attente de la derniére minute », précise M. Damel
les ordinateurs domestiques Gallagher, vice-président aux Flnances_‘

en Chine. r De son co6té, le président de SKE
« Lan 2000 permet aux Inuuguruhon d une nouve"e M. Michael Kelly, souligne que l'un d&
petites et aux moyennes entre- uerogﬂl’e Q BUdﬂpeSt aspects les plus délicats du probleme ¢
prises (PME) canadiennes de : 1w | Tan 2000 est la technologie des micre;
démontrer a la Chine les compé- s l S l | processeurs intégrés. A cause de l'utilis’
tences et I'expertise de 'industrie ' 235 : | tion répandue de microprocesseurs ¢ -
canadienne de la haute techno- &t f B\ ¢ & g 24 +  série, une vaste majorité des produm :
logie », déclare M. James Tong, 3 m _ i électroniques de consommation rlsquem
président de Golden Fortune. =t K d’avoir des problemes lors du passag
La version anglaise de la =Y a Pan 2000. ?
trousse de I'an 2000, qui Il est évident que, pour ces deux\
s’inspire de la trousse de I'an ) sociétés, le malheur des uns fait Ie
2000 de SKE a été lancée avec > : bonheur des autres. {
succes sur le marché nord- 5 : Pour de plus amples renseignemenﬁ
américain. La nouvelle version ‘ ] sur ces entreprises, communiquer ave
a été adaptée pour la Chine e M. Daniel Gallagher, Golden Fortur

continentale, Taiwan et Hong | Le 7 décembre dernier avait lieu linauguration dune | Investments, tél. : (604) 688-2623, téléc.
Kong. Elle a été présentée au | nouvelle aérogare a l’aé'?PO’t i"_tem‘fﬁ""“l F erihegy de | (604) 688-2611, ou avec M. Michat
préalable avec beaucoup de | Buddpest La construction de ces installations a été Kelly, SKF Millennium Sales Inc., tél.

succes aux collectivités chi- assrjlrée par un consortium d’entrepnsfzs cana@:wes (250) 832-5777, téléc. : (250) 833-0015.
noises nord-américaines du (voir CanadExport, vol. 15, n° 9, 20 mai 1997). Ftaient

. X présents a la cérémonie (de gauche a droite), le ministre
Caflad'a et des Etats-Unis. On hongrois des Transports, M. Kalmdn Katona, son homo-
prévoit la lancer sur le logue canadien, M. David Collenette, et 'ambassadrice

*

marché chinois au cours des | 4, Canada en Honeri ; < et

grie, M™e Susan Cartwright. ; e,
prochaines semaines. EWE Canada e Ieam (anata Im
« Lorsque le premier ministre Chrétien a visité la Chine
récemment a l'invitation de son homologue chinois, j'ai été tres exportsource.gc.ca
fier d’entendre le premier ministre Zhu
P CanadExport
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Da Adi‘vités
ne Le Conseil cherche essentiellement a répon-
g dni' aux demandes des entreprises cana-
n; diennes en coordonnant des missions com-
me Mexciales qui se rendent chaque année dans
ic dxvers pays arabes. Il fournit des renseigne-
e mems commerciaux relativement aux
s debouches et aux possibilités d'investisse-
od: ment qui soffrent aux Canadiens dans les
qu PAys arabes et fait valoir le point de vue des
ss: entrepnses aupres des autorités fédérales et
provinciales. Il collabore également avec des
de Organisations commerciales dans les pays

arabes afin de promouvoir et d'intensifier le

commerce bilatéral, organise des collogues,
. des déjeuners daffaires favorisant I'établis-
- sement de contacts et d’autres activités au
- Capada, et accueille les délégations arabes.
j¢  Aufil desans, le Conseil a mis un accent
b particulier sur la création de liens d'affaires
W Moyen-Orient et en Afrique du Nord.
o Souhgnons I'établissement de relations pro-
ﬁtables avec la majorité des chambres du
Coimmerce et de Tindustrie de la région,
Totamment 'Association des hommes d'af-
faxres de IEgypte (le Conseil d'affaires
Eg}pte-Canada) I'Association des hommes
d?ffalres de la Jordanie (le Conseil d’af-
faigres Jordanie-Canada), la Chambre du
Commerce et de I'industrie ’Abu Dhabi,
laj Chambre de commerce d’Oman et
l’Umon tunisienne de lindustrie, du
Commerce et de l'artisanat.

iEn 1999, les conseils commerciaux avec

2y
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Le Conseil de commerce canado-arabe :

votre fenétre sur le monde arabe

I'Arabie saoudite et la Libye seront consti-
tués officiellement, et dautres alliances
seront encouragées. Au cours de sa mission
de promotion du commerce en Arabie saou-
dite, le mois dernier, le ministre du
Commerce international, M. Sergio Marchi,
a assisté a la signature d’'un accord entre
le Conseil et le Conseil des chambres
saoudiennes de commerce et de l'indus-
trie en vue de la création d’'un nouveau
Conseil commercial canado-saoudien.

Adhésion

Peuvent devenir membres du Conseil les
organisations canadiennes qui ont un intérét
ou qui exercent des activités dans des pays
arabes. Les multinationales ausst bien que les
petites et les moyennes entreprises (PME) de
tous les secteurs sont les bienvenues.

On trouve, parmi les membres, des
entreprises de premier ordre du Canada
dans tous les secteurs d’exportation : archi-
tecture, génie, éducation, finance et services
juridiques, fabrication, transfert de tech-
nologie et produits primaires.

Débouchés

Le moment est bien choisi pour les entre-
prises canadiennes qui désirent entrer sur
les marchés du Moyen-Orient ou y prendre
de Pexpansion, car les produits et les
services canadiens de haute technologie
jouissent d'une forte demande. Des
débouchés existent également dans

‘% 1o Conseil de commerce canado-arabe est un groupe prive sans but lucratif d'entreprises canadiennes désireuses de faire affaire avec
m_ des pays arabes et qui sont prétes a partager cet intérét, de méme que leurs connaissances, avec le milieu des aﬁ’aircs canadien.

plusieurs autres secteurs comme les -

transports, les télécommunications, les
technologies de I'environnement, 'agricul-
ture, la construction, le pétrole et le gaz,
la production et le transport d’électricité
ainsi que I'éducation et la formation.

En 1997, les exportations vers cette
région ont dépassé 3,2 milliards de dollars,
alors que les importations se chiffraient a
2,4 milliards environ. Les initiatives cana-
diennes mises en ceuvre récemment afin
d’aider au processus de paix au Moyen-
Orient, ont jeté¢ les bases d'une présence
commerciale canadienne accrue dans la
région; au fur et a mesure que les gens d'af-
faires reprennent confiance, la part cana-
dienne de ce marché devrait encore grandir.

Renseignements
Le Conseil invite les entreprises qui s'in-
téressent a cette région a devenir membres,
4 soutenir ses activités et a contribuer
encore davantage a l'élargissement de la
présence canadienne dans un monde arabe
en pleine évolution.

Pour de plus amples informations
sur le Conseil de commerce canado-arabe
et ses activités, consultez son site Web,
www.canada-arabbusiness.org

Le Secrétariat du Conseil est situé au
350, rue Sparks, bureau 501, Ottawa
ON KIR 7S8; tél. :(613) 238-4000,
(613) 238-7643, courriel
info@canada-arabbusiness.org

téléc.

(\ IFInet : taillez-vous une part dv marché des IFI °

iSur le site Web du Ministere (http://www.dfait-maeci.gc.califinet), vous trouverez IFInet, qui a pour objet de v vou aldcr ;
{a.accroitre vos chances de succes dans la poursuite d’occasions d’affaires offertes par les mst:tutwnsﬁnanaer;es mternatwnales
UFU Ce site vous permet d’avoir acces a des renseignements sur les projets finances par les IFI et sur ceux que réahsent ’
i des entreprises d’experts-conseils canadiens pour les IFI, a une liste des projets de I’Agence cana

mternatwnal (ACDI) et a des guides d’affaires pour les exportateurs. Aussi, n'oubliez pas de co'su

|
. « Projets d’investissement internationaux ».

N
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Cipher New Media Inc. de Toronto a accordé une licence dex-
ploitation de son dessin animé Stick Girl a un site Web « génial »
administré par Universal Studios en Californie. Le site d'Universal,
Animalhouse.com, est un site Internet populaire destiné aux étudiants
universitaires qui offre des renseignements sur les activités dans le
campus, des conseils sur le mode de vie, de l'information sur la musique,
des jeux, des idées de voyage et traite dautres questions  la mode.

Désigné comme le meilleur programme jeunesse il y a quelques
années, le dessin animé en ligne de Cipher présentera la vie turbu-
lente de Stick Girl a une multitude de nouveaux admirateurs sur le
vaste site d'Universal. M. Gary Yentin, président de Cipher, souligne
Yappui fourni par M. Tom Palamides, agent de commercialisa-
tion de la division de Panimation et du multimédia au consulat
général du Canada a Los Angeles, qui a été « essentiel au succes
de notre entente avec nos partenaires américains. Nous lui
sommes vivement reconnaissants du soutien quil nous a apporté. »

Les autres réalisations de Cipher comprennent la création de sites
Web primés, de CD-ROM pour la Ligue nationale de hockey et le Musée
des beaux-arts de I'Ontario, et de leurs propres CD sur la photovidéo-
tique et sur des activités éducatives.

Pour plus de renseignements, communiquer avec M. Gary
Yentin, président, Cipher New Media, tél. : (416) 960-0388,

ctte rubrique de CanadExport a pour but daider les exportateurs canadiens a tirer parti de U'immense marché lucratif situé au sud du Caig
La rubrique Carrefour Etats-Unis est produite en collaboration avec la Direction de Iexpansion des affaires aux Etats-Unis (UTO) du M4k
Pour plus de renscignements, sadresser & la direction UTO, teléc. : (613) 944-9119, courriel : commerce@dfait-maeci.gc.ca

Les aventures de Stick Girl

Le vent dans les voiles :
une artiste canadienne a (hicugo

,]mm

@rbal

On reconnaitra sur la photo le consul général du Canada, M.|
Christopher Poole, remettant un chéque du ministére des Affair
étrangeres et du Commerce international a M. Robert Fitzpatrit

d'appuyer Uexposition consacrée aux ceuvres de M™e Jana Sterbit
présentée au Musée entre le 10 octobre 1998 et le 3 janvier 1999. Ct:
exposition, la premiere de cette envergure pour M™Me Sterbak dans

musée américain, a attiré une foule impressionnante : 31 384 visiteurs.

Les nouveaux exportateurs aux Etats fro

site Web : http://www.ciphermedia.com tuhers detouvrent Ie « WGS’G"? » ‘ (Voir pl
”
PROCHAINES FOIRES COMMERCIALES ET ACTIVITES D'INVESTISSEMENT
Date Activité Endroit
AVRIL
6-9 Mission de jeunes entrepreneurs en Californie, dirigée par le ministre Sergio Marchi San Francisco
7-8 Exposition du Sud de la Floride sur organisation matérielle et Pentretien des installations Fort Lauderdale.
7-9 Mission commerciale WTC, secteur des transports Washington.
7-9 Exposition sur les marques de distributeur Las Vegas.
12-15 Mission commerciale en Nouvelle-Angleterre, des premiers ministres des provinces de l'Atlantique Boston/New York.
15 - B Marché international du meuble, High Point Caroline du Nord.

42¢ festival international du film de San Francisco,

BookExpo America

" Exposition de produits alimentaires et de boissons du Canada, Livonia

San Francisco
Michigan
Los Angeles

On paurra consulter la liste complete des prochaines missions NEEF (Nouveaux exportateurs aux Etats frontaliers) a ladrs

http I/www dfan maeci. gc.ca/geo/usa/busmess -f.htm

Pour plus de rensetgnemenf;;gr lesfo:res commerciales, consulter les sites Web des consulats du Canada (reliés au site du MAECI) ¢
Stratcgns (http /istrategis.ic.gcic );/et Expoguide (http://www.expoguide.com).

CONSUI.TEZ {’{lTE DE lA SECTION COMMERCIALE DES RELATIONS Canapa-Enats-Unis (www.dfait-maeci.gc.ca/g¢

usa/busmess—fhnn) pour obtemr toute une gamme de renseignements utiles sur la maniere de faire des affaires aux Etats-Unis.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international {MAEC I
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est ce quont découvert les respon-
bles de Military International Limited
{IL) quand ils ont été sur le point de
ner un contrat de 2,3 millions de dol-
rs pour la vente de 675 détecteurs de
ines destinés au Centre cambodgien
déminage (CCD) de Phnom Penh.

B2 RO

e cide prédevse de |'ambassade

istributeur et agent de Calgary, MIL
communiqué avec l'ambassade du
anada 4 Washington, demandant une
aide pour trouver des renseignements et

‘-.—Q—&-E-S__.gn.a.

les bonnes personnes-ressources au
épartement d’Etat américain, qui
nangait la transaction.
Cest M. Richard Malloy, agent de pro-
motion commerciale spécialisé dans les
uestions de défense et d’aérospatiale, qui a
alidé a aplanir les difficultés. M. Malloy,
ui soccupe depuis sept ans de ce domaine,
permis 2 la société de « comprendre les
Gprices du Département d'Etat et Ia aidée
pardonnez le jeu de mots), a traverser ce
Yemable champ de mines, » d’expliquer
M. Andy Wotherspoon, directeur général
de MIL. « A un moment donné, javais
(}iscuté avec 19 colonels. M. Malloy
0us a mis en relation avec une seule
personne au Département d’Etat, ce qui
nous a ouvert de nombreuses portes. »

I?es outils de détection recherchés
Pn estime quentre 60 et 100 millions de
Tnmes terrestres sont enfouies a la surface
du globe (soit une mine par 100 habitants);
Yy a donc un besoin impérieux de
?etecteurs de mines. Le ministere des
\ffaires étrangeres et du Commerce inter-
hational (MAECI) a alloué 100 millions de
dollars 2 la détection des mines terrestres,
olamment pour la destruction des stocks,
2 Techerche, le développement et la com-

Une entreprise de Calgary

CanadExport

décroche un contrat

au sortir d’un champ de mines

mercialisation de technologies canadiennes
appropriées, ainsi que pour le déminage et
la sensibilisation au danger des mines.
Avec un budget de défense pres de
45 fois supérieur a celui du Canada,
souligne M. Wotherspoon, les Etats-Unis
projettent, pour le seul exercice 1999-2000,
de dépenser un montant estimatif de
35 millions de dollars américains alloués
par le Congrés américain aux projets de
déminage visant des fins humanitaires. »

Une réaction prompte bien étayée finandérement
II n’est donc pas étonnant que MIL ait
Pu, jusqua présent, y trouver de bons
débouchés. Dans ce domaine, le fait
d’etre une entreprise canadienne repré-
sente un atout « indéniable ». « Plus on
s’éloigne du territoire canadien, plus
le Canada est couramment associé au
déminage », affirme M. Wotherspoon.

Ce que confirme M. Malloy. « Au
Canada, le terme défense n'évoque le plus
souvent que les armes et les munitions.
Or, de nos jours, la défense est davantage
fondée sur les technologies de I'informa-
tion et axée sur la détection et la protection.
Ces aspects sont éminemment importants
dans les spheres militaires américaines.

« Les Canadiens excellent véritable-
ment dans ces technologies, et les
dirigeants militaires américains sont dis-
posés a acquérir des produits de qualité
qui les aideront a atteindre leurs objectifs.
Nous devons absolument aborder le
marché américain de facon plus dynamique
et explorer tous les débouchés possibles
pour nos produits. La population cana-
dienne est sans doute moins nombreuse,
mais elle ne manque pas de cerveaux. »

En plus davoir communiqué avec la
Banque mondiale (sans grand succes
jusqua présent), la société MIL, qui est

| arrive que des spécifications imposées par un pays étranger sur le plan des pratiques commerciales et de la documentation obligent les
exportateurs a tourner en rond — et méme aux Etats-Unis.

inscrite dans la base de données WIN
Exports du MAECI, effectue maintenant
des démarches auprés des ambassades,
des consulats et des hauts-commissariats
du Canada partout dans le monde (a
partir de la liste fournie par le MAECI)
afin de trouver des débouchés pour ses
détecteurs de mines terrestres. « Quand
vous voulez vendre vos produits, il vous
faut étre tres dynamique », rappelle
M. Wotherspoon.

Une entreprise bien ancrée dans le domaine

Etablie depuis une dizaine d’années,
MIL offre de la formation et du matériel
et fabrique et commercialise des simula-
teurs d'effets de mines antipersonnel et
des d’effets de
antichar. En outre, I'entreprise commer-
cialise divers types de matériel de démi-
nage a des fins humanitaires — « nous
recherchons les meilleurs produits au

simulateurs mines

monde », explique M. Wotherspoon —
tels que des détecteurs, des véhicules a
des bottes, des
visieres-écrans, des tabliers et d’autres

I'épreuve des mines,

vétements.
Dernierement, la petite entreprise a
vendu 130 détecteurs de mines a la Jordanie
et 140 détecteurs devant étre utilisés dans le
nord de I'Traq. MIL est également en lice
pour des projets en Grece, au Sri Lanka,
en Thailande, au Laos et au Mozambique.
« Notre objectif général, explique
M. Wotherspoon, est de devegir un centre
multi-service qui assemble d:s%hnposanls
et offre des services de formation. » = -
Pour plus de détails sur la édéiéié
Military International lelted commum—
quer avec M Andy Wotherspoon, du‘ecteur
403) 236—2431 teléc. : (403)
236-1831 coﬁmel + mil@milcanada.com,
site Web http.//wwwmﬂmnadacom

'r 15 mars 1999
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Nouvelles commerciales
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Ouverture officielle de la Maison dv Canada

@ Singapour

a Maison du Canada a Singapour a officiellement ouvert ses portes le 14 novembre dernier en présence du premier ministie !

,Canada, M. Jean Chrétien, et du vice-premier ministre de Singapour, M. B.G. Lee Hsien Loong. Le 13 novembre, lors d’'une vis:
non officielle, le ministre du Commerce international, M. Sergio Marchi, avait déclaré dans une allocution devant un auditei
d’investisseurs singapouriens que la Maison du Canada constituait une « nouveauté exceptionnelle ».

La Maison du Canada a Singapour est
située au coeur du district financier.
Innovation du
Singapour, la Maison du Canada remplit
trois roles distincts : elle loge diverses
entreprises et organisations canadiennes
(entre autres la Commission canadienne
du tourisme, Nortel Networks, Taylor
Exhibition Services, Sapling Software),
elle fait office de Centre d'affaires et elle
comporte une unité de démonstration de
technologies.

Le Centre des affaires est géré par
I'Association des gens daffaires
Canada-Singapour; il offre des services
de soutien aux entreprises et met a la
disposition d’entrepreneurs canadiens
de passage des bureaux ainsi que des
salles de réunion pour de courtes péri-
odes. En offrant a faible conit des ser-
vices aux entreprises — notamment
réservation de chambres d’hotel, orga-
nisation de réunions, prestation de ren-
seignements de base sur le marché,

haut-commissariat a

acces a des services juridiques ainsi
qu'a des services de téléphone, de télé-
copieur et d'accés a Internet — le
Centre des affaires semble le partenaire
idéal dans l'exécution du programme
du haut-commissariat,
dans le cadre de la nouvelle Initiative
de mesure du rendement. On peut se
prevalcnr des services du Centre en lui
accordan

commercial

n parrainage annuel, ou

encore sur une base quotidienne, heb-
domadaire ou mensuelle.

Lunité de démonstration de technolo-
gies donne un acces direct an réseau
MTA de 155 Mo de Singapour par l'en-
tremise d'un sélecteur MTA Nortel et
d'un routeur Bay vers le serveur haute

Inauguartion oj}’xaelle de la Maison du Canada a

Singapour (deuxieme de gauche) : Mme Aline
Chrétien; le premier ministre, M. Jean Chrétien;
le vice-premier ministre de Singapour, M.B.G. Lee
Hsien Loong; et le secrétaire d’Etat (Asie-
Pacifique) du Canada, M. Raymond Chan.
Les ciseaux étaient tenus par des étudiants de
Iécole canadienne de Singapour:

vitesse et les postes de travail du Centre.
Les entreprises canadiennes peuvent
alors reproduire les sites Web dans le
réseau singapourien a bande large ou
faire leurs démonstrations a partir de la
Maison du Canada a leurs clients de
Singapour et de la région.

Parmi les commanditaires de la
Maison du Canada a Singapour, on
compte Nortel Networks Asia, Teknion
Furniture Systems, Industrie Canada,
le Conseil national de recherches du
Canada, la Société ontarienne du

commerce international, Stikems
Elliott, Bombardier, McLean Watsy
Capital, David Tokiwa & Associats

Jung and Lee Pte Ltd. et Cox
Corporation.
Pour plus de renseignement

s'adresser a I'Association des gens di
faires Canada-Singapour, Canada Hous
Business Centre, 7 Amoy Street, #03
Canada House, Singapour 049949, tl

(011-65) 438-8328, téléc. : (0116
438-8329, Internet : http:/wws
csba-online.org, courriel cshat

cyberway.com.sg; ou au délégué cor
mercial principal, haut-commissariat ¢
Canada, 80 Anson Road, #14-00 IB
Tower, Singapour 079907, tél. : (011-6
325-3200, téléc. : (011-65) 325-32%
courriel : cdatanjs@singnet.com.sg

Avis
Le consulat du Canada a Dasseldorf
une nouvelle adresse

En février, le consulat du Canadai
Disseldorf, Allemagne, ainsi que b
Commission canadienne du tourisme
qui partage des bureaux avec le cor
sulat, ont emménagé dans des locaut
plus vastes et entierement neufs. b

i

! vante : Benrather Strasse 8, D-40213
Dusseldorf, tél. : (011-49) 221 172174
[ téléc (011-49) 221 359165.

B e s . st e ot s 5

A la recherche de débouchés extérieurs?

Assurez-vous d’étre inscrit dans la base de données WIN Exports, que les délégués
commerciaux a I’etranger utilisent pour mettre en valeur le savoir-faire de votre
entreprise aupres d’acheteurs étrangers. Pour obtenir un formulaire d’inscription,
‘télecopr/vmre demande au.1 800 667-3802; ou téléphoner au 1 800 551-4946

\ (613) 944-4946 a pamr de la région de la capitale nationale.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI -

nouvelle adresse du consulat est la sui-'
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e Club Export Agro-Alimentaire du
LQuébec était T'hote de la Shanghai
lénport Food Enterprise Association
(éIFEA) et de ses quelque 300 membres
ixinportateurs réunis a Shanghai en jan-

er dernier & ’occasion de la troisieéme
a;semblée annuelle de I'Association.

Linvitation, qui faisait suite a la mis-
sion du Club Export et de ses membres
en septembre dernier, démontre I'intérét
tres vif des importateurs influents de
Shanghai pour les produits alimentaires
les membres du Club Export.
R;etcmbées

signature en septembre dernier d'un
protocole de coopération commerciale
e:ntre le Club Export et la SIFEA a donné
l}eu 4 un programme d'activités com-
glerciales variées incluant des visites de
part et d'autres et la transmission d'in-
fiormations sur les produits québécois.

E

CanadExport

Visite fructueuse du Club Export Agro-Alimentaire

du Québec en Chine

Les retombées commerciales ne se
font pas attendre puisque les produits de
quelque 20 manufacturiers québécois
prendront la route de Shanghai sous peu
dans le cadre d’'un envoi groupé organisé
par le Club Export.

Des perspectives intéressantes sou-
vrent également pour plusieurs produits,
incluant le mozzarella, la margarine, la
pate a pizza, les frites congelées et la biere.

Ces développements rapides survenant
sur un marché jusque-1a quasi impénétra-
ble sont favorablement percus par les
milieux exportateurs québécois. A preuve,
les délégués de la SIFEA pouvaient
déguster a loisir les bieres de la micro-
brasserie québécoise Unibroue dans une
magnifique présentation faisant honneur
au savoir-faire des fabricants d'ici.

Déja trois entreprises québécoises,
soit Lassonde, Hydronov et Ferme
Rechamakayajo, ont conclu des accords

Lt miNISTRE MARCHI ANNONCE UNE AIDE
| FINANCIERE VISANT LES EXPORTATIONS DE
PRODUITS AGROALIMENTAIRES VERS LA RUSSIE

e mois dernier, le ministre du Commerce international, M. Sergio Marchi, a
d—annoncé la création d'un service d’assurance a court terme et renouvelable qui

ermettra d'assurer, sur trois ans, jusqua 60 millions de dollars dexportations de

roduits agroalimentaires vers la Russie.

« Ce service permettra aux exportateurs canadiens qui vendent habituellement au
I‘Harché russe, de maintenir leur relation commerciale avec les acheteurs russes en
Lﬂte conjoncture difficile, explique M. Marchi. Le Canada est déterminé a soutenir

Russie dans les efforts qu'elle déploie pour accroitre la stabilité et la transparence

de lenvironnement commercial. »

Mis en place dans le cadre du Compte du Canada que la Société pour 'expansion

des exportations (SEE) administre au nom du gouvernement, le service offre
Ine protection aux institutions financieres canadiennes de maniere 4 favoriser les
EXportations canadiennes de produits agroalimentaires vers la Russie. Le Compte du
Canada sert a appuyer les transactions d'exportation qui sont dans l'intéret national
'L que le Compte de la SEE west pas en mesure d’appuyer.

«A long terme, la Russie est un marché important pour les exportations canadiennes
Fe produits agroalimentaires. Ce service d’'assurance est congu pour permettre aux
?XPOrtateurs canadiens de maintenir leur présence sur ce marché », d'ajouter le Ministre.

N

de coproduction avec des partenaires
chinois.

A la conquéte des marchés
Les temps ol les exportateurs québécois
sortaient timidement aux FEtats-Unis
pour y présenter leurs produits laisse
rapidement la place a une attitude
résolue et a une activité de plus en plus
intense sur chacun des cinq continents.
« La Chine est un nouveau jalon dans
la conquéte des marchés internationaux
pour nos entreprises, » confirme la
présidente du Club, M™¢ Jacinthe
Brasseur. « Nous avons dailleurs choisi

Voir page 11 — Club Export
Sécurité économique
pour les petits et
moyens exportateuvrs

n symposium qui a eu lieu a

Toronto le mois dernier a offert
aux petits et aux moyens exportateurs
du secteur agroalimentaire de 'Ontario
Foccasion de se renseigner davantage
sur la concurrence et sur les activités
liées a la sécurité économique.

Le colloque était coordonné par
'Association canadienne des exportateurs
du secteur de l'alimentation (ACEA), en
collaboration avec le Service canadien du
renseignement de sécurité (SCRS) et le
Service d'exportation agroalimentaire
(SEA) - Ontario d'Agriculture et Agro-
alimentaire Canada.

Depuis le démantelement de Pan-
cienne Union soviétique et
guerre froide, certains pays cherchent
activement 2a obtenir des Vrex‘lseigr‘le-j

in de la

ments de nature économique et indus-
trielle qui pourraient étre utilisés au

détrimeni‘_?’aés; intéréts commerciaux du

Canada sur les marchés “d’@‘:‘nétion. ¥
. Yoir page 8 — Sécurité économigve
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Niveaux record des exportations en 1998

l” es chiffres record de fin d’année publiés en février par Statistique Canada confirment clairement que le commerce exteria
continue de stimuler la croissance économique et la prospérité du Canada.

« Les sommets atteints a ce chapitre
durant une période ot de nombreuses
économies dans le monde ont encaissé
de durs coups devraient nous convaincre
que nous sommes engagés dans la bonne
voie, avec les bonnes politiques com-
merciales, au bon moment », a déclaré
le ministre du Commerce international,
M. Sergio Marchi.

Les chiffres de Statistique Canada
révelent quen 1998 les exportations cana-
diennes de marchandises ont augmenté de
7.4 % par rapport 2 1997. Les ventes de
machines et de matériel canadiens ont pro-
gressé de 15,9 %. La hausse de 9,8 % des
importations de marchandises 'an dernier a

Sécurité économique
q
(Suite de la page 7)

Pendant le symposium, le SCRS a
présenté les activités de collecte de ren-
seignements sur la concurrence aux-
quelles s'adonnent certains gouverne-
ments étrangers sur leur territoire et a
I’étranger.

La communication de M. Scott
MacKendrick, du cabinet d’avocats Aird
& Berlis de Toronto, avait pour theme
« Renseignements confidentiels et abus
de confiance ». Elle traitait de questions
touchant la propriété intellectuelle, les
brevets, les marques de commerce, le
droit d'auteur, les dessins industriels et
les . secrets de fabrique. De son cote,
M. 'Roberps Stonehouse de Secure
g Corp. a offert des conseils
en matlere de sécurité informatique.

Pour plus de renseignements, com-
mumquer avec M. Ezio Di Emanuele,
directeur adjomt ‘Service dg portation
agroahmemaxre (SEA) Agnculture et
Agroahmen ‘Canada, Guelph ON, tél. :
(519) 837 5825 telec. (519) 837—9782

donné au Canada un excédent commercial
global de 19,4 milliards de dollars.

« Les Etats-Unis demeurent de loin
notre partenaire commercial le plus
important, affirme le ministre Marchi. 11
est formidable de constater que nous
vendons davantage de produits haute-
ment spe’cialisés, a forte concentration
de connaissance, dans 'un des marchés
les plus concurrentiels au monde. »

Les excellents résultats quont enre-
gistrés les exportations canadiennes en
1998 sont encore plus remarquables
compte tenu des difficultés économiques

des pays d’Asie et d’Amérique latine. Lt
statistiques commerce &
marchandises indiquent que les expor
tions du Canada vers la plupart de %
partenaires asiatiques ont dans l'ensen
ble chuté de 27,7 % et que les expon:
tions vers I'’Amérique latine ont diminm
de 10,2 %. DAsie absorbe 5,7 % ¢
I'ensemble des exportations canat
ennes, tandis que la part de 'Amériq:
latine se chiffre a 1,8 %.

Un prochain numéro de CanadExpr
présentera une analyse des résult
commerciaux du Canada en 1998.

sur le

Rencontre des ministres wieemmen

participation de la société civile, dont le
Canada se fait le promoteur.

Le kbre-échange nord-américain

Les ministres se sont aussi penchés sur
des questions ayant trait a 'Accord de
libre-échange nord-américain (ALENA),
qui est dans sa sixieme année d’exis-
tence, notamment sur la réunion de la
Commission de TALENA, qui doit avoir
lieu le mois prochain a Ottawa, et sur les
questions concernant les dispositions
relatives a I'Etat investisseur que ren-
ferme le chapitre 11 de I'Accord.

Développement du commerce
Ace sujet, les ministres ont convenu de pro-
longer d’'un an le mandat du groupe de tra-
vail fédéral-provincial sur le développement
du commerce international. Le groupe de
travail a réalisé des progres remarquables
sur le partage des bases de données et sur
les services de préparation a I'exportation.
Le ministre Marchi a accueilli avec
plaisir l'appui des provinces a I'égard d'un

renouvellement du Programme des pt
dexcellence a l'exportation canadienne.
Les ministres du Commerce ont aus
passé en revue les travaux réalisés pot
renforcer la collaboration en vue dattix
I'investissement et de promouvoir av
dynamisme le contexte commercial t
concurrentiel du Canada. Ils ont conver
de poursuivre leurs efforts dans ce sens¢
travaillant de concert a diverses initiatives

Satisfaction générale
Les ministres provinciaux ont été d'accot
pour dire que les discussions sur £
enjeux de la politique commercid
avaient ¢été des plus fructueust
puisquelles les avaient mis au courant &
faits nouveaux concernant la position ¢
Canada et les négociations sur les accord
multilatéraux, et qu'elles leur avaient pe
mis d’exprimer leurs opinions et let!
préoccupations 2 cet égard.

Tous les ministres ont été unanimes
attester T'utilité d'une telle rencontre; ils ¢*
convenu de se revoir dans 'année a veni

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECH) -
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1 aJournée des parlementaires, qui a eu lieu a Ottawa le
L4 fevrier dernier, durant la Semaine du développement

in{ernational, comportait un événement spécial, le lance-
| mént de la campagne Au travail avec le monde. Le lance-
: ment était organisé par P'Alliance des manufacturiers et
| exportateurs Canada, P'Agence canadienne du développe-
; ment international (ACDI) et le Conseil canadien pour la
j co’ope’ration internationale (CCCI).
- . s
4 iQuelque 200 personnes ont pris le petit déjeuner sur la
~ colline du Parlement et assisté ensuite a un débat d’experts
‘ ol participaient notamment M™¢ Diane Marleau, ministre
~ de la Coopération internationale et ministre responsable de
laiFrancophonie, et M. Cameron Charlebois, président du
cojnseil du CCCI.

[Représentant la campagne Au travail avec le monde,

* M, Mark Lusignan, responsable des relations avec les gou-
vefmements a SR Telecom Inc., un partenaire de la cam-
pagne, a déclaré : « De nombreuses entreprises canadiennes
travaillent et se battent sur les marchés internationaux
mais, en méme temps, un certain nombre d’entre elles, en

La campagne « Au travail avec le monde » présentée
a I"occasion de la Journée des parlementaires

particulier les partenaires de la campagne Au travail avec le
monde, font beaucoup plus que cela. Par leurs initiatives,
elles contribuent de facon positive a la croissance des pays
en développement. »

M. Lusignan a souligné les liens importants qui existent
entre 'aide au développement international et le commerce et
comment les deux se conjuguent. En effet, chaque dollar
investi par 'ACDI dans les pays en développement produit au
Canada des bénéfices commerciaux d’'environ 5 $.

En outre, précise M. Lusignan, les pays en développement
offrent des débouchés commerciaux considérables. La Banque
mondiale estime que les besoins de ces pays en matiere
d'infrastructures — eau, transports, assainissement, énergie
et télécommunications — sont de 'ordre de 250 milliards de
dollars par année et les entreprises canadiennes sont bien
placées pour fournir de I'expertise dans ces domaines.

Pour de plus amples renseignements sur la campagne Au
travail avec le monde, communiquer avec M™m¢ Andrée
Mongeon, Mirkant Consulting, tél. : (613) 233-8617, téléc. :
(613) 230-1258; courriel : markant@intranet.ca

La Loi sur la corruption

d’agents publics étrangers entre en vigueur

5 des pays non membres. Elle est entrée

a Le 14 février 1999, le ministre du

L—Commerce international, M. Sergio

¢L/Earchi, le ministre des Affaires

)

élﬁrangéres, M. Lloyd Axworthy, et la
m%inistre de la Justice et Procureur
général du Canada, Mm™e Anne

- McLellan, ont annoncé la promulgation

Y, . . ~
d'une nouvelle loi, la Loi sur la corrup-

-~ tion d'agents publics étrangers.

Aux termes de la Loi, quiconque
ltinte de soudoyer un agent public

. Etranger dans le cours des affaires com-

:

Met une infraction. Les entreprises

- Teconnues coupables en vertu de la
: Lfl sont passibles de lourdes amendes,

es les particuliers s'exposent a un

. tMprisonnement maximal de cinq ans.

,

i
*315mars 1999

La Loi affermit le role de premier
Pgan que tient le Canada dans la lutte

3

contre la corruption et la promotion
de pratiques commerciales saines a
I'échelle internationale. Elle confirme
aussi 'engagement pris par le Canada
a I'égard de la Convention sur la lutte
contre la corruption d’agents publics
étrangers dans les transactions com-
merciales internationales. Le milieu
des affaires canadien a contribué de
facon importante a I'établissement de
cette Convention, qui contribuera a
assurer des ‘régles du jeu équitables
dans le cours des opérations commer-
ciales internationales.

La Convention, qui a été négocié¢e dans
le cadre de I'Organisation de coopération
et de développement économique
(OCDE), a été signée en décembre 1997
par les 29 pays membres de 'OCDE et

en vigueur le 15 février dernier.

La Loi sur la corruption d’agents
publics étrangers est affichée au site
Web du Parlement du Canada, a la
rubrique Projets de loi du gouverne-
ment (http://www.parl.gc.ca/36/1/
parlbus/chambus/house/bills/government/
S-21/S5-21_4/5-21_cover-Ehtml)

Un guide qui renferme des renseigne-
ments généraux sur la Loi figure au
site. Web du ministere de_la Justice
(http://www.canada justice.gc.ta).. Pour
en obtenir un exemplaire p‘apiér,' iélé«'
phoner au (613) 957-4222. ’

(Voir Corruptiq\n et p‘aiémeﬁts
« louches_», p. 15 et Ateliers sur
I'éthique i;itgfjtiatidnale' dans le numéro

precedent de CanadExpors p. 16)
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Le Service des délégués commerciavx dv Canada

Dans les dernieres éditions de CanadExport, nous avons présenté des articles sur les services de base du Service des délegy
: commerciaux du Canada (SDC). Dans cet article, nous nous concentrons sur le service de dépannage.

Le dépannage : un appui sur votre marché-cible

Au moment de faire appel a notre service de dépannage,
vous avez probablement déja eu recours a d’autres services
du SDC et vous etes déja un peu établi dans votre marché-
cible. Le dépannage désigne les conseils que nos agents de
commerce a l'étranger fournissent aux sociétés qui font
face a d’urgents problemes touchant le commerce ou Pacces
au marché. Par exemple, si vous avez rempli tous les
documents nécessaires et que vos marchandises sont
bloquées a la frontiere, ou si vous avez des raisons de
croire que vous avez €té traité injustement, le SDC peut
vous conseiller sur les mesures a prendre. Ces conseils
peuvent prendre la forme d’'une mise en rapport avec
un expert du marché ou d’une intervention du SDC, si
cette derniere mesure favorise ou protege les intérets
commerciaux internationaux du Canada.

Une fois que vous avez recueilli les faits, commu-
niquez avec un de nos bureaux a I’étranger; plus nous
possédons de renseignements sur votre situation, plus
nous sommes en mesure de juger quelles mesures
devraient &tre prises. 1l est important également que
nous soyons tenus au courant si votre situation se regle
ou si des faits nouveaux se produisent. N'oubliez pas
toutefois que le SDC ne peut faire le travail a votre
place et qu’il ne peut prendre part a des différends
privés. Les agents du SDC ne peuvent pas non plus agir
a titre de courtiers en douane, d’agents de vente, d’agents
de recouvrement ou d’avocats.

En général, les clients font appel au service de dépa
nage quand ils ont des difficultés dans les domain:
suivants :

* acces au marché;

* dédouanement;

* expédition;

* traitement commercial injuste;

* dépdt de soumissions pour 'obtention d’un contrat;

* entreposage;

* réclamations d’assurances;

* comptes en souffrance.

Une observation s’impose : nous souhaitons étre tent
au courant des difficultés importantes que vous pouve
éprouver en matiére d’acces au marché. Par I’entremise de
services de dépannage, les agents du SDC défendent I
intéréts de votre société et ceux de toutes les entrepriss
canadiennes. Une fois mis au courant de difficultés impor
tantes en matiére d’acceés au marché, ils signalent ces sitv
ations a l'administration centrale a Ottawa, et ces ques
tions peuvent ensuite étre soulevées au cours de négociz-
tions bilatérales a venir.

Pour plus de renseignements sur les services offert
par le Service des délégués commerciaux du Canads
vous pouvez téléphoner a Equipe Canada inc &
1 888 811-1119, ou consulter notre site Web a l'adresst
http://infoexport.gc.ca

- Vers de nouveaux
- " horizons

3o

Ve Apergu du potentiel du marché Ve Renseignements pour les visits
Ve Recherche de contacts clés e Rencontre personnelle
Ve Information sur les entreprises Ve Dépannage

locales
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Supplément

I’adhésion de ’Espagne a I’'Union européenne et son
renouvellement économique en font un intervenant
important dans les échanges commerciaux mondiaux

Depuis le 1€ janvier 1986, date de son entrée au sein de la Communauté économique européenne [CEE), rebaptisée Union européenne
[UE), I'Espagne fait partie intégrante de la deuxiéme région commerciale en importance dons le monde, une région oo les obstacles ¢ la
libre circulation des biens, des capitaux et des personnes ont été éliminés. 'Espagne est ainsi devenue:une des passerelles les plus
atrayantes pour accéder & un marché qui se classe au deuxiéme rang parmi les plus riches au monde.

Le 1 janvier 1999, I'Espagne est
devenue un des membres fonda-
teurs de I'Union monétaire euro-

Reprise économique
Treize ans aprés l'accession de 'Espagne
a l'ancienne CEE, les retombées sur

son économie se font encore sentir.
On remarque en parti-
- culier un phénomene
. de - modernisa-
tion, caractérisé
par une concur-
rence accrue. sur les
marchés et une libé-

péenne et, avec 10 autres pays,
elle forme ainsi un marché doté
d’une seule monnaie (I'euro),
comptant 290 millions d’habi-
tants et fort d'un produit
intérieur brut (PIB) global
égal a celui des Etats-Unis et
représentant pres de 20 % du
PIB total du monde.

qui a mis 'Espagne sur un

Saviez-vous que...

* Il y a 25 ans, le PIB de 'Espagne atteignait a peine la moitié¢ du PIB
du Canada? Aujourd’hui, il lui est pratiquement égal.

* En 1997, I'Espagne a été classée au 11¢ rang dans le monde selon I'Indice
du développement humain des Nations Unies.

* A la bourse de Madrid, le volume des échanges a décuplé entre 1992 et
1998 et le marché financier espagnol est le quatrieme en importance
dans I'Union européenne et le dixieme dans le monde.

* UEspagne se classe quatrieme parmi les pays fabriquant des automobiles
sur la planete.

* I’Espagne possede le plus grand nombre de guichets automatiques et de
terminaux de point de vente (par million d’hab tants) de toute 'Union
européenne.

* En 1997, 'Espagne a lancé a partir des iles Canaries son premier satellite
entierement congu et fabriqué au pays.

* LEspagne se classe au deuxieme rang des pays de 'UE pour ce qui est du
nombre d’étudiants de niveau universitaire (par million d’habitants).

* LEspagne est la deuxieme destination touristique au monde; elle a
accueilli plus de 47 millions de visiteurs en 1998.

ralisation des échanges,

rang voisin des pays les plus deve—
loppés de I'Union.

Ilintégrétion a I'UE a eu un effet
bénéfique sur les échanges de 'Espagne

-avec l'étranger. Depuis 1986, la plupart

des secteurs productifs sont en grande
partie’ sans protection par suite de
I'élimination des tarifs douaniers et des
barrieres au commerce. En conséquence,
I'économie sest ouverte davantage, ce
qui a fait monter les exportations en
fleche : elles sont passées de 12 % du
PIB en 1986, a 18 % en 1996, tandis
que les importations passaient de 15 a
21 % durant la méme période.

Sur le plan sectoriel, 'économie
espagnole s’est aussi radicalement
transformée. Ainsi, les secteurs ou la
demande était vigoureuse ou moyenne
(biens de production et produits semi-
finis, essentiellement dans l'industrie
chimique) ont pris de limportance,
alors que les résultats se sont infléchis
12 ou la demande était faible — denrées
alimentaires, produits énergétiques et
biens de consommation.

DANS CE NUMERO

RELATIONS CANADA-ESPAGNE............. 11
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Le point% sur
I’Espagne

Canada-Espagne : resserrement des
relations bilatérales

lintégration de I'Espagne & I'Union européenne (UE] s'est traduite par un renouvellement économique et commercial : I'inflation
annvelle est actuellement de 1,4 %, la peseta demeure solide, les taux d'intérét baissent (3 % actuellement), le déficit budgétaire
n‘est que de 1,9 % du PIB et le pays devrait afficher une croissance économique nefte soutenue de plus de 3 % du PIB en 1999,

soit une des progressions les plus rapides de fous les pays membres de I'UE.

Un partenaire européen de taille

Depuis le rétablissement du régime démocratique en 1976,
|'Espagne est devenue un partenaire européen de plus en plus
important pour le Canada. Les deux pays cherchent maintenant
a établir une nouvelle relation commerciale fondée sur leurs
intéréts communs, notamment en ce qui concerne les dossiers
multilatéraux, le commerce et les échanges culturels. Cette
relation a pris un nouvel élan avec la visite officielle au Canada, en
octobre 1998, du ministre espagnol des Affaires étrangeres,
M. Abel Matutes, qui a rencontré le premier ministre, M. Jean
Chrétien, le ministre des Affaires étranggres, M. Lloyd Axworthy;
le ministre du Commerce international, M. Sergio Marchi, et le
ministre des Affaires intergouvernementales, M. Stéphane Dion.
Mentionnons également la contribution de la mission
commerciale espagnole constituée de délégués de la CEOE
(Confédération des employeurs et des associations d'affaires
d’Espagne) a Montréal et 2 Toronto.

Relations commerciales

Ce resserrement des liens politiques et économiques a contribué a
la mise en place de relations commerciales plus fermes. En 1997,
les échanges bilatéraux ont augmenté de 14 %, atteignant
1,38 milliard de dollars : les exportations canadiennes se

chiffrant 2 596 millions de dollars et celles de I'Espagne, a
783 millions. De janvier a septembre 1998, les produits et les
services exportés par des Canadiens ont totalisé 384 millions
de dollars, contre 601 millions pour 'Espagne.

Parmi les principales exportations du Canada vers I'Espagne,
on trouve les produits minéraux, par exemple des scories et des
cendres, (16,3 %), les légumes, surtout les légurmineuses 4 grain,
les plantes, les racines et tubercules comestibles (14,5 %), la pate
de bois (9 %) et les machines (7 %). Les principaux produits
espagnols importés au Canada sont les machines (12 %), les
produits raffinés du pétrole (8,5 %), les automobiles et les
pieces (7,7 %), la fonte de fer et I'acier (7,4 %), les produits
chimiques organiques (6,6 %) et les chaussures (6 %).

Les deux pays possédant des structures économiques similaires
et complémentaires, il existe un grand nombre de possibilités
commerciales prometteuses. Pour les entreprises espagnoles, par
exemple, le Canada ouvre une porte sur l'immense marché
nord-américain et, de son cété, 'Espagne peut servir de tremplin
aux sociétés canadiennes pour accéder au vigoureux marché
européen. Quelque 32 entreprises canadiennes ont déja pris
pied en Espagne dans des secteurs aussi divers que l'immobilier,
la technologie de linformation, les télécommunications, les
mines, le recyclage, les banques et I'industrie pétrochimique.

Excellentes perspectives pour les exportateurs canadiens
grace a la collaboration dans des marchés tiers

la concurrence est vive sur le marché espagnol, en raison de I'adhésion du pays & ['Union européenne (UE] ef de la présence de
nombreuses entreprises d'autres pays membres de I'UE. Cependant, I'Espagne procéde & une réforme stiucturelle qui promet d'ouvrir des
débouchés aux enfrepreneurs canadiens désireux d'entrer sur ce marché.

Bien qu'en Espagne, le processus de pri-
vatisation se soit enclenché au début des
armées 1990, il sest intensifié et con-
tinuera de créer des débouchés. De plus, la
libéralisation soutenue dans les secteurs
des télécommunications, de T'électricité et
du gaz naturel devrait créer de nouvelles
occasions daffaires pour les entreprises
canadiennes dans des domaines cruciaux.

Dautres possibilités de collaboration
pour les Espagnols et les Canadiens se

dessinent dans des marchés tiers, en
particulier en Amérique latine (mais aussi en
Afrique du Nord et en Asie); en effet, les
entrepreneurs canadiens pourraient miser
sur l'engagement croissant du Canada en
Amérique latine et sur la solide présence de
leurs partenaires espagnols dans cette région
pour y amorcer ou y étendre leurs activités.

UEspagne entretient depuis fort long-
temps dexcellentes relations avec les pays
d'Amérique latine, comme en fait foi le

Traité général de coopération et d'amitié
signé le 23 juin 1993 par IEspagne et le
Brésil en vue de favorser les projets
d'investissement, les co-investissements
et les partenariats entre les sociétés des
deux pays. LEspagne est aussi le premier
investisseur de I'UE en Amérique
latine : de 1990 a 1995, 27 % de ses
investissements directs étrangers étaient
destinés a cette région.

Voir page 111 — Collaboration

)
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Collaboration dans des marchés tiers Guicdciapagen

La collaboration avec des entreprises
espagnoles offre un attrait encore plus
grand, parce que ces derniéres partagent la

langue des pays latino-américains,
ont des traditions similaires et
jouissent d'une présence bien
établie dans la région.

Débouchés
Environnement
Comparativement a d'autres pays
européens, I'Espagne a assez peu
dlexpérience face aux problemes
écologiques. Elle est donc tres
dépendante des importations
pour les produits et les services de
ce secteur. Grice a la qualité de
leurs produits et de leurs services
et leurs prix concurrentiels, les
entreprises canadiennes ont bonne
réputation, mais elles doivent faire
preuve de souplesse sur le plan du
financement et offrir un excellent
service apres vente si elles veulent
livrer concurrence aux Européens
et aux Japonais. La méthode la
plus efficace pour pénétrer sur
le marché espagnol consiste a
établir une présence sur place,

espagnol. Deux grandes usines de
traitement des eaux a Valence ont
installé des systemes Trojan, a l'instar

EXEMPLES DE REUSSITE ENTRE
L’ESPAGNE ET LE CANADA

* Sol Melia et Sherrit Mining Canada ont conclu un
accord de quelque 200 millions de dollars pour la
construction de 14 nouveaux hotels a4 Cuba. Sol-
Melia et Sherrit sont déja partenaires dans deux
des hotels Sol-Melia a Cuba.

* Au Brésil, Tafisa et Brascan participent a la construction
d'une usine de fabrication de panneaux en aggloméré
d'une valeur de 200 millions de dollars.

* Petresa, qui fait partie de la société pétroliere et gaziere
espagnole CEPSA, a investi 200 millions de dollars
dans la construction d'une nouvelle usine a Bécancour
(Québec). On y produira des détergents industriels
pour le marché de TALENA.

* La compagnie espagnole Temoinsa, qui produit des
équipements intérieurs pour véhicules de transport
passager, s'est établie au Québec en 1993 pour
accéder plus facilement aux contrats et aux
marchés offerts par TALENA.

» Abressa, société espagnole spécialisée dans la
production de résines abrasives pour l'industrie
du marbre, est installée au Canada depuis 1988.
Depuis la signature de FALENA, 80 % de sa

Le Canada fournit aussi des ingrédients
destinés a lindustrie de lalimentation
animale ainsi que du blé dur pour les

fabricants de pates alimentaires,
lorsque  la production en
Espagne est insuffisante. Parmi
les exportations les plus impor-
tantes, il faut mentionner les pois
cultivés, les feves blanches et
les haricots colorés, les lentilles,
les oléagineux, la luzerne, les
feuilles de tabac blond, les
plantules et les semences
forestieres, les plants de
fraises et la graine a canaris.

Le marché espagnol des
aliments préts-a-manger évolue
par lentremise des grandes
chaines de supermarchés, d'olt
des possibilités de mise en
marché pour toutes les catégo-
res de repas congelés, de
homard surgelé, et de crustacés
et de coquillages préparés.

Péche

LEspagne est le plus grand
consommateur de poisson de
I'UE et un des plus gros au

soit en recrutant un agent ou

production va aux Etats-Unis.

monde. A cause des restric-

un distiibuteur, en ouvrant un
bureau local ou encore en fondant une
coentreprise avec Une entité européenne.

Parmi les secteurs les plus intéressants,
soulignons Iépuration des eaux, le traite-
ment des déchets solides et des déchets
dangereux, I'assainissement des sols et le
controle de la pollution de Tair. LEspagne
dépense environ 4 millidrds de dollars par
an pour la gestion et le traitement de l'eau.
En vertu du Plan national d'assainissement
des eaux, le pays investira 14,4 milliards
de dollars dans du matériel de collecte, de
dessalement et de purification jusquen
2005, plus 15 milliards qui seront affectés
aux systemes et au matériel de traiternent
des eaux usées.

Trojan Technologies, entreprise cana-
dienne spécialisée dans I'épuration de l'eau
et le traitement des eaux usées, a obtenu
dexcellents résultats sur le marché

drautres usines a Barcelone, a Madrid
et dans d’autres régions du pays.

Au cours des prochaines années,
IEspagne prévoit investir 1,3 milliard de
dollars dans le traitement des déchets
toxiques et dans le controle et la
prévention de la pollution, et environ
1,8 milliard dans la collecte des
déchets solides urbains.

Agriculture et agroalimentaire

Plusielirs produits peuvent étre offerts
a des importateurs ou distributeurs
généraux : lait en poudre en vrac; aliments
pour animaux en vrac; bleuets surgelés;
sirop dérable et miel. La consommation
de porc et de beeuf augmente régu-
lierement, et entraine une croissance
du marché de la viande surgelée de
porc, de beeuf et de volaille.

tions de plus en plus séveres
visant les zones de péche tradi-
tionnelles, plus de la moitié des be-
soins sont maintenant comblés par les
importations, ce qui crée un marché
stable de pres de 3 milliards de dollars,
qui croit d’environ 5 % chaque année.

La demande est vigoureuse en ce
qui concerne la morue saumurée, les
filets de morue surgelés, le homard
frais et surgelé de l'Atlantique, le
lancon surgelé, l'espadon, le turbot, la
plie, la limande-sole et le flétan.
LEspagne est également une desti-
nation de choix pour le saumon frais
ou surgelé du Pacifique, la pieuvre
surgelée, les queues de baudroie, le
flétan du Groenland et le merlan, ainsi
que pour la viande de crabe et de
SAUMON en conserve.

Voir page IV — Collaboration
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Le poin% sur
I’Espagne
ispag

Evénements commerciaux a venir

* Rencontres professionnelles canadiennes dans le secteur
de la construction, lors du Salon Construmat de

Barcelone en avril 1999.

* Rencontres professionnelles canadiennes dans le secteur
de la foresterie et de I'agriculture, dans le cadre de la
Semaine Verte de Galicie en mai 1999.

* Promotion d'une mission officielle espagnole au Canada
lors de la 26¢ Congres international de la petite

» Promotion d'un voyage de familiarisation au Canada en
février 2000 pour les autorités régionales responsables

de la formation linguistique.

* Promotion d’une mission officielle espagnole en
environnement, lors du Salon Globe 2000 de

Vancouver en avril 2000.

entreprise (CIPE), 2 Toronto en octobre 1999.

e Participation du Canada au Salon agro-alimentaire
Alimentaria 2000 de Barcelone en avril 2000.

Collaboration dans des marchés tiers e iapaem

Equipement médical

Les sociétés espagnoles de ce secteur
fournissent principalement de Téquipe-
ment aux hopitaux, surtout dans les pays
en développement. Les fabricants cana-
diens trouveront des débouchés en
territoire espagnol pour des produits
comme les appareils électromédicaux,
l'équipement cardiovasculaire, le matériel
et les logiciels servant aux diagnostics
in-vitro, a la radiothérapie et a la planifi-
cation thérapeutique, les scanners a
ultrasons, le matériel dentaire et optique.

Energie

Le principal attrait du marché énergétique
espagnol tient au fait que la libéralisation
permet désormais I'entrée sans entrave de
nouvelles entreprises de production, ce
qui pourrait se traduire par d'immenses
possibilités pour le Canada, essentiel-
lement chez les producteurs d'électricité a
partir de gaz naturel.

Dans les marchés tiers, les entreprises
espagnoles et canadiennes pourraient
coopérer, plus qu'elles ne le font actuel-
lement, dans des projets d'exploration
pétroliere, de distribution et de mise en
marché du gaz ainsi que dans la
production d*électricité.

Par exemple, la construction du
gazoduc Pacific au Chili par NOVA,
conjuguée aux activités de distribution et
de vente au détail du gaz de Tentreprise,
pourrait sintégrer aux initiatives de Gas
Natural (propriété a 45 % de Repsol)
en Argentine, au Brésil et en Colombie.

De plus, Iberdrola, un des plus gros
investisseurs espagnols en Amérique latine
(ses avoirs dépassent 14 milliard de
dollars et elle compte plus de 4,7 millions
de clients), a annoncé quelle prévoyait
participer 2 divers projets de privatisation
en cours dans la région pour ce qui est
des services d'électricité, de gaz et deau.

Télécommunications

La libéralisation du secteur espagnol des
télécommunications offre des possibilités
intéressantes pour les fabricants canadiens
déquipement. Le secteur espagnol de la
cablodiffusion, par exemple, présente un
potentiel intéressant du fait qu'il se trouve
encore 2 ses premiers balbutiements.

La présence dentreprises espagnoles
comme Telefénica en Amérique latine
justifie encore davantage limportance
pour les sociétés canadiennes de trouver
des partenaires espagnols. Létablissement
dune base en Espagne procurerait aux

Canadiens plus d'influence aupres des
siéges sociaux dentreprises espagnoles
dans la région. Ainsi, Newbridge a ouvert
des bureaux en Espagne, non seulement
pour saisir les débouchés sur le marché
espagnol, mais aussi pour nouer des liens
plus étroits avec Telefonica.

Infrastructure

La capacit¢ des firmes espagnoles de
fabriquer de I'équipement électronique
destiné au controle des infrastructures
pourrait savérer un atout dans des
soumissions conjointes présentées par
des entreprises espagnoles et cana-
diennes en vue de la construction
d'infrastructures en Amérique latine,
en Afrique du Nord ou en Asie
notamment. Il y a lieu de mentionner la
collaboration  entre  Dragados-FCC,
d’Espagne, et la Vancouver Airports
Authority dans un projet de construc-
tion et d'exploitation de l'aérogare
Arturo Merino Benitez, au Chili, évalué a
228,5 millions de dollars. Dragados-FCC
met & contribution sa capacité financiere
et son expérience dans la construction
hydraulique, tandis que la société
canadienne apporte au projet son
expertise dans la gestion d'aéroports.

Ambassade du Canada
en Espagne

¢/o Nuniez de Balboa, 35
28001 Madrid, Espagne

Tel. : (011-34) 91-423-3250
Téléc. : (011-34) 91-423-3252

Bureau du Québec

a Barcelone

Passeig de Gracia 16-610
08007 Barcelone, Espagne

Tél. : (011-34) 93-481-3188
Téléc. : (011-34) 93-318-8609

Contacts

au Canada
Bureau commercial

Tél. : (613) 236-0409

Téléc. : (613) 563-2849

Ambassade d’Espagne

151, rue Slater, bureau 801
Ottawa ON KI1P 5H3

Bureau commercial de
I'Espagne a Toronto
Manulife Centre

55, rue Bloor Ouest, bureau 1204
Toronto ON M4W 1A5

Tél. : (416) 967-0488

Téléc. : (416) 968-9547

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




Prix d’excellence & 'exportation canadienne
S : - Umne

invitation

Le programme des Prix d’excellence a 'exportation canadienne

rend hommage aux meilleurs exportateurs canadiens.

C/Jaque année, le ministre du Commerce international présente ces prix 4 des entreprises exportatrices méritantes,
sélectionnées par un groupe de gens daffaires éminents des diverses régions au Canada.

ADMISSIBILITE

Sont admissibles toutes les entreprises, ou leurs filiales, établies au
Canada, qui exportent des biens ou services depuis au moins trois
ans. Celles qui offrent des services 4 l'exportation dans les domaines
des banques, du transport, des études de marché, de 'emballage et
de la promotion sont également admissibles.

Seules les réalisations favorisées par les propres efforts de Pentreprise
candidate pour commercialiser ses produits 4 I'étranger seront prises
en considération.

Lorsque les fabricants de composantes principales peuvent prouver
qu'ils se chargent eux-mémes de promouvoir 4 'étranger un de leurs
produits qui est incorporé au produit fini de I'exportateur, la valeur
des ventes de I'exportateur peut alors étre calculée dans les revenus
d’exportation admissibles.

CRITERES DE SELECTION

Le comité se basera sur les criteres de sélection suivants, sans toute-
fois sy limiter :
* le rythme de progression des exportations au cours des trois
derniéres années financiéres
* l'introduction de nouveaux produits ou services sur les marchés
étrangers
* la pénétration de nouveaux marchés
Seront également pris en considération d’autres facteurs qui con-
tribuent au bien-étre économique du Canada ou 4 la réputation
de l'entreprise sur les marchés d’exportation mondiaux, tels que :

* I'importance du contenu canadien

* ]a gamme des marchés

* le maintien des marchés face 2 une forte concurrence étranggre

* la part des exportations dans le chiffre d’affaires de I'entreprise

* Je caractére unique du produit ou du service canadien

* la recherche-développement menant 2 'augmentation des

exportations

Une attention particuliére sera accordée aux entreprises dont les
activités sont liées 2 la promotion, au financement ou 4 la facilita-
tion des ventes destinées & I'exportation.

PRIX D’EXCELLENCE
DE NOS COMMANDITAIRES ‘

Les commanditaires du programme récompensent de fagon spéciale
trois lauréats des Prix d’excellence :

m

PRIX EN CREATION D’EMPLOIS
DE LA BANQUE CIBC

BANQUE
* croissance de I'emploi

* nombre d’emplois de qualité

* croissance de 'emploi dans une zone de chdmage élevé
* stratégies uniques de création d’emploi

@

PRIX POUR INNOVATION ET PROGRES TECH-
NOLOGIQUES DE TELEGLOBE

* investissements importants dans les
nouvelles technologies et I'innovation

* mise en commun des nouvelles technologies avec des
partenaires ou des fournisseurs

* lien entre l'innovation technologique et les plans d’expansion

PRIX POUR PETIT EXPORTATEUR
DE LA SOCIETE POUR LPEXPANSION
DES EXPORTATIONS

TELEGLOBE

« vente annuelle totalisant moins de 25 millions : g g
de dollars

* nombre de pays d’exportation desservis
< croissance des exportations

ATTESTATION

Les candidatures ne sont acceptées que si un cadre supérieur de I'en-
treprise candidate signe le formulaire (ou une reproduction
adéquate) qui se trouve 4 la fin de la brochure, ce qui confirmera
que tous les renseignements fournis & I'appui de la demande peu-
vent étre vérifiés.

Tous les renseignements de nature financiere fournis par les can-
didats seront traités de mani¢re confidentielle et ne seront divulgués
a des organismes tiers quavec le consentement expres du candidat.

MISE EN CANDIDATURE

Une entreprise peut néanmoins présenter elle-méme sa candida-
ture.

Des particuliers, des associations, des organismes ou des gouver-
nements peuvent proposer la candidature d’entreprises.

FORMULAIRES

Les formulaires de demande doivent étre remplis intégralement.

Les candidats peuvent, s'ils le désirent, joindre des photos de leurs
produits ou des projets proposés, ou du matériel publicitaire qui
pourrait étre utile au comité de sélection. Si les candidats ont besoin
d’espace supplémentaire, ils n'ont qu’a joindre une feuille au formu-
laire de demande.

DATE LIMITE

Les formulaires doivent étre envoyés par télécopieur ou postés au
plus tard le 1T mai 1999, le cachet postal en faisant foi. Priere de
les expédier a I'adresse suivante :

Prix d’excellence a I'exportation canadienne (TBX)

Ministere des Affaires étranggres et du commerce international
125, promenade Sussex, Ottawa (Ontario) KIA 0G2
Téléphone : (613) 996-2274

Télécopieur : (613) 996-8688

Canadi

This document is also available in English.




Formulaire de candidature

1. RENSEIGNEMENTS SUR UENTREPRISE

Nom de l'entreprise

Adresse

Ville Province Code postal

Nom du chef d’entreprise ou du président

Nom de la personne i contacter Téléphone Télécopicur

Personne qui présente la candidature (si différente de la personne ci-dessus)

Nom

Titre du poste

Nom de Pentreprise

Adresse Téléphone Télécopieur

2. Joindre une copie récente du profil de votre société. Nous exigeons un court résumé de votre entreprise, Cest-3-dire son historique,
ses réalisations, ses effets sur la collectivé, ses approches uniques ou innovatrices. De plus, expliquez pourquoi, 2 votre avis, votre
entreprise mérite ce prix.

Quelles sont vos activités dans le domaine de la recherche-développement ? Quel pourcentage de vos revenus consacrez-vous  I'innovation ?
Linnovation technologique a-t-¢lle contribué 2 la réussite de vos activités d’exportation ? Partagez-vous les nouvelles technologies avec vos
partenaires et vos fournisseurs ? Est-ce que votre entreprise favorise I'innovation ?

Comment assurez-vous 'amélioration continue de la qualité ? Quel rdle la gestion et Passurance de la qualité jouent-elles dans
votre entreprise ?




3. LAQUELLE DES CATEGORIES SUIVANTES CORRESPOND LE MIEUX AUX ACTIVITES
DE VOTRE ENTREPRISE?

O Agriculture et agroalimentaire O Technologie de pointe U Services médicaux et soins de santé
[J Services professionnels aux entreprises  [J Construction, architecture et ingénierie [J Autres catégories de services (veuillez préciser)

O Produits et services de consommation  [J Chimie et pétrochimie O Défense
O Education et formation O Electricité et énergie U Poissons et fruits de mer
(3 Produits forestiers U Transport (3 Machinerie et usines industrielles
[J Technologie de I'information et télécommunications U Autres (veuillez préciser)

4. Nombre total d’employés Croissance du nombre d’employés (1996 4 1998)
Nombre d’années en affaires Nombre d’années dans l'exportation

5. RENSEIGNEMENTS SUR LES VENTES

Ventes totales Revenus provenant Contenu ProFression par rapport  Pourcentage des
des ventes 2 I'exportation canadien a l'année précédente  exportations par rapport

en pourcentage aux ventes totales
1998 $ $ % % %
1997 $ $ % % %
1996 $ $ % % %

6. RENSEIGNEMENTS SUR LES MARCHES D’EXPORTATION

Meilleurs marchés Ventes a 'exportation Pourcentage des ventes Pourcentage de la progression
d’exportation a l'exportation au cours des 3 dernieres années

a $ % %
b 8 % %
c § % %
d 8 % %

Principaux moyens utilisés pour pénétrer le marché (coentreprises, maisons de commerce, ventes directes, société mére, etc.)
et le temps qu'il vous a fallu.

Les principaux obstacles que votre entreprise a dit surmonter pour pénétrer le marché d'exportation et nature de la concurrence.

Techniques de mise en marché uniques ou créatives utilisées pour conquérir le marché ou rester présent sur celui-ci.

Nouveaux produits ou services exportés et nouveaux marchés pénétrés.




Pour les exportateurs de services SEULEMENT

Quel a été I'élément clé de la réussite de l'introduction du service ?

Pour les entreprises de services SEULEMENT

CONTRATS SIGNES VALEUR DES CONTRATS DUREE DES CONTRATS DATE DE DEBUT ET
(NOMBRE D’ANNEES) DE FIN DES CONTRATS

Pour les entreprises de services de facilitation du com-

merce UL MEN .»

Décrivez et « quantifiez » la fagon dont vos services ont aidé 2 votre client réussir sur son marché d’exportation :

Nombre d’années de services fournis au client. Pour le marché de quelles régions aidez-vous votre client? Depuis combien d’années celui-ci
est-il actif dans ce marché ?

Quels sont les facteurs clés de votre réussite.

POUR APPUYER VOTRE CANDIDATURE, IL EST RECOMMANDE D'Y JOINDRE DES LETTRES
D’EXPORTATEURS CANADIENS ATTESTANT A QUEL POINT VOS SERVICES LEUR ONT ETE UTILES.

ATTESTATION

Je certifie par la présente que les renseignements contenus dans le présent formulaire sont exacts et véridiques.

Nom du cadre supérieur qui présente la candidarure :

Tirre officiel

Signature Date

M
cont
disp
norn

tion
TPA

laré
Tégic
parc
fessi

dus
sont




iCruise Lines, de Miami,

GI International Marine Safety
_ Solutions est toujours préte a
foumir du matériel de sauvetage et de la
formation aux exploitants de navires et
;‘;1 leurs passagers. Cette société est en
Effet spécialisée dans la fabrication
dembarcanons de sauvetage, de sys-
lemes d'arrimage et de déploiement
déquipement de sauvetage, et dans la
conception de programmes de forma-

tion en évacuation d'urgence; elle a
notamment con¢u le Code Red Mariner
sur CD-ROM. FEtablie a North-Van-
couver, elle a des bureaux a Ottawa,
Mokena
f(Pays-Bas),

(Illinois) et Amsterdam
et est présente sur les
mmarchés du  Canada, d’Europe, de
Nouvelle Zélande et des Ftats-Unis.
MGI International a vendu a Dolphin
1344 combi-
naisons TPA (Thermal Protective Aid),
d'une valeur de 21 000 $. La TPA, une
combinaison de protection thermale

‘d'urgence de taille universelle, permet
‘de réduire la déperdition de chaleur et
-de prévenir I'hypothermie.

MGI International a décroché le
contrat en partie parce qu’elle était
disposée a fournir le rapport des essais
normalisés et le certificat d’approba-
tion de la combinaison. En effet, la
TPA est conforme aux normes de

CanadExport

MGI International transforme

Transport Canada. Compacte et légere
(elle ne pese que 170 g), elle porte
également le sceau de la Garde cotiére
canadienne.

Mme Eva Tymke, directrice de la
division TPA, signale que les expor-
tateurs canadiens d’équipement de
sauvetage doivent détenir un certificat
d’approbation pour leur produit et se
conformer aux normes du pays dans
lequel ils exportent.

« Ce n'est pas facile d’obtenir I'agré-
ment d’autres pays, précise-t-elle. Ainsi,
lorsqu'un client s’intéresse a notre pro-
duit, nous avons tous les rapports et les
données d’essais sous la main, ce qui
accélere les formalités d’homologation
et les essais en vertu des normes du
pays du client. »

Le Centre des occasions d’affaires
internationales (COAI) met en rapport
des clients éventuels a I'étranger et des
entreprises canadiennes. Muni de ren-
seignements fournis par le consulat du
Canada a Miami, en Floride, le Centre a
trouvé des sociétés répondant aux
criteres formulés et a informé de cette
occasion d’affaires plusieurs entreprises,
dont MGI International. La société a
communiqué avec Dolphin Cruise
Lines et apres des pourparlers, a conclu
un marcheé.

un débouché d’affaires en contrat de vente

International Business
Opportunities Centre

Centre des occasions
d'affaires internationales

Le COAl en bref

| epuis sa création en 1995, le

C*

Centre des occasions d’affaires
internationales (COAI) a communiqué
avec plus de 15 000 entreprises cana-
diennes et a répondu a plus de
10 000 demandes d'acheteurs étrangers.

Grace au COAL, plus de 5 000 entre-
prises canadiennes ont été mises en
rapport avec des acheteurs étrangers,
ce qui a donne lieu a 1 500 jumelages.

Les spécialistes du repérage du
COAI consultent diverses bases de

de contacts s'étendant a I'échelle du
pays pour trouver des entreprises cana-
diennes de toutes les tailles.

Le COAI est géré conjointement
par le ministere des Affaires étrangeres
et du Commerce
Industrie Canada,
activités en association avec Agri-

international et
et il exerce ses

culture et Agroalimentaire Canada.

Le COAI est le centre de repérage
d’Equipe Canada inc.

Pour plus de détails, consulter le
site Web du COAI 2a
hllp://wwwdfait—maeci.gc.ca/iboc—coai

I'adresse

Club Export Agro- -Alimentaire du Quebec en Chine

la région de Shanghai parce qu'elle est la
région chinoise la plus dynamique et
Parce qu'on y a trouvé un partenaire pro-
fessionnel et dynamique, soit la SIFEA. »

Les exportateurs et tous les décideurs
du secteur agro-alimentaire québécois se
sont donné un objectif ambitieux de

ifSuitz de la page 7)

développement des exportations. Avec
l'aide des gouvernements, ils comptent
hausser le niveau des exportations 2
5 milliards de $ en 1’an 2005.

Les membres du Club Export ont
profité de l'occasion pour inviter leurs
a visiter le

homologues chinois

Gourmet International ahgr@{]é
29 avril prochain. 3 ; )

Pour tout renseignement, commum-,.

quer avec M. Paul-Arthur  Huot,
Directeur..général du Club;'Export

] ~ 15 mars 1999

données et font appel a un vaste réseau

Le role d’intermédinire du COAl




Foires et missions commerciales

Foire de I’APEC sur les possibilités d’investissement

on Asie-Padlfique

StotL, COREE — 2-5 juin 1999 — La premiére Foire de
IAPEC sur les Investissements étrangers directs
(APEC FDI Mart) sera un lieu de rencontre qui perme-
ttra aux 21 pays membres de I'APEC (Coopération
économique Asie-Pacifique) de présenter a plus de
2 000 investisseurs éventuels venant des pays de 'APEC
et d’autres économies les possibilités d’investissement

sur leurs territoires.

LCAPEC FDI Mart est organisée par la Korea Trade-
Investment Promotion Agency (organisme de promotion

CanadExport

de I'investissement et du commerce de la Corée - KOTRA),
qui a créé plus de 100 succursales partout dans le mond
(notamment a Toronto) pour promouvoir le commerce ¢
I'investissement avec la Corée. La foire est parrainée parl
ministere des Affaires étrangeéres et par le ministere &
Commerce, de I'Industrie et de 'Energie de la Corée.
Pour plus de renseignements sur 'APEC FDI Man

communiquer avec M. Ted Hwang, Section commerciale

Toronto), tél. :

consulat général de la République de Corée (KOTR
(416) 368-3399, téléc.

: (416) 368-2893.

| I'Elu,'rgissez votre réseau international
a la foire de la construction de La Havane

LA Havange, CuBs — 6-10 avril 1999
— fecons 99, la foire internationale
de la construction, offre des occasions
illimitées pour les sociétés cana-
diennes dans le secteur cubain de la
construction, qui est en forte progres-
sion, en particulier pour la construc-
tion d’hotels et les finitions.

fecons 99 comprendra des exposi-
tions et des présentations portant sur
une gamme étendue de technologies
de la construction : construction de
structures et d’éléments préfabriqués;
finitions; charpenterie, grilles, clotures
et accessoires; outils et matériel; pro-
duits chimiques; et installations.

Les nouveaux exportateurs aux Etats
frontaliers découvrent le « Western » !

ne mission NEEF s’est rendue
U pour la premiere fois au salon pro-
fessionnel de la Western & English Sales
Association (WESA), tenu a Denver du
15 au 17 janvier 1999. Organisée par le
consulat général du Canada a Minneapolis
en collaboration avec Entreprise autoch-
tone- Canada, la mission a rassemblé huit

entrep “intéressées, dont six appar-

* tenant a des Autochtones. Le principal

objecnf visé consistait a amener les
dirigeants de ces entreprises vers le plus
grand marché « western'» au monde.
“En plus du” salon de Ia WESA le
groupe a Yi te toute une gamme de

i

magasins « western », de Denver 2
Boulder, et a rencontré des représen-
tants de la collectivité. Il a en outre
entendu des exposés présentés par les
douanes américaines et le U.S. Fish
and Wildlife Service sur des questions
techniques relatives aux passage des
produits a la frontiere. Un membre de
la mission a résumé ainsi son séjour :
« Grace a cette mission, j'at découvert
un marché auquel je ne me serais pas
intéressé a ce moment-ci. J'ai pu grice
a un contact direct en comprendre la
nature et les débouchés. » Telle est la
vocation des missions NEEF!

Pour plus de renseignements, com
muniquer avec GALAX INC., tél.:
(514) 735-5141, téléc. : (514) 735-876

SALON INTERNATIONAL
MEDICAL A ALGER

ALGER, ALGERIE — 4-10 mai 1999 — Lt
Salon international médical (SIM 99), qui
en est a sa 8¢ édition, est un important lie
de rencontre pour les opérateurs de «
secteur d’activité qui désirent découvrir &
nouveaux créneaux pour le commerce
l'investissement et le partenariat.

Le Salon portera notamment sur l&
domaines suivants : matériel de produc
vétérinair.
matériel de laboratoire, instrumentatio!
radiologique; équipements hospitalier®
matériels pour handicapés et équipemer
de transport; produits pharmaceutiques ¢
vétérinaires; génie et servies, informatio?
et éditions médicales.

Pour tout renseignement sur le Salor
communiquer avec la Société Algérient
des Foires et Expositions (SAFEX), Palas
des Expositions-Pins Maritimes, Alg
Algerie; tél. : (011-213-2) 21 01 23 a3
téléc. : (011-213-2) 21 05 40.

tion pharmaceutique et
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HANOVRE, ALLEMAGNE — 10-15 mai
1999 — Les représentants de I'indus-
irie forestiere, des industries du sci-
age, du meuble, des placages et des
matériaux de bois, de méme que ceux
de lindustrie de la charpenterie-
menuiserie, sont invités a participer a
la foire mondiale de lindustrie de la
foresterie et des industrie du bois,
LIGNA HANNOVERPLUS ’99.

La foire devrait attirer prés de
1 700 exposants, dont la moitié de
Textérieur de 'Allemagne, et plus de
100 000 visiteurs.

Making Trade
Shows Work
maintenant sur
bande audio

- Latelier Making Trade Shows Work a
€1é enregistré en direct. Cet atelier,

animé par Barry Siskind, parcourt le
Canada depuis plusieurs années.

La trousse de documentation
éducative comprend huit cassettes
audio, un exemplaire du succes de
librairie de Barry Siskind intitulé The
Power of Exhibit Marketing, un guide
et un modele de carte de client
éventuel.

Pour de plus amples renseigne-
ments sur la facon d'obtenir cette
trousse, composer sans frais le 1 800
358-6079 ou écrire a itmc@ican.net

Latelier sera présenté aux dates et
dux endroits suivants : Winnipeg, 22
avril 1999; Halifax, 6 mai 1999;
Edmonton, 20 mai 1999.

CanadExport

Foire mondiale de I'industrie forestiére

et des industries du hois

Pour plus de renseignements,
communiquer avec le représentant du
Canada aupres des responsables des
foires de Hanovre, 1110-8, rue King
est, Toronto (Ont.) M5C 1B5, tél. :
1-800-727-4183 ou (416) 364-5352;

téléc. : (416) 364-6557; courriel. :
comar@baldhead.com. Internet

http://www.hfcanada.com. Ou con-
sulter le site Web de

(http://www.ligna99.de).

la foire

Informatique, bureautique et
communication en Algeérie

ALGER, ALGERIE — 31 mars-6 avril
1999 — La Société Algérienne des
Foires et Expositions (SAFEX) invite
les gens d'affaires canadiens a participer
a la 8¢ édition du Salon International de
I'Informatique, de la Bureautique et de
la Communication (SICOM).

Le Salon, qui attire chaque année
une importante participation de com-
pagnies algériennes et étrangeéres,
vise a réunir les opérateurs de ce

secteur désireux de présenter leurs
produits et leurs innovations, et de
développer des relations d’affaires
avec des partenaires.

Pour tout renseignement sur le
Salon, communiquer avec la Société
Algérienne des Foires et Expositions
(SAFEX), Palais des Expositions-
Pins Maritimes, Alger, Algérie; tél. :
(011-213-2) 21 01 23 a 30, téléc. :
(011-213-2) 21 05 40.

Foire commerciale
des produits alimentaires et
boissons auv Michigan

Livoxia, MicHiGan — 27-28 avril
1999 — La deuxieme foire commer-
ciale des boissons et des produits
alimentaires canadiens offre aux
entreprises | canadiennes du secteur
des produits alimentaires et des bois-
sons l'occasion de rencontrer des
clients éventuels.

Cette foire commerciale est orga-
nisée par le consulat général du
Canada a Détroit, la Associated Food
Dealers of Michigan et Agriculture et

Agroalimentaire Canada.

Les responsables d’entreprise qui
souhaitent y présenter leurs produits
et leurs services sont invités a2 com-
muniquer sans délai avec M. Keith
Jozwik, au comnsulat k;é'héga‘l du
Canada a Détroit, tél. : (313) 567-
2208, poste 3361, ou avec M. Frank
Webster, Service, d’expansion du
commerce,_ agrb-é‘limentai;e;’f tél.
(519)837-5854. .
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Au calendrier

Conférence et forum de Calgary sur les débouchés i

CanadExport

dans le secteur de I’énergie du Mexique

CALGARY, ALBERTA — 11 -13 avril
1999 — Les entreprises canadiennes
et les représentants gouvernementaux
qui assisteront a Energy Mexico 99
auront la possibilité de se renseigner
directement auprées de dirigeants
d'entreprises et de hauts fonction-
naires mexicains sur les possibilités
d’'investissement trés prometteuses
qu’offre le secteur énergétique de ce
pays.

La conférence et le forum de jume-
lage, qui dureront deux jours, sont par-

rainés par le ministére de 'Energie du
Mexique, le ministere des Affaires
étrangeres et du Commerce interna-
tional, le ministere des Ressources
naturelles, Industrie Canada, le gou-
vernement de P'Alberta, 'ambassade
du Canada au Mexique et le Canadian
Energy Research Institute.

Energy 99 abordera une vaste gamme
de sujets relatifs a I'énergie dans le
secteur du pétrole et du gaz, et traitera
de Pélectricité et des énergies de rem-
placement.

!\J‘

Le ministre des kessuurces naturelles
M. Ralph Goodale, et le secrétaire;
I'Energie du Mexique, M. Luis Tell:
seront les principaux conférenciers.

Pour plus de renseignements, com
muniquer avec le Canadian Energ
Research Institute, Conference Division
3512 - 33 Street NW, Suite 150, Calgan
AB T2L 2A6, tél. : (403) 282-1231
téléc. : (403) 289-2344 ou 284-418]
courriel : conference@ceri.ca, site Web:
http://fwww.ceri.ca

80025

Ateliers sur le marché evropéen
des technologies de I'information

A TRAVERS LE CANADA — Toronto
(16T juin 1999) — Vancouver (4 juin 1999)
— Calgary (7 juin 1999) — Elargissez
vos horizons européens : les parte-
naires de Traverser I'Atlantique orga-
nisent trois autres Cafés-Carrefours en
juin. Si vous visez le marché européen
des technologies de Pinformation (T1),
ne manquez pas ces activités. Le Café-
Carrefour de Toronto est réalisé con-
jointement avec newMedia 99; celui
de Vancouver, en collaboration avec
le Centre du commerce international;
et celui de Calgary, en partenariat
avec la Conférence annuelle de la
CATA Alliance.

Les Cafés-Carrefours sont des ateliers
qui offrent aux petites et aux moyennes
entreprises (PME) l'occasion de commu-
niquer diregtement avec des dirigeants
chevronn@s du secteur des TI et avec des
délégués  commerciaux de marchés
eutopéehs ‘clés. Ces experts, avec
d'autres PME, fournissent de I'informa-
tion et des solutions pour se lancer sur le
marché ‘européen, recueillir des ren-
seignemenybﬁ{nércig\;x; créer des cir-
cuits de -vente, vendre a des sociétés,

Fitoteatiseriany

| TRAVERSER ¢ L'ATLANTIQUE oo,

obtenir du financement commercial et
du capital de risque et former des
alliances stratégiques. Les trois heures
que vous consacrerez a cette activité
seront probablement les plus intensives
et les plus utiles de votre préparation
pour aborder Yimportant et lucratif
marché européen.

Traverser I'Atlantique est un parte-
nariat d'Equipe Canada inc, créé con-
jointement par le ministere des Affaires
étrangeres et du Commerce internatio-
nal et la société d’avocats Grasset-
Fleisher de Toronto, qui aide les entre-
prises canadiennes du secteur des TI a
étendre leur activité en Europe.

La Banque Canadienne Impériale de
Commerce {(CIBC) est le commanditaire
principal des Cafés-Carrefours. Depuis
1996, elle collabore avec la Société pour
lexpansion des exportations dans le
cadre du Programme d'expansion des
exportations, qui appuie les activités
d’exportation des entreprises basées sur

«
{CROSSING « THE POND

la connaissance. Ce programme es
congu 2 Pintention des entreprises qui
offrent un produit reconnu pour lequd
elles ont besoin d'un financement e
temps opportun afin d’améliorer lew
position sur le marché international.

Pour plus de renseignements sur
Programme d’expansion des exportations.
communiquer avec les spécialistes de
entreprises basées sur la connaissance.
de la CIBC, au 1 800 551-0606.

Si vous étes prét a accélérer vour
expansion en Europe, faites le nécessaire
pour assister a un des Cafés-Carrefours
et remplissez le formulaire d'inscriptior
que vous trouverez sur mnotre site Web
(http://www.crossingthepond.com/).

Pour plus de renseignements sur lts
Cafés-Carrefours, envoyer par télé
copieur une carte d'affaires a!
(613) 995-6319 (a l'attention de
Traverser I'Atlantique) ou téléphoner &
(613) 943-0893.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAEC) — |

}

8-5-g-g-=

09 Qe

is

ma

—4_




BoustoN, TEXAS — 3-6 mai 1999 — La
1‘999 Offshore Technology Conference
(OTC 99) devrait attirer plus de 50 000
mcemeurs et techniciens de tous les
domames liés a la mise en valeur des
gisements pétroliers et gaziers marins.

Depuis 31 ans, le salon constitue la
manifestation commerciale la plus
n vue du secteur pétrolier et gazier

La salubrité
des viandes sur
les marchés
mondiaux

BANFF, ALBERTA — 14-16 avril 1999 —
Etant donné Pimportance de lindustrie
de la viande sur les marchés interna-
tionaux, la salubrité des aliments et la
concurrence a I'échelle internationale
sont des sujets d’actualité dans le secteur
agroalimentaire. L Agriculture Food
Counc1l I'Université de la Saskatchewan
»et AVAC Ltd. (Calgary) vous invitent 2
assister 4 une conférence internationale
;imitulée Food Safety and International
;Competitiveness: The Case of Meat. On
\Peut se procurer de I'information sur la
conference et les formulaires d'inscrip-
tion en consultant le site Web d’AVAC
;(ht[p.//www. avacltd.com). °

i
i

Pour plus de renseignements, commu-
%niquer avec M. Dan Fullerton (AVAC Ltd.),
1.:(403) 274-2774, courriel : dfullerton@
a\acltd com; ou avec MmMe Iris Meck
((Adfarm), tel. : (403) 2153225, courriel -
imeck@adfarmonline.com

CanadExport

consacrée a I'exploration en mer et a
la protection de l'environnement.
OTC 99 présentera pres de 300 expo-
sés techniques et sa plus grande ex-
position depuis 15 ans : plus de
1 800 entreprises de 24 pays couvrant
tous les aspects des opérations et de
la technologie de forage et de produc-
tion en mer y exposeront leurs pro-
duits et leurs services.

Au programme sont prévues des
présentations de premier plan sur les
perspectives économiques de l'industrie

Plein vapeur vers le plus grand salon de la technologie
de forage et de production en mer av monde

a aube du nouveau millénaire. D'autres
séances porteront sur les grands pro-
jets dans le domaine du forage et de la
production en mer comme les projets
Ursa et Britannia, sur la production
en eau profonde, sur les études des
roches réservoirs et leurs caractéris-
tiques, et sur les technologies de
construction en mer.

Pour plus de renseignements sur
le salon, communiquer avec OTC,
tel. : (972) 952-9494,
otc@otcnet.org

courriel

Corruption et paiements « louches » :
une source d’ennuis dans
les transactions internationales

TorONTO — 22 mars 1999 — Les
entreprises canadiennes qui exercent
des activités a I'échelle internationale
feront bientdt l'objet de sanctions
pénales rigoureuses si elles se livrent
a2 des pratiques considérées jusqu'a
maintenant comme faisant partie du
cours normal des affaires.

En effet, en vertu de la Loi sur la
corruption d’agents publics étrangers,
qui vient d’étre approuvée, les entre-
prises canadiennes qui verseraient des
paiements ou offriraient d’autres types
d’incitations a des agents publics
étrangers (voir article p.9) dans le but
d’obtenir ou de conserver un marché
sont coupables d'un acte criminel.

Les participants a la Buying Trouble

Conference, qui est parrainée par
I’Association du Barreau canadien -
Ontario, auront droit 2 un examen
détaillé de la nouvelle Loi et de ses
conséquences pratiques pour les
entreprises et les juristes ainsi qu’a un
apercu, brossé par des spécialistes
américains reconnus en la matiére, de
la situation des 20 dernieres années
aux Etats-Unis dans le cadre de I'appli-
cation d’'une loi semblable.

Pour de plus amples renseigne-
ments, communiquer avec 'Association
du Barreau canadien -Ontario, 20, rue
Toronto, bureau 200, Toronto ON
M5C 2B8, tél. : (416) 869>1047 ou
1 800 668-8900, téléc. : (416) 869-

1390, TDX # 104.

[ RAPPORTS
SUR
LES MARCHES

Le Centre des études de marché d’ Eqmpe Canada inc du MAECI produit une gamme compléte d’études de marché sectorielles pour

aider les exportateurs canadiens a repérer les débouchés a V'étranger. Quelque 475 rapports snn?‘u(toe!lement disponikles, ponant
sur 25 secteurs cllant de I’cgroclimentaire et I’automobile cux produits de consommation, en passent par les industries fcresheres,
le plastique, I’ espace et le tourisme. Les rapports sont disponibles auprés du service Fuxlmk de I’ nfo(em‘re (6!3M 4500), ou

sur I'Internet, @ http://www.infoexport.gc.ca

| J\ls mars 1999
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Publications
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Les entreprises canadiennes continuent
~de prosperer au Japon

" aJapan External Trade Organization
JETRO) a récemment publié le
dernier numéro de sa publication in-
titulée Success in the Making - How
Canadian companies are winning new
markets in Japan. Cinquiéme édition
d’'une collection annuelle, Success in
the Making dresse le profil de
22 sociétés canadiennes qui ont réussi
sur le marché japonais I'an dernier.
Malgré les difficultés récentes qu’ont
connues les sociétés étrangeres en rai-
son du déclin de I'économie japonaise,
les entreprises canadiennes ont con-
tinué de prospérer sur ce marché,
notamment dans les secteurs du bati-
ment, des matériaux de construction
de maisons et des produits tech-
nologiques. Les autres secteurs men-
tionnés sont ceux des aliments et des
boissons, de l’ameublement et des
soins de santé. « Nous sommes trés
heureux de constater que les entreprises
canadiennes ne se sont pas découragé

Nouvelle publication sur les paiements internationaux

N ouveau journal financier men-
suel couvrant les aspects pra-
tiques et juridiques des instruments
de paiement et d'échange interna-
tionaux, L/C Monitor vient d’étre
lancé par la maison d’édition toron-
_toise Continental Publishing.

 Plus précisément, le journal vise 2
donner des conseils pratiques, fondés
suf‘lfexpériepce, sur les facons de struc-

face a la conjoncture économique au
Japon, déclare M. Nobuhiko Yoshida,
directeur administratif de JETRO
Toronto. 1l est évident que les entre-
prises qui perséverent et qui établissent
des relations d’affaires au Japon sont
récompensées. »

En plus de brosser le portrait de
sociétés canadiennes prosperes au
Japon, Success in the Making offre de
précieux conseils aux entreprises qui
envisagent de se lancer sur ce marché.
Par exemple, certaines entreprises
canadiennes doivent leur expansion
a Tinvestissement direct. « Nous
les investissements
directs au Japon de la part des entre-
prises canadiennes et les alliances
stratégiques telles que la coopération
dans des pays tiers et les liens com-
merciaux entre régions », déclare
M. Yoshida.

Une récente enquéte du JETRO qui
portait sur 3 280 sociétés étrangeres

encourageons

turer des opérations complexes faisant
intervenir des crédits documentaires et
d’éviter les problemes de recouvrement
des paiements. 1l présente aussi une
analyse de P’actualité dans le domaine du
crédit documentaire et une évaluation
des risques selon le pays et des risques
courus par les banques.

L/C Monitor On-Ligne, qu’on
trouvera sur llInternet a Iadresse

ceuvrant au Japon, a révélé que, malg,
les conditions économiques difficil
elles étaient nombreuses a faire ¢
bonnes affaires. Les sociétés étrangen:
croient que le climat au Japon devie
plus favorable aux investissement
Selon 'enquéte, en 1998, elles o
constaté dans leurs secteurs respecti
nette amélioration, qu'ells

a la déréglementation ¢

une
attribuent a
cours dans les secteurs autres que celt
de la fabrication et 4 la mobilité accr
de la main-d’ceuvre.

JETRO est un organisme pan
gouvernemental qui s'occupe de k
promotion du commerce et des rel
tions économiques entre le Japon e
d'autres pays. Success in the Makin
décrit les raisons du succes de chaqu
entreprise qui y figure. On peut s
procurer des exemplaires de cett
publication aupres de JETRO Toront
en s'adressant 2 M. Tyson Garbe
(416) 861-0000, poste 227.

hup://www.ccex.org.le/ offrira aw
abonnés une base de données per
mettant de consulter les numén
antérieurs.

Le prix de I'abonnement annuel, g¥
comprend 12 numéros, est de 340 $US.

Pour plus de renseignements, com
muniquer avec M. David Jack, tél.:
(416) 661-8520, téléc. : (416) 66l
2139/663-1973, courriel : lc@ccex.org

S e |

L'InfoCentre du MAEC! offre qux exportateurs conadiens des consels, des publications, y compris des rapports sur les marchés, ainsi que des services de réfirence.
Les renseignements de nature commerciale peuvent étre obtenus en s'addressant d |'InfaCentre par téléphone au 1 800 267-8376 (région d'Ottawa : 944-4000)

mﬂm ou par télécopieur au (613) 996-9709; en oppelant Faxtink de I'InfoCentre & partir d'un télécopieur au (613) 944-4500; ou, encore, en consultant e sit

_

g ; WeyuM{\

]

£Ql & http://www.dfoit-maeci.ge.ca
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CANADExporT (BCS)
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Une mission comme"rcialer,{;cnnudienne renouve

les liens bilatérdix au-Meven-Orient

ﬂ ¢ ministre du Commerce international, M. Sergio Marchi, a dirige du 22 au 28 février demier une mission de prospection commerciale au
|
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,lglf <an://www.dfuii-mueti.gt.tu/frunmis/news/newsletr/mnex

il v

les

df
o
er:
N
on

Moyen -Orient afin de promouvoir le commerce ct linvestissement canadiens et de renforcer les relations commerciales ct politiques du
Canada dans la région. Cette mission, a laquelle participaient 44 societes canadicnnes, a
visité le royaume d'’Arabic saoudite, les Emirats arabes wnis, Israél, Gaza ct la Cisjordanic.

——

}-e ministre Marchi inaugure la nouvelle
ambassade a Abu Dhabi, avec (a gauche)
le sous-secrétaire des Affaires étrangeres
des EAU, M. Saif Saed Bin Saad, et
a droite) T'ambassadeur du Canada,
{. Stuart McDowall.

« Les exportations du Canada vers ces
quatre marchés ont totalisé plus de
1,3 milliard de dollars en 1997, précise le
ministre Marchi. Cette mission représen-
tait pour les entreprises canadiennes une
excellente occasion de développer les
partenariats existants et de prendre de
I'expansion dans une région au potentiel
économique prometteur. »

Signature d’ententes commerciales

en Arahie saoudite

Au cours des deux jours de la mission en
Arabie saoudite, le ministre Marchi a
assisté a la signature, a Riyad, d'une
entente entre le Conseil commercial
canado-arabe et le Conseil des chambres
saoudiennes de commerce et d'industrie
établissant le nouveau Conseil commercial
canado-saoudien. Ce nouvel organisme a

le Canada offre aux entreprises les
coits d’exploitation les plus bas

g [1ic nouvelle étude, Les choix concurrentiels : une comparaison des coiits des entreprises

pour objectif d'intensifier les partenariats
entre entreprises qui constituent la clé
des échanges commerciaux futurs entre
les deux pays.

Le ministre Marchi a également pris
part a la neuvieme séance de la Com-
mission économique mixte Canada-
Arabie saoudite, qui s'attache a améliorer
les relations entre les deux pays et 2 mieux
faire connaitre les capacités du Canada.

« Tous les ans, les échanges bilatéraux du
Canada avec I'Arabie saoudite dépassent
1 milliard de dollars, a déclaré le ministre
Marchi. Nous croyons que I'Arabie saoudite
offre encore plus de possibilités commer-
ciales pour le Canada. Cette mission nous
donne justement l'occasion de promouvoir
davantage les intéréts commerciaux cana-
diens dans ce pays. »

Plus de 200 entreprises canadiennes
ont des activités en Arabie saoudite et
plus de 7 000 Canadiens y travaillent,
tandis que plus de 400 étudiants saou-
diens poursuivent leurs études au Canada.

Voir page 12— Les liens bilatéraux
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&/ en Amérique du Nord, en Europe et au Japon, réalisée par la sociét¢ internationale Pleins feux sur les expartatrices .............e 2
Eexperts-conseils KPMG, conclut que, par rapport awx autres pays du G-7, cest au Canada que e défi de I'on 2000 ... 3
l}‘S entieprises ont les coiits les plus bas. Letude a ¢té officicllancnt renduc publique le 11 mars — Carrerour Erars-Unis ™~ 45

Cemics; au siege de la Banque Royale du Canada a Ottawa. (Voir le supplément du présent numéro.)

Le ministre du Commerce international,
M. Sergio Marchi, a déclaré que létude
Télute tous les mythes qui restaient selon
,lesquds le Canada est un endroit ot les
<outs dexploitation des entreprises sont
€levés. « Tout chef d'entreprise qui envi-

sage une expansjon — en particulier sur le
marché nord-américain — devrait exami-
ner ce rapport sérieusement, a déclaré
M. Marchi. Celui-ci contient des faits indé-
niables démontrant qu'il y a, au chapitre

Voir pege 2— KPMG
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KPMG démontre les atouts du Canada weom

des cotits, des avantages nets a établir ou a
développer une entreprise internationale

au Canada. »

Le rapport contient des données
comparatives sur les couts types
des entreprises dans huit pays (le
G-7 plus I'Autriche). Ces données
portent sur neuf industries en plein
essor, tant dans la fabrication que
dans les services, dans 64 villes dans
le monde. Les facteurs de couts
comprennent la main-d'ceuvre, les
biens immobiliers, les transports, les
services publics, les intéréts et les
taxes. Selon les résultats de la
recherche, les couts globaux au
Canada sont constamment parmi les
plus faibles, et dans les secteurs de
pointe a forte valeur ajoutée, tel
celui des logiciels, le Canada offre
un avantage trés marque.

Outre le soutien de la Banque Royale
du Canada, d'Ontario Power Generation
et de Bell Canada, cette étude a également
été commanditée par des organismes de
développement économique de toutes les

régions du Canada et par le gouvernement
Létude a été rendue

de T'Autriche.

publique le 11 mars lors du lancement

Le ministre du Conunerce international Sergio Marchi
(a droite) et Uambassadeur Walther Lichem de la
République d’Autriche.

organisé par la Banque Royale du Canada.
Des représentants des pays participants,
des commanditaires, des ambassadeurs
du Canada, des représentants d’associa-
tions commerciales et industrielles et
des médias assistaient au lancement.

 Le Caric.
W{ er
U 1 rai

Selon M. John McCallum, économi:
en chef a la Banque Royale, « cette étu
démontre lavantage exceptionnel que}
Canada offre aux investisseurs étrang:
au chapitre des coats. Par rappy
aux Ftats-Unis, le Canada présen;
un avantage certain en la matiere. »

« Notre rapport offre une mineg
renseignements, recueillis sépar
ment, sur les cotits des entreprises.
a souligné M. Stuart MacKe
directeur du projet chez KPMG. «k
preuve que le Canada offre les coi
les plus faibles réfute clairemer
un grand nombre des mythes q
existent dans l'esprit des décideu
et des investisseurs des autres pays.:

Vingt-cinq villes canadiennes so
comprises dans I'étude; elles ¢
classent presque toutes parmi k
endroits ayant les cotts les plus faibles pz
rapport a d’autres villes aux Etats-Unis,
Europe et au Japon.

Un résumé de 'étude de KPMG figur
a l'adresse http://www.dfait-maeci.gc.a
investcan

Nouvelle étude : pleins feux sur les exportatrices

S elon un nouveau rapport intitulé Par-dela les frontieres :

Les femmes d’affaires canadiennes et le commerce internatior:

publi¢ le 8 mars dernier; les femmes daffaires canadiennes occupent une place de plus en plus importante sur les marchés mondiaw
Le rapport a été le point de mire d'une téléconférence entre des femmes d'affaires de neuf villes du Canada et de Los Angeles, Londr
et Buenos Aires, en Argentine, lors d'événements tenus a 'occasion de la Journée internationale de la femme.

Par-dela les frontieres a é1é rédigé par la
Coalition pour la recherche commerciale
(CRC), un consortium des secteurs public
et privé mis sur pied par le ministre du
Commerce international, M. Sergio Marchi,
pour étudier les activités commerciales
internationales des femmes d’affaires cana-
diennes et recommander des mesures pour
les' encouraget. a exporter davantage.

"« Nou,vé‘vmns que les PME (petites
‘et moyennes entreprises) dirigées par
‘des femmes étaient devenues des inter-
,venants ‘importants sur la scéne écono-
mique_ nationale, a<déclaré le ministre
Marchi, ‘et nous dlsp051on55d€’donnees
fiables sur leur :rapidité a créer de
nouvelles * gaffeprises et de nouveaux
emplms. Mals avant la pubhcauon de ce

rapport, nous n'en savions pas beaucoup
sur leurs activités a 'échelle mondiale. »

Il est bien connu que les Canadiennes

CanadExport

lancent de nouvelles entreprises a
rythme deux fois plus éleve que b
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Ordinatek, qui a son siége social 2 Montréal
& des bureaux a Québec et a Toronto,
ofire, depuis sa création il y a 27 ans, des
solutions matérielles et logicielles aux
PME, principalement dans les domaines
fe la comptabilité, du contrdle des
s'tocks et des points de vente (p. ex., des
caisses enregistreuses informatisées).
Lorsquelle a commencé a s'occuper
Iu bogue de I'an 2000 il y a trois ams,
Ordinatek ne se doutait gueére que la
majorité de ses logiciels OMNI seraient
consacrés presque exclusivement a ce
robleme. « En fait, » déclare le vice-
Erésident des ventes, M. Pierre Moreau,
notre marché connait une croissance
hénoménale dans le reste du Canada et
aux Etats-Unis puisqu'un grand nombre
d'entreprises pour lesquelles le bogue de
!’an 2000 est source de problemes
S’)'adressent a nous pour adopter les solu-
tions OMNIL. »
|

i

Un apprentissage diffidle

Comment Ordinatek a-t-elle trouve la
folution?

i « Assez difficilement, déclare cate-
goriquement M. Moreau. Au départ,
fous pensions avoir trouvé la solution
parfaite, mais nous nous sommes vite
Tendu compte que, bien que notre sys-
teme puisse passer sans probléme le cap
dans Tan 2000, il sarrétait a la fin de

b« Aprés une visite rapide a la

CanadExport

jai vite compris les tours que peut nous
jouer le calendrier grégorien. »

M. Moreau a découvert que tous les
quatre ans, il y a une année bissextile,
ou que chaque année qui peut étre
divisée par quatre est une année bissex-
tile. Mais si cette année peut aussi étre
divisée par 100, ce n'est pas une année
bissextile. De plus, si elle peut étre
divisée par 400, c’est une année bissex-
tile alors quelle ne devrait pas I'étre.

« Clest exactement le cas de I'an
2000, souligne M. Moreau, ce qui
explique pourquoi mnotre systeme ne
trouvait pas le 1¢T mars. »

Mieux faire connaitre le probleme

Maintenant que sa société a trouvé la
bonne solution, M. Moreau peut diffi-
cilement répondre a la demande. « La
majorité des clients cherchent des solu-
tions clés en main — remplacement du
matériel et des logiciels des gros ordina-
teurs, déclare-t-il, et c'est exactement ce
que nous offrons. »

Et la demande continue de croitre —
plus de 550 PME clientes — tant au
Canada quaux Frats-Unis, ou les ser-
vices d'Ordinatek sont aussi en forte pro-
gression.

M. Moreau passe le moc a chaque
foire commerciale a laquelle il participe
aux Etats-Unis et il s'adressera bientot
au Service canadien des délégués com-
merciaux pour trouver de nouveaux
marchés.

Une société bien établie s’attaque av bogue

Al’approche de 'an 2000, Ordinatek Inc., une société de Montréal, prend un essor prodigicux alors qwelle s'attache a résoudre les
| problemes que le bogue de 'an 2000 pose a d’autres petites et moyennes entreprises (PME).

Qu'est-ce qui explique une demande
aussi élevée? « Cest tres simple, de dire
M. Moreau, de nombreuses personnes ne
savent pas réellement de quoi il s'agit, et
cest la le plus grand probleme. »

M. Moreau pense aussi que 'on n'a pas
accordé suffisamment d'attention a la
question du bogue de T'an 2000 : « Il reste
beaucoup 2 faire pour sensibiliser les entre-
prises aux désastres qui peuvent les frapper,
si elles attendent la derniere minute. »

Le gouvernement fait sa part

Selon M. Moreau, le gouvernement a déja
fait beaucoup pour sensibiliser le public
au probleme du bogue de I'an 2000.
« Nous avons eu beaucoup de succes avec
la subvention gouvernementale visant a
remplacer le matériel et les logiciels non
conformes avec du matériel et des logi-
ciels conformes a I'an 2000, précise-t-il,
mais je pense que le temps presse. »

En fait, les petites entreprises ne peu-
vent déduire leurs dépenses que pour les
remplacements effectués entre le 1¢' jan-
vier 1998 et le 30 juin 1999. M. Moreau
incite donc fortement les entreprises a
agir sans attendre. « Ce n'est pas un
probleme énorme, dit-il, mais encore
faut-il le régler. Si vous avez le bogue,
nous avons la solution. »

Pour plus d’information sur Ordinatek
Inc. et sur ses solutions OMNI, commu-
niquez avec le vice-président des ventes,
M. Pierre Moreau; tél. : (905) 567-6664,
éléc. : (905) 567-3490.

jfévrier et que le 1¢r mars était absent. »
i

\aibliothéque, reconnait M. Moreau,
i

-

a accroitre vos chances de succes dans la poursuite d'occasions

international (ACDI) et a des guides d’affaires pour les exportateurs. Aussi,
‘&Ojets d'investissement internationaux ».

projets de l’Agenc'eifa."ﬁudigpneﬁé développement
noubliez pas de consulter la'nouvelle page

IFinet : taillez-vous une part dv marché des IFI )

Sur le site Web du Ministere (http://www.dfait-macci.gc.ca/iﬁnet), vous trouverez IFInet, qui a pour objet de vdt{&@idér )
d'affaires offertes par les institutions financieres internationales
(IF1). Ce site vous permet d’avoir acces a des renseignements sur les projets financés par les IFI et sur ceux que réalisent
des entreprises d’experts-conseils canadiens pour les IFL, a une liste des

i‘\ 1€ gvril 1999

Le défi de I’an 2000
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ette rubrique de CanadExport a pour but daider les exportateurs canadiens a tirer parti de limmense marché lucratif situé au sud du Cang
4 La rubrique Carvefour Etats-Unis est produite en collaboration avec la Direction de l'expansion des affaires aux Etats-Unis (UTO) du MAEC

Pour plus de renseignements, s'adresser a la direction UTO, téleéc.

: (613) 944-9119, courriel : commerce@dfait-maeci.gc.ca

La Californie attire les exportateurs canadiens
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e consulat général du Canada a Los 40 innovateurs canadiens du domaine de  a plus de 16,6 mil- éap
Angeles et les sections commerciales la technologie de pointe dans le cadre de  liards de dol- tant
de San Francisco et de San Jose travaillent 1a premiere Mission de recherche de lars de mar- Cali
de concert pour trouver des partenaires partenaires pour les jeunes entrepreneurs  chandises, et de P
et des sources de profit pour le Canada dans le Nord de la Californie (détails 2  plusieurs mil- k e;n
dans un Etat ol toutes les courbes de Yadresse www.infoexport.gc.ca). liards de dollars offe
croissance — populations nouvelles, La Californie est un marché cible de de services. Les I;ns
revenu des particuliers, exportations, premiere importance pour 'expansion des nombreux vols directs qui \feau
création d'emplois — indiquent une entreprises. Ses 33 millions d’habitants en  relient les villes canadiennes aux villk mé
croissance phénoménale. Le ministre du  font I'Etat le plus peuplé des Etats-Unis; californiennes rendent ce marché fac !
Commerce international, M. Sergio premier exporiateur de ce pays, il réalise le  d'acces. On peut donc dire que’le marck liag. :
Marchi, va porter une attention accrue sixieme de tous les échanges commerciaux ~ des Etats du Sud-Ouest des Etats-Uni 1}1,
aux marchés florissants de cette région : américains. Chaque année, les échanges en forte croissance, n’est pas bi teur
cette semaine, il dirigera un groupe de entre le Canada et la Californie se chiffrent  éloigné. f)our
Tepél
' ; la Californie...|
Commentaires de nos représentants sur la Californie...| |
« la Californie offre des débouchés intéressants pour les faire reconnaitre les compétences et la réputation canadiennes auir
entreprises canadiennes qui sont en mesure de cibler des créneaux  Notre bulletin en direct InfoTech (www.cdntrade.com) est cor f:ar 1
ott leur savoir-faire et leur expérience leur conférent un avantage.  sidéré dans I'ensemble du secteur comme une source d’information I,
En travaillant pour les entreprises canadiennes, nous jouons sur les innovations canadiennes prétes pour I'exportation. » (Exp
également un role politique important qui consiste a assurer l'acces ~ Brian Cox, délégué commercial, San Jose (Silicon Valley) @ H
au marché et a résoudre nos différends commerciaux visant Ent€
surtout nos produits de la forét et nos produits culturels. » « Nous communiquons avec des entreprises californiennes sus Offril
Kim Campbell, consul général, Los Angeles ceptibles d’investir au Canada ou de s'y établir, et nous co erCC
laborons avec des organismes provinciaux et régionaux pou| info
« Beaucoup dentreprises canadiennes ont effectué des percées  obtenir ces investissements. La solide infrastructure du Canad: !iﬂrd
sur ce marché¢; toutefois, il y a encore de nombreux débouchés  en commerce électronique, sa main-d’ceuvre qualifiée, sa qualit} Ww)
dans une vaste gamme de secteurs. Cest la raison de notre de vie et d'autres facteurs nous conferent un avantage marqué.» !Gm
présence : aider les entreprises canadiennes a tirer profit de ces  Ron Merrick, délégué commercial, Los Angeles i
débouchés. » Fiote
Jim Leach, consul général adjoint, Los Angeles « Le Canada est réputé pour la conception de puces électre | M. ]
' niques et de logiciels. Nous sommes la pour sensibiliser les entre Pieg
« Dans le Nord de la Californie, le secteur dominant est incon-  prises américaines aux avantages que nous pouvons offrir. » ton
tf&stablemen la technologie informatisée. Nos missions com-  Sean Wedick, délégué commercial, San Francisco map
merciales#f nos séances de jumelage de capital-risque nous per- qui
mettent d’alder nos entreprises d'élite a accéder au marché. » Pour les services de promotion du commerce du gouvernt }ES<
Norman Lomow, consul et delégué commercial, San Francisco ment canadien en Californie, voir le site Web du consulat ldeI\
www.cdaconsulat-la.com. Et mettez un signet sur le site & ,d’ap
« Lesdébouches sont immenses et la concurrence féroce dans ce  San Francisco/San Jose consacré a linformation sur le marché PTO(
paradls de la technologxe de nﬂf rmation. Nous travaillons pour  des logiciels et du multimédia (www.cdacommerce. com). EUC
Tt
Cansumzjt(?ns DE 1 SECTION COMMERCIALE DES RELATIONS CANADA-ETATs-UNIS (www.dfait-macci.ge.calg| cen
usa/busmcss fhtm) paur obzémr toute une gamme de renseignements utiles sur la maniére de faire des affaires aux Etats-Unis. \
=
e Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECH) - i




B. Bt

riuhimédiu et logiciels

1&. Mark Ritchie conseille les sociétés des
sécteurs du multimédia et des logiciels qui
cherchent 2 simplanter sur le lucratf
marché de Silicon Valley. 11 collabore avec
h}[me]eane Weaver dans le domaine de la
pfromotion de la TI, organisant notam-
ment des missions commerciales et des
séances dinformation auxquelles par-
ticipent des chefs d’entreprise et d'impor-
tints contacts dans le Nord de la
alifornie. Leurs programmes de stratégie
qe positionnement et de formation
en relations publiques, qui sont
offerts en ligne, ont aidé des entre-
pnses canadiennes a lancer de nou-
veaux logiciels et produits du multi-
média (voir www.cdntrade.com). :
Logidiels d"animation numérique

M. Tom Palamides aide les produc-
teurs canadiens de films d’animation
pour le cinéma et la télévision a
tepérer des clients éventuels au sein
de lindustrie cinématographique a
Los Angeles, par des événements
qu1 rapprochent les gens d’affaires et
par la publication d’un annuaire tres
lu, Exploring Digital Hollywood

CanadExport

termine une étude de marché sur les pro-
duits dhygiéne et les instruments médi-
caux dans les marchés de I'Utah, du
Nevada et de I'Arizona, tablant sur le fait
que les entreprises canadiennes peuvent
s'avérer plus compétitives dans ces petits
centres.

Marchés publics et aérospatiale

Selon M. Jeff Gray, « laérospatiale
demeure un secteur prospére en
Californie ». Le Space and Naval Warfare

La Californie : od « nuvnguer »

 Plusieurs sites offrent des renseignements utiles
. pour exploiter ce marché lucratif :
-« Economie et politiques de I'Etat de la Californie

(www.ca.gov)

California Trade and Commerce Agency (Agence
des échanges et du commerce de Californie)

(www.commerce.ca.gov)

Ftudes de marché, listes de foires commerciales,

annuaires du marché californien
(www.tradeport.org)

Répertoires de fabricants californiens et autres

listes (www.databasepublishing.com)

Formulaires administratifs de I'Etat de la Californie, |
communiqués de presse (www.ss.ca.gov)

(Exploratlon du marché numérique
¢ Hollywood). La foire E3 (Electronic
Entertamment Exposition), en mai,
offnra des possibilités de partenariats et
foccasion de pénétrer le marché des jeux
Informatiques, d’une valeur de 5,6 mil-
!iards de dollars (voir www.CNET.com;
¥ww.cyberactive.net; www.Next
Feneration.com; www.gameweek.com).

Fiotechnologie et instruments médicaux

M. Brantley Haigh suit ce secteur a San
Dlego On encourage les entrepreneurs a
tonclure des alliances a l'occasion de sa
imamfestatlon annuelle, Bio-Partnership,
qui a lieu en novembre. A San Francisco,
leS entreprises de biotechnologie relevent
de M. Shaun Wedick, selon qui les regles
dapprobauon abrégées des nouveaux
PrOdUItS au Canada inciteront les pro-
ducteurs étrangers a effectuer un plus
grand nombre dessais cliniques dans des
tentres canadiens. M. Tom Palamides

Systems Center (Centre de systemes mili-
taires pour lespace et la marine) de
San Diego cherche le maximum de
sources d'approvisionnement a l'extérieur
(voir www.spawar.navy.mil/contract).
Pour faire affaire avec le Département de
la défense, vous devez vous inscrire
auprés du Central Contractor Registry
(Répertoire central des entrepreneurs).

Technologie de I’environnement

M. Michael Pascal fournit des renseigne-
ments de nature commerciale sur les
sieges sociaux californiens des grands
cabinets de consultation du domaine de
I'environnement. « En entrant en con-
tact avec ces sociétés, il est possible d'ac-
céder a des débouchés mondiaux. Nous
mettons a profit le savoir-faire du
Canada en matiere de traitement des
eaux usées pour les municipalités et les
industries. »

E CONSULAT : DOMAINES CLES DE LA PROMOTION COMMERCIALE

Produits de consommation

M. Carl Light collabore avec de petites
entreprises qui s'implantent sur le marché
californien, ou elles offrent des aliments
spécialisés, des vétements, des articles
cadeaux et des produits pour la maison
et le bureau. « La bonne réputation
d'une entreprise au Canada lui ouvre
des perspectives attrayantes aux Etats-
Unis. » Il est également optimiste quant
aux débouchés dans lindustrie du
meuble, un marché de plusieurs
milliards de dollars.

Piéces et accessoires pour |'automohile,
transports publics, pétrole et gaz

M. Bernard Brandenburg, obser-
vateur du marché de détail
américain des pieces d'automo-
biles, marché d'une valeur de
19,3 milliards de dollars améri-
cains, encourage les entreprises
canadiennes a présenter leurs
produits lors des grands salons
professionnels. « Les gains obte-
nus dépassent largement les frais
de représentation. » Les four-
nisseurs canadiens dautobus et
d’équipements poursuivent leur
expansion, et les projets de transport fer-
roviaire urbain en Californie, en Arizona
et dans I'Utah offrent des débouchés
prometteurs. Quatrieme Etat producteur
de pétrole apres le Texas, I'Alaska et la
Louisiane, la Californie offre des per-
spectives intéressantes a la technologie
canadienne.

Services et produits de construction

La Californie est I'Etat le plus actif pour
les mises en chantier domiciliaires; il y
a donc un marché porteur pour les pro-
duits de construction canadieps. Selon
M. Brantley Haigh, il existe une démande

de services d’architecture, de génie et de -
construction. « Un budget de 9,2 milliards -

de dollars approuve, lors des électmns”
de novembre dernier sera consacré a la-
construction d'écoles primaires au’ coursﬁ
des quatre prochames ann ’
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Nouvel exportateur du mois

informa
-genre de produit. »

A CanadExport

~Un fabricant novateur de machines de moulage
réalise sa premiére vente a I’étranger

PI n'a fallu que detwx mois et une bonne dose de souplesse a W. Amsler Equipment Inc. de Concord (Ontario) pour faire en sorte qui
client éventuel, dont le nom lui avait été communiqué par 'ambassade du Canada a Washington, signe un contrat en bonne et due fom;

Cest en 1995 que Werner Amsler a décidé de fonder sa petite
entreprise et de mettre a profit ses 25 années d’expérience pour
concevoir et fabriquer une nouvelle machine 2 mouler le
polyéthylene téréphtalate (PET) par réchauffage et étirage.

Importance du soutien gouvernemental & la recherche

LEurope et les Etats-Unis fabriquaient déja des machines de souf-
flage de bouteilles en PET, mais M. Amsler a décidé de les
améliorer grace a I'appui du gouvernement fédéral. « Outre la
somme de plus de 1,5 million de dollars que nous avons investie, »
explique le directeur du marketing de la société, M. Renzo
Mueller, « nous avons recu un appui précieux d’Industrie
Canada, par I'entremise de son Programme de recherche et de
développement, pour la partie
recherche, et du Programme d'aide
a la recherche industrielle, pour la
partie développement. »

La plupart des bouteilles de plas-
tique sont encore réalisées au moyen
de la méthode classique d’extrusion-
soufflage avec des appareils a com-
mande hydraulique, tandis que la
nouvelle machine Amsler fait appel
a un servomécanisme révolution-
naire de serrage activé par une force
électrique.

« Notre machine a le grand
avantage de réduire de moitié la
consommation d'énergie électrique
totale nécessaire a son fonctionnement », ajoute M. Mueller.

Un dient inattendy

Apres trois ans dessai et de développement, la nouvelle
machine Amsler était préte pour sa mise en marché. « Nous
avons donc été plutdt agréablement surpris l'automne dernier,
raconte M. Mueller, quand nous avons re¢u un appel télé-
phonique, suivi d'un envoi par télécopieur, de M. Manuel
Ellenbo?f‘de I'ambassade du Canada a Washington, nous

tq

u'une société du Winsconsin s’intéressait a notre

. Agent de promotion du commerce a l'ambassade,
M_: Ellebogen avait regu une demande d'un éventuel client ameéri-
cain 2 la recherche de bouteilles de plastique pouvant débiter du
fromage rapé. « J'ai immédidtement commencé a regarder les

L)

possibilités ;pcffrait IeCanada, se rappelle M. Ellenbogen,
notamment’en communiquant avec des associations sectorielles

La L-22 d'Amsler, machine de moulage par réchauffement
et étirage, et les contenants a fromage (encadres).

et un réseau de contacts strs. Au bout de quelques jours, le nar
de la société Amsler est apparu. »

Sans perdre de temps, Amsler a communiqué avec le cliey
éventuel, un important fabricant de fromage. « Apres deu
mois d'intenses négociations et de voyages, de dire M. Muell:
nous avons présenté au client un prototype de contenant, fz
a partir d'un moule concu selon ses propres spécifications. »

« Lentreprise américaine, satisfaite du prototype, I'a été encor
davantage lorsqu'elle a appris qu'il lui en couterait moins quz
vant pour se procurer ses contenants, ce qui I'a incitée a passe
une commande de 2,5 millions de bouteilles, relate avec plaisi'f
M. Mueller. Nous n’avons pas encore vendu de machine, ms
nous avons néanmoins réalisé une vente de 350 000 $ US, not:
premiere exportation, et nous pou
rions livrer davantage de contenant
et, éventuellement, une machine. »

M. Mueller attribue sa réussit
a la vitesse de réaction de sa sociét
et a sa capacité d’adaptation au
besoins du client. Amsler a p
présenter un produit éprouvé et d
qualité et démontrer ainsi les avar
tages de son matériel par rappot
a celui de ses concurrents.

Sur le chemin de la réussite

Forte de cette expérience, qui s
aussi permis de faire connaitre l&
possibilités de sa machine a d&
clients éventuels, la société Amsler a mis sur pied une salled
démonstration et de production o1 peuvent étre traitées ls
commandes des clients. « Cela nous a déja rapporté beaucoup.
affirme M. Mueller. Nous avons fabriqué plusieurs maching
au Canada et vendu la premiere sur le marché étranger, a Port¢
Rico, il y a juste quelques semaines. »

Comment cela s’est-il produit?

« Grace a un client recruté lors de la foire commerciale &
Chicago sur les produits d’emballage, précise M. Muelle
Obtenir un nom de client éventuel du Service des délégués com
merciaux du gouvernement fédéral (le nom communiqué p¥
M. Ellenbogen s’est révélé inestimable) est une chose, reconnal
il, mais vous devez étre présent sur le terrain et avoir une attitud
proactive : cest la seule facon de faire face a la concurrence. »

Pour obtenir plus de remseignements sur W. Amsl¢
Equipment Inc., communiquer avec M. Renzo Muellet
tél. : (905) 738-4355, téléc. : (905) 738-9473.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international {MAECH) —
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TransCanada Plpelmes tire profit
des missions d’Equipe Canada

¢éme s'il s'agit d'une des plus importantes sociétés canadiennes, que ce soit par sa taille, son actif ou son expérience sur les marchés

\V1 internationaux, la société TransCanada Pipelines, dont le siege social est situé a Calgary, a toujours trouvé son compte dans les

o I : y . . e

missions dEquipe Canada, auxquelles elle a d'ailleurs presque toujours participé.

fCette certitude se manifeste dans toute
{emreprise, jusquau sommet de la pyra-
mide hiérarchique. En effet le président-
directeur général de TransCanada
ipelines, M. Gary Mihaichuk, est con-
aincu de T'utilité des initiatives gou-
ernementales comme les missions
quu1pe Canada. Il mentionne qu a titre
de membre de la délégation d'Equipe
Canada, TransCanada a eu la possibilité
de consolider ses relations interna-
tionales et de démontrer a ses parte-
aires locaux sa ferme intention de
poursuivre ses activités commerciales a
long terme dans leur pays.

i

!

Les missions commerdiales : un intermédiaire
Lan passé, lors de la mission commer-
ciale au Mexique, la société a conclu
ides ententes concernant la construc-
tion d’'un pipeline pour le transport de
gaz naturel vers les centrales élec-
triques de la péninsule du Yucatan. Ce
projet évalué a 380 millions de dollars
aun contenu canadien de 62,5 %.

« Comme pour bon nombre de con-
itrats de ce genre, » déclare M. Jake Epp,
vice-président principal aux relations
.gouvernementales et aux affaires pu-
:bliques, « une bonne partie du travail
‘préliminaire avait déja été effectué, bien
que les derniers détails de I'entente aient
&té réglés lors de la mission d’Equipe
‘Canada au plus haut niveau. »

Depuis, TransCanada a conclu plusieurs
‘autres ententes au Mexique, notamment
‘un marché de services de consultation

avec la société pétroliere d'Etat PEMEX,
et a obtenu un contrat de licence pour
la construction du gazoduc d’El Baijo.

« A Theure actuelle, nous sommes
probablement I'un des plus importants
investisseurs canadiens au Mexique, de
dire M. Epp, qui pense que les missions
canadiennes profitent a toutes les entre-
prises, grandes ou petites. Pour les
petites entreprises, ajoute-t-il, les mis-
sions commerciales d’Equipe Canada
peuvent servir de véritable catalyseur,
mais pour nous elles représentent un
moyen daccroitre notre présence dans
les pays visités. »

« Equipe Canada met notre pays en
évidence dans les pays hotes, ce qui est
essentiel pour contrer le marketing
agressif d’autres puissances commer-
ciales comme les Etats-Unis, le Japon et
I’Europe. »

Equipe Canada : un soutien dans les ambassades

TransCanada Pipelines a des bureaux
dans de nombreux pays, notamment en
Thailande ou, lors de la mission com-
merciale de 1997, elle a signé une
entente de principe concernant un parte-
nariat pour la construction du Thailand
Northern and Northeastern Products
Pipeline. « La encore, souligne M. Epp,
il importe de signaler tout le travail qui
a précédé la signature de lentente,
dont la majeure partie a été facilitée par
les délégués commerciaux de l'amnbas-
sade du Canada a Bangkok. Dans tous

les pays olt nous avons des clients,
.

ajoute-t-il, nous tentons de tenir les
délégués commerciaux du Canada infor-
més de nos activités et eux, de leur coté,
nous aident a2 communiquer avec les
bonnes personnes et nous renseignent
sur la facon de traiter avec les représen-
tants des pouvoirs publics et les gens
daffaires du pays. »

Ftant donné que, dans la plupart des
pays, les gouvernements exercent un
controle serré sur le secteur énergétique,
M. Epp est convaincu que la présence
du Premier ministre canadien et des
premiers ministres des provinces, ainsi
que de ministres fédéraux et provin-
ciaux, a une influence déterminante.

Une présence dans de nombreux pays

Au cours des quatre dernieres années,
cette société soucieuse de l'environ-
nement et lauréate de plusieurs prix, a
étendu ses activités dans toutes les
régions du globe, tout en passant de
son role traditionnel dans le transport
de l'énergie au domaine des services
intégrés dans le secteur énergétique.
Forte d'un vaste savoir et de 40 années
d’expérience, TransCanada Pipelines
offre des solutions énergétiques adap-
tées aux besoins de sa clientele
d’Amérique latine, du Moyen-Orient et
de 'Asie du Sud-Est.

Pour obtenir plus d’information sur
TransCanada Pipelines, communiquer
avec M. Jake Epp, vice-président prin-
cipal, tél. : (403) 267-2666, téléc. :
(403) 267-2668. \

A la recherche de débouchés extérieurs?
Assurez-vous d'étre inscrit dans la base de données WIN Exports que les delegués
commerciaux a 'étranger utilisent pour mettre en valeur le savmr faire de votre
entreprise aupres d’acheteurs étrangers. Pour obtenir tm; formul ire dmscnpuon g
télécopier votre demande au 1 800 667-3802; ouw telephoner au b 800 551
—- (613) 944-4946 a partir de la région de la capltale nauonale.

4946
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Le Canada et le Mexique : intensifier les efforts de

~ coopération

[ e gouvernement du Canada a récemment annoncé les résultats de la 13¢ rencontre du Comité ministériel mixte Canada Mexig
qui a eu lieu a Ottawa les 17 et 18 fevrier dernier. Les ministres canadiens et mexicains se sont rencontrés pour renforcer les effer
de coopération dans un grand nombre de domaines.

Avant la rencontre, le ministre du
Commerce international, M. Sergio
Marchi, a fait remarquer que : « Nous
avons établi des relations qui progressent
rapidement en matiére de commerce et
d’investissement avec le Mexique, grace
a2 I'Accord de libre-échange nord-
américain (ALENA), offrant ainsi des
débouchés aux exportateurs actuels et
nouveaux, particuliéerement aux petites
et aux moyennes entreprises (PME).
Les ministres canadiens et mexicains
ont conclu les accords suivants :
¢ Déclaration d'intention sur la
coopération dans le domaine des
satellites. Signée par le ministre de
I'Industrie, M. John Manley, et le secré-
taire aux Communications et au
Transport du Mexique, M. Carlos Ruiz,
elle renforcera la coopération dans le
domaine des services de communication
par satellite, et officialise I'intention des
deux pays de conclure un accord de
coopération en matiére de services de
satellites mobiles et fixes.
*  Protocole d’entente sur l'acceptation
des données d’essais. Signé par le mi-
nistre Marchi et M. Herminio Blanco,
secrétaire au Commerce et au Déve-
loppement industriel, pour que les
produits des TIT échangés entre les
deux pays satisfassent a toutes les
normes de sécurité, le protocole permet-
tra aux laboratoires accrédités des deux
pays d'échanger les données relatives
aux essais.
o “Charte sur les océans. Par cette
charte pagrfinée par le Canada et signée
par la“secrétaire a IEnvironnement, aux
Ressources naturelles et a la Péche du

‘Mextiqu;e', ,M,ine Julia Carabias, les deux

pays s’engagent a_protéger les océans
et 4 utiliser leurs ressources”d'une
maniere durable, -~ - .

*  Déclargsitn “d’intention sur les
projets de”coopération dans le domaine

des affaires autochtones. Le ministere
des Affaires indiennes et du Nord cana-
dien et I'Institut national des affaires
autochtones du Mexique s’engagent a
élaborer des projets, des échanges et des
initiatives conjoints et a promouvoir les
liens économiques et culturels entre les
groupes autochtones des deux pays.

* Déclaration conjointe canado-
mexicaine sur les armes légeres et les
mines antipersonnel. Signée par le mi-
nistre des Affaires étrangeres, M. Lloyd
Axworthy, et le secrétaire aux Affaires
étrangeres du Mexique, M. Rosario
Green, pour souligner la nécessité de
régler les problemes liés a la proliféra-
tion des armes légeres, et l'appui que
fourniront les deux pays a I'élimination
des mines antipersonnel. Les deux
pays s’engagent a collaborer avec
I'Organisation panaméricaine de la
santé dans le domaine de l'aide aux
victimes des mines et de la réhabilitation
des collectivités d’Amérique centrale.
* Accord portant sur une marge de
crédit de 50 millions de dollars améri-
cains. Signé par la Société pour I'expan-
sion des exportations et Petroleos
Mexicanos, société pétroliere de I'Etat
mexicain, afin de stimuler les échanges
commerciaux entre le Canada et le
Mexique dans le secteur du pétrole et
du gaz et de financer les transactions
accordées a2 des PME canadiennes.
(voir page 9).

* Communiqué canado-mexicain
sur la diversité culturelle. Publié par
la ministre du Patrimoine canadien,
Mme Sheila Copps, et le président du
Conseil national pour la culture et les
arts du Mexique, M.. Rafael Tovar y de
Teresa, pour confirmer la collaboration
des deux pays dans le domaine de la
diversité culturelle et linguistique.

¢ Déclaration conjointe sur les
relations agriculturelles canado-

mexicaines. Signée par le ministre ¢
PAgriculture et de PAgroalimentatiy
M. Lyle Vanclief, et le secrétaire:
PAgriculture, au Cheptel et a
Développement rural du Mexiqu
M. Romirico Arroyo, elle soulign
les réalisations a ce jour et dressen
plan encadrant les initiatives futum
dans le domaine de I'agriculture.

» Elargissement des droits aérien
en vertu de I’Accord canado-mexica
sur le transport aérien. Cette enten:
annoncée par le ministre d
Transports, M. David Collenette, etl
ministre Ruiz, offrira un contexte pl
favorable aux lignes aériennes, au
compagnies de charter, aux voyageu
et aux expéditeurs des deux pays.

e Lettre d'intention sur le chang
ment climatique. Signée par le minist
de l'environnement, Mm¢ Christi
Stewart, et la ministre Carabias, eliz!
engage les deux pays a favoriser |
partage de renseignements, de tech
niques et de solutions concernant k
changement climatique, a aider lg
pays développés a respecter lew
engagements en matiere de réductio
des émissions (Protocole de Kyoto) e
aider les pays en développement:
atteindre leurs objectifs de développ
ment d’une maniére durable.

* Lettre d'intention sur la coopér
tion en matiére de gestion des bassit
hydrographiques. Signée par les mt
nistres Stewart et Carabias, elle prévet
une collaboration en matiere de gestic*
écologique du bassin hydrographiq
du lac Chapala, principale sou
d’eau de Guadalajara.

Depuis la création du Comité m
nistériel mixte Canada-Mexique ¢
1968, les rencontres ont eu li¢
régulierement en alternance dans It
deux pays.

R
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L= point sur Stppiaens
L Avantage concurrentiel
u Canada

& , . ,
!e Zanada de nouveau en téte

société internationale d’experts-conseils en gestion

| | 'MG vient de publier un nouveau rapport plus
aillé sur les cotts d'exploitation des entreprises dans
pays du G-7 et en Autriche qui classe le Canada au
'mier rang. Les cotits moyens au Canada sont en effet
7,8 % moins élevés qu'aux Etats-Unis et de 2,6 % plus
s qu'au Royaume-Uni (voir tableau 4, p. VI). L'étude
rte sur 64 villes : les 24 meilleures sont situées au

( nada (voir tableau 2, p. I1I).

Le rapport de 160 pages intitulé Les choix

¢ ncurrentiels : une comparaison des colits des
treprises en Amérique du Nord, en Europe et au
von compare le cott d’exploitation des sociétés
ns huit pays (Allemagne, Autriche, Canada, Etats-
iis, France, Italie, Japon et Royaume-Uni) et dans
«uf industries en plein essor (électronique,
insformation des aliments, appareils médicaux,
insformation des métaux, produits
1armaceutiques, produits de plastique, matériel de
lécommunication, progiciels et logiciels de pointe)
groupés dans cing secteurs.

Troisieme édition de la série Les choix
ncurrentiels, le rapport publié en mars 1999
nstitue une version revue et augmentée de
:dition internationale d’octobre 1997, qui mettait
issi le Canada au premier rang des pays ou les cotts
| osentreprises sont les plus bas. « Ce rapport est 1n
lide inestimable pour les sociétés a la recherche
avantages concurrentiels sur les marchés en plein
ssor de I'’Accord de libre-échange nord-américain
de I'Union européenne, a affirmé le ministre du
ommerce international, M. Sergio Marchi. C’est i
our nous un outil puissant pour favoriser les
itéréts canadiens en matiere de commerce et
investissement, tant ici qu'a I'étranger. »

"

Le Canada est a la fine pointe des
télécommunications




et méthodologie de I'étude
Le choix du bon site d’'implantation d'une entreprise nécessite une
évaluation prudente de nombreux facteurs financiers et non financ iers
propres a chaque emplacement. Toute entreprise qui se demande «

s'implanter doit d’abord et avant tout choisir un environnement
concurrentiel sur le plan des cofits.

Lobjectif de ce rapport est d’aider les sociétés a comprendre les
principes de base des cofits d'exploitation dans les villes a I'étude e
Amérique du Nord, en Europe et au Japon, et de les aider a cibler le;
emplacements prometteurs pour leurs activités. Il présente une an: lyse
impartiale des principaux facteurs de cofits qui influent sur le choi
d'un site d'implantation et il analyse leur incidence individuelle et
combinée sur 'ensemble des coiits. Létude se fonde sur un model¢ de
KPMG servant a évaluer les cofits types d’entreprises de taille moye ne
dans neuf secteurs. On suppose que chacune réalise un chiffre d’aff xires
annuel d’au moins 13 millions de dollars américains et qu’elle emp oie
au moins 90 personnes. Ce rapport a utilisé 576 scénarios d’affaire 5 qu
contenaient plus de 10 000 éléments de cofits distincts.

Tous les résultats tiennent compte des taux de change et
d’hypotheses de productivité de la main-d’ceuvre. Le taux de chang
utilisé pour le Canada et les Etats-Unis, par exemple, est 1,50 $ CAN =
1,00 $ US. Méme si on tenait compte d’'une dévaluation de 18 % de .on
dollar, le Canada se placerait au second rang dans I'étude.

Les secteurs spécifiques et les facteurs de coiits examinés dans le
cadre de cette étude sont présentés au tableau 1 ci-dessous.

< Tableau 1 APERCU DE L’ETUDE)

Industries de fabrication examinées
o Electronique

o Transformation des aliments

o Appareils médicaux

o Transformation des métaux

o Produits pharmaceutiques

o Produits de plastique

o Matériel de télécommunications

Industries de service examinées
o Logiciels de pointe
o Progiciels

Facteurs de codts variant en fonction de I'emplaceme it

o Impoét sur le revenu et autres

o Construction industrielle

o Terrain industriel

o Intéréts/amortissement

o Electricité

o Main-d’'ceuvre - salaires
- avantages sociaux prévus par la loi
- autres avantages

o Location de bureaux

o Télécommunications

o Transports

Il Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI) —




Q xJ,fa]I_b_l_‘n_qu_o_l— C Tableau 2 CLASSEMENT DES VILLES/PAYS )

.5 différences de cofits sont plus importantes dans les LASSEMENT
\dustries du logiciel a forte proportion de connaissance VILLE PAYS INDICE REGIONAL
1 ns les industries manufacturieres a fi
ue dans les industries manutacturiéres a forte AMERIQUE DU NORD : EST
oncentration de capital. Par exemple, I'avantage moyen
u Canada par rapport a la France dans les sept industries g{‘jg’:ﬁ’ke gg:ggg gg'; 3
\anufacturieres étudiées n’est que de 10,4 %, mais, dans Charlottetown ~ Canada 89,8 3
, s 3 e 3 Québec Canada 90,3 B
s deux industries du logiciel, il est de 32 %. o i o .
Montréal Canada 90,9 6
¢ ’avantage du Canada par rapport aux Etats-Unis est de ’;’L‘::fam" Eg:;gg g;g ;
% en moyenne dans les industries manufacturieres, Kingston Canada 92,5 9
: nais il passe a plus du double dans les industries du 8;:1?(;?\ 222232 gg'g 1?
ogiciel avec 14,3 %. Cela se traduit par une économie Kitchener Canada 93,0 12
1 nnuelle de 1,6 million de dollars américains pour une ' o Sanacs - =
ociété de services informatiques de 110 employés établie Mississauga Canada 932 15
| A d 5 -Unis. Toronto Canada 93,8 16
1 1 Canada plutot qu’aux Etats-Unis o T Etats-Unis ey i
| Anniston Etats-Unis 96,2 18
| * Dans l'industrie de la transformation des aliments ol oL ggg‘dg:z i s
‘e Canada se classe au deuxieéme rang, le Royaume-Uni Atlanta Etats-Unis 99,6 21
en téte), I'Autriche (troisieme) et I'Italie (quatrieme) se gfr‘:::::s Etgg‘dg:z 13’3& gg
~lassent relativement bien, en raison notamment de leurs Lewiston Etats-Unis 1005 24
marchés compacts et de leurs colits de transport routier E:;‘i'r"‘gv‘f” gg:zg::z o =
neu élevés (voir tableau 3, p. IV). Hartford Etats-Unis 1031 27
Newark Etats-Unis 103,6 28 [
. . . . Boston Etats-Unis 103,9 29 i
Dans le secteur de la fabrication de pointe (€lectronique, ;
télécommunications), les colits de main-d’ceuvre sont AMERIQUE DU NORD : OUEST 4‘
pratiquement les mémes au Canada et au Royaume-Uni, Regina Canada 90,8 1
mais les cotits inférieurs du transport et de I'électricité Serlers canach i 2
donnent dans I’ensemble un avantage au Canada en Brandon Canada 91.7 4
matiere (ts. Calgary Canada 92,3 5
de cotits Winnipeg Canada 92,7 6
- Oklahoma City  Etats-Unis 98,9 7
Cedar Rapids Etats-Unis 99,4 8
Colorado
Springs Etats-Unis 99,7 9
Dallas-
Ft.Worth Etats-Unis 100,9 10
Minneapolis Etats-Unis 101,6 1
AMERIQUE DU NORD : PACIFIQUE
Kelowna Canada 92,8 1
Kamloops Canada 93,1 2
Vancouver Canada 94,9 3
Boise Etats-Unis 98,2 4
San Diego Etats-Unis 102,2 5
Seattle Etats-Unis 103,4 6
EUROPE
Telford Royaume-Uni 94,2 1
Cardiff Royaume-Uni 95,0 2
Manchester Royaume-Uni 953 3
Valenciennes France 103,0 4
Linz Autriche 103,4 5
Avezzano Italie 103,6 6
Graz Autriche 103,8 7
Grenoble France 104,0 8
Turin Italie 104,3 9
Modéne Italie 104,6 10
Vienne Autriche 105,2 1
Toulouse France 105,5 12
Dresde Allemagne 105,6 13
Darmstadt Allemagne 108,7 14
Diisseldorf Allemagne 109,6 15
‘ JAPON
| Coiits de main-d'ceuvre au R.-U. :
| ; Hammamatsu Japon 115.3 1
i globalement au 2¢ rang Fukuoka Japon 118,6 2
Yokohama Japon 1319 3
Voir page IV — Qui fait bien quoi
J ﬁ avril 1999 [[
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C Tableau 3 CLASSEMENT NATIONAL)

Endroit

Allemangne Autriche Canada Etats-Unis France Italie Japon Royaume-!ini
Electronique 7 6 1 3 5 4 8 2
Transformation
des aliments 7 3 2 5 6 - 8 1
Appareils
médicaux 7 6 1 3 4 5 8 2
Transformation
des métaux 7 4 1 3 6 5 8 2
Produits pharma-
ceutiques 7 - 1 3 5 6 8 2
Produits
de plastique 74 5 1 3 6 4 8 2
Matériel de télé-
communication 7 5 1 3 4 6 8 2
Progiciels 7 6 1 3 4 5 8 2
Logiciels de
pointe 7 6 1 3 4 5 8 2
ENSEMBLE 7 E 1 3 5 6 8 2

Pour I'ensemble des neuf industries examinées
les cofits au Canada sont inférieurs de 7,8 %
a la moyenne américaine.

Les cotts en France, en Italie et en Autriche
sont tres rapprochés; il en cotite environ

13 % de plus dans ces trois pays qu’au
Canada.

L'Allemagne et le Japon occupent les
septieme et huitieme rangs, avec des colts
dépassant respectivement de 17 % et de
32 % ceux du Canada.

Frais d'exploitation dans la plupart

des catégories : les E.-U. au 3° rang

IV Ministere des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI) —
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le co(it de la main-d’ceuvre

® Les colts de la main-d’ceuvre représentent 58 %

des principaux cofits variant en fonction de 'empla-
cement. Puis viennent les cofits reliés a I'investis-
sement initial (intéréts et amortissement), soit 17 %,
les impéts et taxes, 12 %, les transports, 9 %,
I'électricité, 3 % et les télécommunications, 1 %.

® Au Canada, les cofits de la main-d’ceuvre technique

et professionnelle équivalent & 65 % des frais
comparables aux Etats-Unis. Dans I’ensemble, le
Canada offre a ce chapitre les coiits les moins élevés
des huit pays.

® Les salaires de base €élevés au Japon ainsi que les ¢ oits

des avantages sociaux prévus par la loi en Autrich ;, e
France et en Italie ont propulsé les cofits de main-
d’ceuvre de ces pays bien au-dela de la moyenne
canadienne et américaine.

*® ].a hausse modeste des salaires aux Etats-Unis en

raison d'un marché du travail restreint est I'une d¢ s
raisons pour lesquelles les cofits globaux au Canac a et
au Royaume-Uni sont inférieurs a ceux des Améri-
cains, méme dans les Etats du Sud et du Sud-Oues ;.

C Tableau 4 CLASSEMENT DES INDICES DES COUTS DES ENTREPRISES (E.-U =1OOD

Endroit Transformation Appareils Transformation Produits Produits de Matériel de télé- Logiciels de i
Electronique  desaliments médicaux desmétaux  pharmaceutiques plastique communication Progiciels pointe ENSI MBIE |
Allemangne 1118 102,4 107,7 108,6 106,1 107,9 104,8 1180 116,0 1080
Autriche 106,7 98,6 103,7 1014 102,8 1008 102,7 1152 1145 1041 [
Canada 91,5 94,3 92,4 921 93,4 92,2 94,9 86,0 85,5 €22
Etats-Unis 100,0 100,0 100,0 100,0 1000 100,0 100,0 100,0 100,0 10,0
France 106,0 1003 103,2 102,6 102,9 101,3 102,5 114,2 1126 1042
ltalie 105,8 99,6 103,4 101,8 103,0 100,7 102,8 1150 114,2 1042
Japon 132,7 1136 1218 139,5 1179 141,4 109,0 125,4 121,9 1219
Royaume-
Uni 98,4 93,1 94,0 92,5 94,8 93,2 97,3 94,0 93,9 €48
—

liste au chapitre des prix des terrains industriels.

® Terrain industriel : Le Canada et les Etats-Unis sont de loin en téte de

® Construction : Les colits moyens de construction sont les plus bas au

Canada (290 $ US le métre carré) et les plus élevés au Japon (2 130 $ US le metre carré).

Vi

® Electricité : Les cots de I'électricité sont de beaucoup inférieurs au Canada 4 ceux de tous les pays étudiés.

~.
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" ableau 5 coOTS REELS
- loyenne de neuf industries, en milliers $ US, société de 90 a 120 personnes)

Colts d’investissement initial

Allemagne Autriche Canada Etats-Unis France
6,397 5,828 934 987 1,417
5,128 5,144 2,325 2,779 2,428

Terrain
Batiments

Codts variant en fonction de I'emplacement
Allemagne Autriche Canada Etats-Unis France
Main-d’ceuvre

et avantages sociaux 7,048 6,612 3,835 5,646 6,598
Transport routier 300 184 323 339 303
Transport maritime 108 128 109 165 118
Transport aérien 222 288 52 55 239
Electricité 270 264 132 174 201
Loyer 69 73 73 101 70
Télécommunications 145 174 52 48 99
Frais d'intéréts 432 424 304 351 256
Amortissements 810 809 663 688 669
Impo6t fonciers 141 1 137 116 287
Taxes sur les transactions - - 70 132 -
Impot sur le revenu 492 427 1,587 878 562
(taux d'imposition en

vigueur) na* 32,7% 35,7% 36,0% 39,2%
Autres imp6éts et taxes - - 76 18 -

Codits ne variant pas en fonction de I'emplacement
Allemagne Autriche Canada Etats-Unis France

Autres couts directs 5,894 5,894 5,894 5,894 5,894

Autres co(its indirects 2,005 2,005 2,005 2,005 2,005
R 7,899 7,899 7,899 7,899 7,899

COUTS TOTAUX ANNUELS 17,936 17,293 15,312 16,610 17,301

AVANTAGE EN DOLLARS

PAR RAPPORT

AU ETATS-UNIS -1,326 -683 +1,298 - -691

Indice (E.-U.=100,0) - 108,0 1041 92,2 100,0 104,2

Rang 7 4 1 3 5

*Taux d'imposition effectifs non indiqués, car la rentabilité marginale n’est pas représentative des taux réels d'imposition

Italie
1,484
2,471

Italie

6,332
306
92
245
302
52
164
324
672

918

51,5%

Italie
5,894
2,005
7,899
17,306

-696
104,2

6

Japon Royaume-Uni
29,651 3,219
17,372 4,442
Japon Royaume-Uni
7312 4,087
943 204
127 97
126 235
395 189
227 153
153 127
591 607
1,445 772
923 285
49 1,098
na* 31,2%
59 -
Japon Royaume-Uni
5,894 5,894
2,005 2,005
7,899 7,899
20,249 15,753
-3,639 +857
121,9 94,8
8 2
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Cette récente étude de KPMG a été rendue possible
griace aux commanditaires principaux que sont
la Banque Royale du Canada, I'Ontario Power
Generation, Bell Canada, le gouvernement autrichien,
la Telford Development Agency (R.-U.) et le
gouvernement du Canada. De nombreux autres
commanditaires ont aussi grandement contribué a la
production de ce rapport, dont :
¢ Alberta Economic Development
¢ Agence de promotion économique du Canada
atlantique
® British Columbia Trade and Investment Office
® Calgary Economic Development Authority
¢ Canada’s Technology Triangle
¢ Développement économique Winnipeg
® Economic Development Edmonton
® Investissement-Québec
¢ Kamloops Economic Development Corporation
® Kingston Economic Development Corporation
® London Economic Development Corporation
¢ Manitoba Economic Development Board
® Montréal International
¢ Ottawa Economic Development Corporation
® Regina Regional
Economic Development

Authority

® Regional District of
Central Okanagan

® Regional Municipality of
Hamilton-Wentworth

® Sarnia-London Office of
Economic Development

¢ Saskatoon Regional Economic Development
Authority

¢ La Société de développement économique de la
région de Sherbrooke

VIl Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI) —

® La Société de promotion économique du Québ ¢
métropolitain

® Ville de Mississauga
® Ville de Toronto
® Windsor-Essex County Development Corporation

Pour commander des exemplaires du rapport
intégral, communiquer avec :

Summit Magazine

Tél. : 1800 575-1146

Téléc. : (613) 688-0767

Internet : books@summitconnects.com

Pour plus d'information sur I'étude,
communiquer avec :

KPMG

777 Dunsmuir Street

Vancouver BC V7Y 1K3

M. Glen Mair - Té€l. : (604) 691-3340

Mme Lynn Arychuk - Tél. : (604) 691-3268
Téléc. : (604) 691-3031

Internet : http://www.kpmg.ca
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e ministere des Affaires étrangeres et du Commerce inter-
Lnational (MAECI) vient de publier le rapport annuel du
gouvernement sur les priorités que s'est fixées le Canada pour
aider les entreprises canadiennes a se lancer sur les marchés
étrangers.’

Ouvrir des portes sur le monde : Priorités du Canada en

matiere d’acceés aux marchés internationaux - 1999 décrit
comment le Canada cherche a favoriser I'acces des biens, des
services et des investissements aux principaux marchés
internationaux.
« Ce rapport démontre les bénéfices qui peuvent résulter de
la libération du commerce en faisant ressortir les obstacles
auxquels font face les Canadiens qui essaient de faire des
affaires a I'étranger », a déclaré le ministre du Commerce
international, M. Sergio Marchi, au moment de la publication
du rapport.

Certificats sanitaires et phytosanitaires

| Rcéppori sur I"accés aux marchés : les priorités
dv Canada en matiére de commerce international

Ouvrir des portes sur le monde présente les réalisations du
Canada dans ce domaine en 1998, dont : la conclusion d'un
accord gouvernemental de contrepartie avec la Corée, accord
de reconnaissance mutuelle sur I'évaluation de la conformité
et accord sur les équivalences en matiere de médecine vétéri-
naire avec 'Union européenne, ainsi que la mise en applica-
tion d’'une deuxieme ronde de réductions accélérées des droits
de douane en vertu de 'Accord de libre-échange nord-américain.

Lune des trois priorités du gouvernement sur le plan du
commerce international est de permettre un meilleur acces
aux marchés, tout en promouvant le commerce et le
développement ainsi que les investissements.

On peut consulter le rapport sur deux sites Web :
www.dfait-maeci.gc.ca et www.exportsource.gc.ca On
peut aussi 'obtenir en communiquant avec le MAECI au
1 800 267-8376 ou au (613) 944-4000 dans la région d' Ottawa.

Le Venezuela n’exige plus la validation consulaire

Les autorités vénézuéliennes ont infor-
- Lmé les autorités canadiennes que les
certificats sanitaires et phytosanitaires
délivrés par I'Agence canadienne d'inspec-
tion des aliments (ACIA) ne devront plus
étre validés par les fonctionnaires d’'un
consulat du Venezuela au Canada.
Lambassade du Venezuela en a déja
avisé les consulats du Venezuela. Le

Cuba applique des
reglements plus
stricts pour les
visas d’affaires

‘ambassade du Canada a La
Havane, a Cuba, a appris que les
Tesponsables cubains sont devenus plus

| stricts 4 'égard des gens d'affaires qui se
~ Tendent dans ce pays sans un visa daf-
 faires valide. La Section des affaires
. Ccommerciales de l'ambassade informe
" les Canadiens qui font des affaires a
- Cuba sans documents appropriés quiils

|
Vi

i
i
|

Peuvent se voir expulsés.

gouvernement vénézuélien exigeait,
auparavant, que les certificats soient
validés, au cont de 70 $US par expédition.
En raison des préoccupations expri-
mées par les exportateurs canadiens, le
gouvernement du Canada avait fait, a
maintes reprises, des représentations au
gouvernement vénézuélien, en deman-
dant le retrait de cette exigence.
Iélimination de l'exigence de validation
se traduit done par une amélioration des

conditions d'acces au marché pour l'ex-
portation de produits agro-alimentaires
canadiens a destination du Venezuela.

En cas de difficultés, les exportateurs
canadiens peuvent communiquer avec
M. Jacques Desjardins, conseiller com-
mercial, ou avec M. David Ramirez,
agent de commerce, ambassade du
Canada, Section commerciale, Caracas,
Venezuela, tél. : (011-58-2) 263-4666,
téléc. : (011-58-2) 263-5349.

Nouveau financement de la SEE
pour les exportations pétroliéres et

gaziéres vers le

exique

es sociétés canadiennes qui vendent a lindustrie pétroliere et gaziére au
Mexique peuvent maintenant profiter d'un nouveau financement assuré par la
Société pour l'expansion des exportations (SEE). S

La SEE a signé un accord concernant une marge de crédit de 50 millions de dol-
lars américains avec Petroleos Mexicanos (PEMEX), société pétroliéré mex1came
appartenant a 'Etat, pour financer la vente a 'exportation de marchandijsé?le"t\a‘e/’
services canadiens. La marge de crédit s'applique aussi au financement de matériel

et de services connexes pour les sociétés canadiennes qui agissent comme sous-

traitants de sociétés mexicaines détentrices de contrats de la PEMEX.

Ces facilités de crédit sont prévues pour finantgr'des'tr'ansa"ctii&iw partir de.
Criian o

50 000 $US.

j ~ 1% qyril 1999
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Questions-réponses sur le PDME-I

Le PDME-1 est un prolongement,
annoncé récemment, du Programme
de développement des marchés d'exporta-
tion (PDME) qui, désormais, fera aussi la
promotion des investissements étrangers.
Doté d'une enveloppe annuelle de 5 mil-
lions de dollars, le nouveau programme a
pour but d'aider les administrations
locales et leurs partenaires du secteur
privé a attirer l'investissement étranger
dans leurs collectivités. (Voir CanadExport,
vol. 17, n° 2, 1€ février 1999.)

Voici quelques questions et réponses
qui devraient permettre 2 nos lecteurs
d'avoir un apergu des points essentiels
de ce nouveau programme.

Pourquoi le gouvernement intervient-il pour
promouvoir I'investissement sur le plan local?
Linvestissement étranger joue un role
important dans I'économie canadienne, et
la concurrence se fait de plus en plus vive
entre les différents pays pour attirer les
investissements. La démarche d’Equipe
Canada, qui fait appel aux trois paliers de
gouvernement, est celle qui offre les plus
grandes chances de succes.

Les collectivités participent de plus en
plus activement a la promotion du com-
merce international parce que les investis-
seurs étrangers choisissent un lieu bien
précis o ils investiront apres avoir décidé
de s'installer au Canada. Elles adoptent
donc une perspective mondiale, mais
agissent a I'échelle locale.

Une somme de 5 millions de dollars ne
représente pas un budget considérable;

que peut-on réaliser avec si peu?

La part annuelle du gouvernement fédéral
est de 5 millions de dollars. Le gouverne-
ment croit que le fait d'investir ces fonds
en partenariat avec d’autres ordres de gou-
vernement et avec le secteur privé ouvre
de grandes possibilités. De plus, pour les
petites collectivités, une somme modeste
provenant du gouvernemenit fédéral peut
étre le point de‘départ d'une démarche de
promotion“de l'investissement étranger.

La Fédération canadienne des munici-
palités et P'Association canadienne de
développement économique voient dans
le PDME-I une évolution trés encoura-
geante des efforts visant a attirer chez
nous les investisseurs étrangers et les
responsables du choix des sites.

Les provinces recevront-elles toutes

des parts éqales?

Chaque province recevra sa juste part de
ce budget. Une formule a été élaborée
selon laquelle les grandes provinces
recevront des fonds en proportion de leur
taille et les petites provinces se verront
attribuer des fonds correspondant a un
certain seuil de sorte quun montant
suffisant soit attribué a des projets déter-
minés dans chaque province ou territoire.
Les municipalités de toutes les provinces
seront sur les rangs pour obtenir le
financement lié au deuxieme volet.
(Voir la question suivante.)

Comment les fonds seront-ils répartis?

Le programme comporte deux volets. Le
premier vise les petits proiets qui permet-
tront aux collectivités de se doter d'outils
de base pour attirer linvestissement
étranger et qui soutiendront la mise en
ceuvre d'initiatives modestes. Le maxi-
mum admissible au titre des codts de
chaque projet est de 50 000 S. Le deu-
xieme volet est consacré a des projets
complets de promotion; l'aide offerte y
variera de 50 000 a 300 000 S.

La part du gouvernement fédéral est-elle
remboursable?

Non. Contrairement a ce qui se passe pour
I'aide 4 l'exportation proposée aux sociétés
et pour les autres volets du PDME, l'aide
fédérale accordée en vertu du PDME-]
n'est pas remboursable. Cela s'explique
par la nature des activités d'investisse-
ment, ol les avantages se manifestent a
long terme et sont difficiles 4 quantifier,
et par l'accent mis sur les organisations
a but non lucratif.

Comment les collectivités peuvent-elles
soumettre leur candidature?

I est possible d'obtenir des renseigne.
ments sur le PDME-I aupres du Centr
du commerce international de chaqu
province. Les demandes en vertu di
premier volet seront soumises a
délégué commercial principal de chaque
province et celles du deuxieme vola
seront du ressort du directeur adjoint
de la Direction de l'investissement, d:
la science et de la technologie du mi
nistéere des Affaires étrangeres et du
Commerce international, 2 Ottawa. Ce
renseignements se trouvent égalemen
sur I'Internet a I'adresse www.dfait-maeci.
gc.ca/investcan

Quels types d’activités sont admissibles
al'cide dv PDME-I?

Laide vise les activités suivantes : forma
tion; création de bases de données dt|
la collectivité; élaboration de plans.
stratégiques et de propositions générale
destinées aux investisseurs éventuels,
études portant sur les avantages régionaus
en matiere de commercialisation; sélec-
tion de cibles d'investissement; promotion
des avantages d'une région ou dum
localité aupres des investisseurs; mise en
ceuvre de plans de promotion de lir
vestissement; et encadrement des groupes
d’investisseurs potentiels en visite.

I faut cependant garder a lespri
que l'objectif du PDME-1 est d’élaboret
et de communiquer un contenu. &
programme ne couvre pas le coat de
voyages a létranger, des incitatifs aw
entreprises, du personnel engagé poul
le développement de I'infrastructure ot
des frais généraux.

Quelle sera la durée du PDME-I?

Le PDME-I a été approuvé par le Cabinel
a titre de programme permanent. Il sert
réexaminé dans quatre ans pour évaluef
s'il a atteint ses objectifs de soutien des
activités de promotion de linvestisse %
ment a I'échelon des collectivités.
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Traverser 'Atlantique : Allemagne

Technologws de I'information et des communications

porte sur le marché allemand.

Le secteur allemand des TIC est tres
vaste, avec un revenu annuel qui devrait
latteindre 180 milliards de dollars en
31999. On s'attend a ce que le marché
ides produits et des services informa-
tiques, estimé a 50 milliards de dollars,

moyenne des sociétés et que maintenant le
tiers des travailleurs autonomes au Canada
sont des femmes. Cependant, on ne possé-
dait que tres peu de données sur leurs acti-

progresse de facon exponentielle, par
suite de l'entrée en force des ordinateurs
personnels dans les foyers et sur le marché
des utilisateurs finaux. En 1998, 30 mil-
lions d’ordinateurs ont été installés dans
les foyers allemands. Les fournisseurs

taires d’entreprises exportatrices, a ajouté
le ministre. Ce succes est gage d'un poten-
tiel énorme et nous continuerons de
chercher avec la Coalition pour la

T‘raverser IAtlantique vous présente le premicr d'une série darticles sur les principaux aspects de immense marché européen qui
attend les entreprises canadiennes du secteur des technologies de I'information et des communications (TIC). Ce premicr article

de services Internet ne sont arrivés sur
le marché que récemment; 35 % des
entreprises allemandes ont maintenant
acces a l'Internet et 16 % sont pré-
sentes dans le réseau. Le nombre des

Voir page 16 — Les technologies

Pleins feux sur les exportatrices wusnm»

Iétude canadienne de la CRC et une
étude ameéricaine similaire seront a la
base des discussions de politique et des ses-
sions de planification stratégique qui se

ivités a l'exportation.
?be[ude de la CRC cor-
frige cette situation : son
jenquéte aupres de 254
“femmes daffaires cana-
/diennes a en effet per-
:mis de dégager le profil
des PME exportatrices
dirigées par des femmes.

Le rapport révele
‘que les femmes pro-
“priétaires d’entreprise
exportent activement.

EDes sociétés étudiées,
.76 % oeuvrent dans le

: secteur de la fabrication

et 22 %, dans celui des

services. Plus de 40 %

 de leurs revenus provi-
- ennent des ventes a 1'é-
(tranger et elles expor-

i

;tent partout dans le
'monde. Le

rapport
‘indique aussi que la

“plupart des exportatri-
“ces se lancent sur les
. marchés étrangers assez
i Tapidement, d'habitude

i

dans les deux années
suivant le démarrage
de leur entreprise.

« Le rapport Par-dela les frontieres fait
| éat du franc succes des femmes proprié-

| Prmapales constations dv rapport Par-deld les frontiéres

Les Canadiennes vendent leurs produits et leurs services partout dans le monde.
Les femmes propriétaires d’entreprises font affaire avec les partenaires commer-
ciaux les plus importants du Canada. Les Etats-Unis sont leur principal marché;
74 % des exportatrices y font des ventes. Soixante pour cent disent avoir des
activités commerciales en Asie et 58 %, en Europe.

Les exportatrices sont des gestionnaires d’expérience.

Les exportatrices interrogées comptent en moyenne 15 années d’expérience en .

alfaires. Plus de 70 % détiennent un diplome collégial ou universitaire et
presque 30 % parlent plus d’'une langue.
Les exportatrices commencent tot a exporter.

Trente pour cent des entreprises étudiées ont commencé a exporter sitot lancées.
Cinquante-cinq pour cent ont effectué leur premiére vente a Pétranger dans les |

deux ans qui ont suivi leur démarrage.
Le succes sur le marché international passe par les relations.
Les exportatrices et les femmes qui ont I'intention d'exporter sont d'accord : la

clé du succes sur le marché mondial réside dans I'établissement de relations °

stratégiques avec des clients et associés éventuels suite a la création d'un réseau
et de visites personnelles sur les marchés étrangers.

Les PME exportatrices dirigées par des femmes s'occupent d’abord de fabrication de
produits.

Parmi les sociétés étudiées, moins de une sur quatre ceuvre dans le secteur des
services. Cela confirme les constatations d’études précédentes voulant que les
exportatrices travaillent principalement dans le domaine de la fabrication.

Les exportatrices font appel a ine gamme complete de réseaux de distribution pour
atteindre les marchés étrangers.

Cependant, les méthodes mentionnées le plus régulierement sont l'exportation directe
et lutilisation d'intermédiaires de vente comme les représentants et les distributeurs.

recherche commerciale des facons de pro-
mouvoir les intéréts des femmes d'affaires
sur le marché international. »

tiendront au Sommet
commercial Canada-
Etats-Unis des fem-
mes d'affaires, que le
Canada accueillera
en mai a Toronto.

La Coalition solli-
citera l'apport du
secteur privé par
l'entremise d’orga-
nisations féminines
a vocation com-
merciale, comme Les
Femmes chefs d’en-
treprises du Canada
et Femmes proprié-
taires  d’entreprises
du Canada, afin de
tenir des tables ron-
des partout au pays
pour discuter des
résultats de T'étude
et recommander des
mesures a prendre. -

Pa?-dd\a les fron-
tieres est dlspomble

en ligne a l'adresse

WWW. mfoexpon gc.

‘:;«‘ca/busmesswomen-
fmenufasp

 Pour plus_ d’lnformallon visiter le
site internet sur les’ femmegiﬁd’affalres &
ladresse wwwdfalt-maecx ge.c "a :

— 1% qyril 1999
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Les liens bilatéraux auv Moyen-Orient w.iomms

M. Marchi a également assisté a la
signature de deux accords par des com-
pagnies canadiennes. SHL Vision Solu-
tions, d’'Ottawa, et Al-Daleel Interna-
tional Systems, de Riyad, ont convenu
d'exploiter des débouchés dans le do-
maine des systemes de gestion a grande
échelle des données spatiales en Arabie
saoudite. Ce partenariat se concrétisera
d’abord par des projets d’'une valeur de
5 millions de dollars, qui devraient
engendrer des revenus de 100 millions
de dollars au cours des trois a cinq
prochaines années. Edwin Industries
Canada Inc., de Richmond Hill (Ontario),
et Almamee Trading and Industrial
Corporation, de Riyad, ont convenu de
nommer la société Almamee a titre
d’agent saoudien chargé de la promotion
et de la vente d’équipement médical
canadien pour le traitement du cancer.
Le partenariat représente 5 millions de
dollars la premiere année.

Inauguration de la nouvelle ambassade

dv Canada aux Emirats arabes unis

Le 24 février dernier, le ministre Marchi
a inauguré officiellement la nouvelle
chancellerie canadienne a Abu Dhabi,
aux Emirats arabes unis (EAU).

« Notre présence diplomatique accrue
témoigne de la croissance remarquable
du commerce entre les deux pays », a
déclaré M. Marchi.

Les EAU sont le marché ou les
Canadiens enregistrent la croissance la
plus marquée au Moyen-Orient. On
estime qu’en 1998 les exportations cana-
diennes vers les Emirats arabes unis ont
atteint 270 millions de dollars, chiffre
qui représente un niveau presque cing
fois supérieur a celui d'il y a six ans.
Pendant la mission, M. Marchi a assisté a
la 51gnature e cinq accords, d'une valeur
de 5 milltns de dollars, conclus entre
des entreprises des deux pays.

Le Ministre a également rencontré
plusieurs hauts responsables du gou-
vernement émirien-et assisté a Sharjah
a une exposition mettant, envaleur la
technologle canadienne:” ll sagissait de
la premiergAoire: commercxale exclu-
sxvement canadlenne orgamsee dans ce

pays. Vingt-deux entreprises cana-
diennes y ont présenté leurs produits
et leurs services.

Les deux pays ont convenu de con-
clure une convention fiscale dans les
meilleurs délais. Par ailleurs, le Ministre
a déclaré que I'élaboration d’'une entente
sur la délivrance des visas se poursuivait,
de fagon a faciliter les voyages d'affaires
entre les deux pays.

Nouveaux liens économiques avec

la Cisjordanie et Gaza

Le 26 février, le ministre Marchi a ren-
contré le chef de I'Autorité palesti-
nienne, M. Yasser Arafat, pour discuter
des relations économiques du Canada
avec la Cisjordanie et Gaza.

« Un des grands objectifs de cette
mission est de renforcer les liens
économiques entre le Canada, la
Cisjordanie et Gaza, a déclaré le
Ministre. Nous sommes convaincus
que la prospérité des Palestiniens est
un des fondements de la consolidation
de la paix au Moyen-Orient. »

Au cours de leur rencontre, MM. Arafat
et Marchi ont discuté des progres du pro-
cessus de paix au Moyen-Orient et des
objectifs commerciaux du Canada dans
la région. Il a également été question de
I’Accord-cadre canado-palestinien de
coopération économique et commerciale
conclu avec I'Autorité palestinienne, qui
a été signé récemment a Ramallah.

« Cet accord-cadre marque un tournant
dans les relations économiques entre les
Canadiens et les Palestiniens, a déclaré le
Ministre. Il rend officielle une entente
bilatérale de libre-échange, et je suis
convaincu qu’il fournira les outils néces-
saires a la création de solides partenariats
draffaires. En éliminant la quasi-totalité
des tarifs douaniers sur les produits
manufacturés et en facilitant lacces au
marché de lautre partie, I'Accord-cadre
créera des débouchés de part et d’autre. »

Pendant son séjour, M. Marchi a
également inauguré officiellement le
Bureau de représentation du Canada a
Ramallah. « La présence de ce bureau
témoigne de lintensification de nos
relations », a déclaré le Ministre.

Deuxiéme anniversaire de I"ALECI

En Israél, M. Marchi a rencontré M. Natg
Sharansky, ministre israélien du Commer.
ce, pour passer en revue le fonctionne
ment de 'Accord de libre-échange entre e
Canada et Israél (ALECI) depuis sa création
il y a deux ans, et pour étudier de nouvelles
facons de resserrer les relations commer-
ciales entre les deux pays. Le voyage en
Isragl était la derniere portion de la mis
sion commerciale au Moyen-Orient,

« Notre mission commerciale se ter-
mine sur les lieux de nos premiers effors
sur la voie du libre-échange dans Is
région, a déclaré M. Marchi. Uexamen d
PALECI a servi a élargir davantage une

relation commerciale déja florissante

entre nos deux pays. »

Les échanges bilatéraux entre I
Canada et Israél ont atteint le chiffre
record de 650 millions de dollars en
1998, ce qui représente une augments
tion de 30 % depuis l'entrée en viguew
de PALECI le 1¢T janvier 1997.

Les ministres Sharansky et Marchi ont
convenu d’entamer des négociations
dans le dessein d’étendre les avantages
du libre-échange a2 une gamme plus éten-
due de produits du secteur agroalimen-
taire. La Commission de I'ALECI sest
entendue pour mener a bien la création
d'un groupe consultatif de gens d’affaires
Canada-Israél visant a promouvoir les
avantages commerciaux de TALECI pour
les milieux d'affaires des deux pays.

Le ministre Marchi a également assist¢
a la signature d’'un accord entre Canz
dian Highways International Corporz
tion et son partenaire, Africa Israel
Investment Ltd., permettant de conclur
des arrangements financiers chiffrés 2
1,1 milliard de dollars pour la constru¢-
tion de la Cross-Israel Highway.

A Jérusalem, le Ministre a signé un pro-
tocole d'entente sur les relations dans les
domaines de la culture, de I'enseignemen!
supérieur et des sports. Il a ensuite annot-
cé loctroi d'une subvention de 60 000 %
qui se veut une contribution pour les études
canadiennes en Israél. M. Marchi a égale-
ment signé un protocole de discussion
sur les télécommunications dans le but

d’accroitre la coopération dans ce secteul .

Ministére des Affaires étrangéres et du Cammerce international (MAECI) —
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Faire des affaires avec le gouvernement
des Etats-Unis selon la méthode GSA

" a General Services Administration (GSA) facilite les achats du gouvernement des Etats-Unis (le premier client en importance dans
_lc monde) et achete elle-méme certains biens ct services. Les achats cffectués par la GSA chaque année dépassent 40 milliards de
lollars américains. ‘

{Une des composantes de la GSA, le Federal Supply Service, publie différentes offres, connues sous le nom de GSA Schedules, a
‘partir desquelles les organismes de I'Etat peuvent acheter des biens et des services. Les offres de la GSA sont similaires aux offres

marchés de la GSA.

aient eu lieu dans l'intervalle.

i

{

N/titre de l'offre : 77
{Description :

!Valeur estimative :

iDélai d'exécution :

iMéthode d'approvisionnement :
‘Renseignements :

§N°/ titre de Voffre : 7340
Description :

Valeur estimative :

:Délai dexécution :

.Méthode d’approvisionnement :
Renseignements :

(No/titre de Foffre : 7240

! Description :

- Valeur estimative :

: Délai d’exécution :

‘Méthode d’approvisionnement :
Renseignements :

Matériel audio-visuel
13 - 15 millions de $
exercice 1999

liste de fournisseurs multiples
- Méthode d'approvisionnement :
- Renseignements :

Rita Hatley
Tél. : (817) 978-8651
Téléc. : (817) 978-8672

Coutellerie et couverts
492100 $ - 543 900 $
exercice 1999

non disponible
Debbie Jones

Tel. : (817) 978-3438

liste de fournisseurs
multiples FSC 72 VII B

Conteneurs de recyclage et
- ble a www.fss.gsa.gov Nouveau projet-pilote, le Electronic

- Posting System affiche des avis concernant sept organismes
- fédéraux, avis que I'on peut recevoir par courrie

de déchets spéciaux

3 millions de $
exercice 1999

marché négocié ‘
Valerie Bindel

Tél. : (817) 978-8652

¢ Valeur estimative :

. Renseignements :

allison.saunders@wshdc01 40@.’gc ca

.permanentes principales utilisées par Travaux Publics et Services gouvernementaux Canada.

Il n'est pas garanti que le vendeur dont le nom est inscrit sur la liste des fournisseurs réalisera une vente. Son inscription

‘lui donne plutdt l'autorisation de vendre des produits et des services spécifiques aux ministeres de 'Etat selon les

modalités et conditions négociées.
La GSA cherche activement de nouveaux soumissionnaires et concurrents pour ses marchés de biens et de services. Les

bureaux régionaux de la GSA qui sont chargés de la passation des marchés annoncent, attribuent et gérent la plupart des

Vous trouverez ci-dessous une liste d’avis de demandes de soumission a venir. Veuillez noter que les renseignements ci-apres
étaient 2 jour 2 la date on ils devaient étre soumis a CanadExport en vue de leur publication. Il se peut que des changements

- No/titre de offre : 25

. Description :

Composants et accessoires
de véhicules

25000 $ - 1 million de $
exercice 1999

marché négocié

Christy Cousin

Tél. : (703) 305-3097
Téléc. : (703) 305-3034

Délai d'exécution :

- No/titre de I'offre : R (Administration et gestion - Soutien professionnel)
. Description :

. Valeur estimative :
: Délai d’exécution :

Services de réinstallation
60 millions de $
exercice 1999

marché négocié

Brenda Samuels

Tél. : (703) 308-0805
Téléc. : (703) 305-5094

Méthode d’approvisionnement :

On peut trouver de l'information sur la GSA et sur ses offres
a l'adresse www.gsa.gov Le Federal Supply Service est accessi-

?fé]gctronique

 (comme la GSA). 1l est actuellement accessible a" Padresse

WWW.eps.gov .
Pour plus d’information sur la GSA, communiquer

avec Mme Allison Saunders a Pambassade du C nada
~a Washington, téléc. ::(2

02) 682-7619, cq'gfriel ,‘j :

— 1 qvril 1999
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Occasions d’affaires

Le Centre des occasions d’affaires intérnationules

Le Centre des occasions d'affaires internationales (COAD) du ministere des Affaires étrangeres et du Commerce international et d'Indusy;
Canada a recu les appels d'offres résumes ci-dessous. Ces occasions d'affaires s'adressent uniquement aux sociétés canadiennes. Pour plis
de renseignements, communiquer avec la personne responsable du COAI dont le nom figure a la fin de chaque énonce, sans oubliy
d'indiquer le numeéro de dossier pour un service plus rapide. Les exportateurs canadiens qui ont besoin d'aide pour rédiger les documens
exigés pour les appels d'offres internationaux peuvent recourir aux services de la Corporation commerciale canadienne et tirer profitd:
Uexpertise de son personnel en matiere de contrats internationaux. Cette société d’Etat a ses bureaux au 50, rue O’Connor, bureau 1100

| CanadExport

Ottawa (ON) K1A 056, tel. : (613) 996-0034, téléc. : (613) 995-2121.

SUISSE — Le Parlement suisse a approu-
vé la construction des tunnels de base, a
deux voies (Gothard et Ceneri) et du
tunnel de base Lotschberg reliés au
réseau de transport alpin suisse. 1l est a
la recherche de soumissions pour une
galerie Pollegio-Loderio (longueur =
3162 m, diametre = 5 m) pour le trans-
port de matériel d’excavation pour le
tunnel de base a la Buzza di Biasca. Les
soumissions doivent étre présentées en
allemand. Date limite : 11 mai 1999.
Communiquer avec M. Daniel Lemieux
avant le 13 avril 1999, téléc. : (613)
996-2635, en indiquant le numéro de
dossier 990226-00547 du COAL.

ALGERIE — Le complexe sidérurgique
SIDER lance un avis d’appel doffres 2
des compagnies pour établir son fichier
de fournisseurs de métaux non ferreux
et de ferro-alliages en vue d’approvi-
sionner son usine de production. La
liste de produits comprend : aluminium
en lingot, alumium en fil, aluminium en
pyramide, aluminium en fil fourré, alu-
minium granulé, ferro manganeése car-
buré, ferro manganese affiné, ferro sili-
cium, ferro vanadium, fil fourré¢ Si Ca,
silico calcium, titane aluminium, oxyde
de molybdene, ferro chrome, nickel,
silico manganese, ferro phosphore,
ferro niopium, ferro molybdeéne.
Commutfiquer avec M. Daniel Lemieux
avant le 3 mai 1999, téléc. : (613) 996-
2635, en indiquant le numéro de dossier

©°990201-00280 du COAL

ANGLETERRE — Le haut-comfilssariat du
Canada’'a L/o;idfes ‘a reféré un certain
nombre - d¢” possibilités en’ vue de

licences et d’alliances a la suite de la
foire des appareils médicaux et d'inno-
vations scientifiques (Medical Devices
& Scientific Innovation Fair) tenue a
Durham (R.-U.) en octobre. Ces possi-
bilités concernent plus particuliere-
ment les innovations médicales
provenant de départements et d’aca-
démies de physique médicale. Voici la
liste de ces possibilités de partenariat :
protection a charge active de cathéters
de prothese de cheville, guide de coupe
pour ostéotomie Bi-Planner, systeme de
positionnement du corps vertébral, pro-
duits dentaires, surveillance de la pro-
fondeur de lanesthésie, conception et
essais d’'un nouveau protecteur pour
fracture de la hanche, cathéter jetable,
masque facial jetable pour protection UV
pendant le PUVA, Easi-Breathe, simula-
teur de signaux électrophysiologiques,
guide d'ostéotomie de dérotation
féemorale, stimulateur ¢électronique
fonctionnel, imagerie thermographique
fonctionnelle, stimulateur Ganzfeld,
amélioration du DPCA, détecteurs
moléculaires de cristaux liquides, sti-
mulation magnétique du cerveau,
fabrication de couronnes dentaires,
systeme de thérapie neurotonique,
nouvel appareil de controle d’oxygene
pour bébés, plaquette de neurochirurgie
de pointe, imagerie du flux sanguin
périphérique par Doppler a laser,
Pilocare, stimulateur cardiaque pro-
grammable, bilan radiatif, systeme
d'imagerie du niveau d’oxygene dans la
peau (SOLIS), rotule mobile, stimula-
teur nerveux a démarrage modéré,
guide pour vis de pédicule vertébrale,
systeme de magnétométrie a oscillation,

genou a un seul compartiment, fauteui
hygiénique pour la dynamique urinaire.
Communiquer avec M. Daniel Lemieus
avant le 4 mai 1999, téléc. : (613) 996
2635, en indiquant le numéro d&
dossier 981215-02179 du COAL

INDE — BMC International (P) Limited
souhaite étendre ses opérations dans ke
domaine du commerce de vrac pour les
cargaisons de denrées, de produits
chimiques, d’engrais, de minéraux et de
meétaux. Le groupe BMC compte plus de
600 employés et possede des bureaux e
des usines a plus de 30 endroits en Inde.
I s’agit d’'un groupe trés solide finan-
cierement qui est capable d'effectuer
des opérations de millions de dollars
dans le commerce de vrac. Le groupe
demande des propositions d’affaires de
sociétés d'outre-mer ou de leur agent
acheteur immédiat pour établir le
commerce de vrac dans les domaines
mentionnés ci-dessus. Date limite
des soumissions 17 mai 1999
Communiquer avec M. Daniel Lemieux
avant le 17 mai 1999, téléc. : (613)
996-2635, en indiquant le numéro
de dossier 990216-00443 du COAL

Pour d’autres appels d'offres et occasions
d’affaires, consulter CanadExport En
Direct a http://www.dfait-maeci.gc.c
francais/news/mewsletr/canex
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Ottt FINLANDE — 27-28 mai 1999 —
j’ourquoi passer deux jours a Oulu, dans
Je Nord de la Finlande? Pour rencontrer
;140 entreprises de logiciels et de matériel

Promotion des
| (l"ﬂil'es {Suite de lo page 5)

Produits culturels

Le service des affaires politiques et des affaires
[publiques, que dirige M. Jerry Kramer, avec
ses collegues Mmes Sue Garbowitz et
Roz Wolfe, utilise les manifestations cul-
turelles canadiennes pour mettre en valeur
notre excellence dans ce domaine et pour
appuyer et mettre en vedette les réalisations
canadiennes au cinéma et a la télévision.
Grace a Mme Pam Johnson, les boutiques
:des musées de Californie vendent main-
"tenant des produits de lartisanat et des
articles cadeaux autochtones canadiens, et
le nombre d'ceuvres dart canadiennes
exposées a la Biennale de Los Angeles a dou-
blé. (Une étude portant sur le marché des
arts visuels a Los Angeles sera publiée
en avril.) Sa collaboration avec
M. Andrew Thompson, de San Francisco,
dans le but de promouvoir les talents des
arts de la scene, a permis 4 des musiciens, a
des compagnies de ballet et a des troupes de
thédtre canadiens de devenir des
« habitués » du circuit de la cote Ouest.

Immigration des entrepreneurs

M. Ian Rankin, directeur du bureau de
Mmmigration a Los Angeles, soccupe a
Theure actuelle de 600 demandes d'en-
treprises voulant s'installer au Canada.
Des kiosques d'information sont présents
aux principaux salons de la TI, par exemple
Comdex ou Computer Telephony, pour
‘atlirer des compétences précieuses dans
,rindustrie canadienne et promouvoir les
Investissements (voir http://cicnet.ci.gc.ca).

CanadExport

Salon des télécommunications et
des logiciels en Finlande

de télécommunication de Finlande, de
Suede, de Norvege, d'Allemagne, de
France et du Royaume-Uni lors de la
Telecommunications and Software
Interprise. Oulu est 'un des centres de
haute technologie de la Finlande, ou se
trouvent deux grandes sociétés fin-
landaises du pays, Nokia et Elektrobit.

Les entreprises canadiennes pourront y
rencontrer leurs homologues européennes,
créer des réseaux et de conclure des
ententes. Les participants auront jusqu'a
huit rencontres préalablement organisées
de 40 minutes, et ils pourront assister a
des groupes de travail présentés notam-
ment par Nokia, ADC Solitra, PK Cables,
LK Products et Sonera.

Les frais de participation de 835 $ cou-
vrent Thébergement (une chambre indi-
viduelle pour deux nuits), les repas, les

activités sociales, un programme de ren-
contres personnalisé et les déplacements
locaux a Oulu.

Pour de plus amples renseignements,
ou pour sinscrire, communiquer avec
Mme Karita Huotari, agent de promotion
commerciale, ambassade du Canada,
Helsinki, Finlande, téléc. : 011-358-9-
601-060, courriel : karita.huotari@
paris03.x400.gc.ca

La date limite d'inscription est le 15 avril
1999. La brochure finale sera publiée a la
fin d’avril.

Vous pouvez vérifier les profils des
participants finlandais en consultant le
site www.oulu.chamber.fi/interprise/
current.htm! et vous informer sur le
secteur des logiciels et des télécom-
munications de la Finlande au site
www.canada.fi

La mission des Nouveaux exportateurs
vers I’Amérique du Sud en Argentine et
au Chili se concentre sur |’ameuvblement

BUENOS AIRES, ARGENTINE, ET SANTIAGO,
CHiLl— 17-21 mai 1999 — Le Programme
des Nouveaux Exportateurs vers
I'Amérique du Sud (NEXAS) permettra
aux fabricants canadiens de meubles rési-
dentiels préts a exporter de mieux con-
naitre ces deux marchés sud- américains.

Les participants auront I'occasion de
visiter la foire annuelle de I'ameuble-
ment Expomeuble 99, ou les fabricants
locaux et étrangers présentent leurs
nouvelles grammes et établissent leurs
programmes pour l'année a venir.

Le programme NEXAS propose une
approche unique en fait de missions
commerciales er. offrant aux partici-
pants une formation et une préparation
au Canada sur ces marchés, suivies d'un

calendrier de rendez-vous personnalisé
de cinq jours. La mission peut aussi
comprendre des réceptions de réseau-
tage ol sont invités les associations
locales et les médias spécialises en
matiere de commerce, des visites
d'usines, des rencontres privées avec des
détaillants et des distributeurs, des visites
de salles d’exposition de représentants

et des rencontres avec des partenaires
potentiels de coentreprise.

Pour de plus amples renseignements,
communiquer avec votre Centre du
commerce international le plus proche
ou avec Doreen Conrad, Diregtion de
I'’Amérique du Sud, ministere  des
Affaires étrangeres et du Commerce

international, téléc. : (613) 943—,8_806, Ny

RappoRrrs
SUR
LES MARCHES

Le Centre des études de marché d’Equipe Canada inc du MAECI produit une gamme compléte d’études de marché sectorielles pour
gider les exportateurs canadiens & repérer les débouchés @ I'étranger. Quelque 475 rapports sontactuellement disponibles, portant
sur 25 secteurs allant de I'agroclimentaire et I’automobile aux produits de consommation, en'passant par lgs’fpdasjries forestiéres,
le plastique, V'espace et le tourisme. Les rapports sont disponibles auprés du service FaxLink de VlnfoCentre (613-94
sur I’Internet, @ http://www.infoexport.gc.ca ! S

4:4300), 0.
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Au calendrier

~ Calgary cible le monde @ |occasion
‘d’une conférence sur le commerce international

CALGARY, ALBERTA — 25-26 avril 1999 —
Quiconque souhaite améliorer son réseau
de sources dans le domaine du commerce
international ne doit pas manquer la
Deuxieme conférence annuelle Visez le
monde : sortez de vos frontiéres.
Organisée par le Forum pour la forma-
tion en commerce international (FITT), la
conférence offre une combinaison unique
de communications d'importance, d’ate-
liers, d'expositions et d’occasions de
réseautage. Les participants peuvent
choisir au moins une des trois « pistes »

| CanadExport

proposées — Commerce ¢lectronique,
Stratégies d’affaires et de marketing et
Argent et autres enjeux — qui se

dérouleront simultanément pendant les
deux jours de la conférence.

Parmi les conférenciers en vedette,
mentionnons le ministre du Commerce
international, M. Sergio Marchi, le mi-
nistre de I'Industrie, M. John Manley,
le ministre de Développement des
ressources humaines Canada, M. Pierre
Pettigrew, et M. John Crispo, auteur de
Making Canada Work.

Un atelier (Going Global: An Int
duction to International Trade - donné g
anglais seulement) aura lieu avant |,
Conférence afin de metire les nouveay
exportateurs au courant des étapes de ba
a suivre pour entrer dans l'arene mondiale

Pour plus de renseignements ou poy:
s'inscrire, communiquer avec Ospre
Associates, 3483, rue Southgate, Ottaw
ON K1V 7Y5, ¢él. : (613) 737-9241
téléc. : (613) 736-9604, courriel :
osprey@istar.ca, ou visiter le site Web
du FITT : www.fitt.ca

Les technologies de I"information s

utilisateurs d’'Internet, y compris les ser-
vices en ligne, a augmenté de 40 %
durant les six derniers mois.

Les domaines ol1 l'expertise cana-
dienne correspond le mieux aux besoins
de I'Allemagne sont ceux des program-

des systemes dinformation géo-
graphique, des logiciels de gestion

systemes d'alimentation sans interrup-
tion intégrés et périphériques.

Des débouchés particuliers se pré-
sentent sur le marché du multimédia
(1,2 milliard de dollars en 1998) dans
les domaines des programmes linguis-

{CROSSING « THE POND

de réseaux, des outils de réseau

mes de graphisme, de l'imagerie,

client/serveur, des bases de don-

nées relationnelles, de la gestion des
documents et des outils de logiciels
orientés-objet.

Le marché du matériel informatique
allemand, d’'une valeur de 36 milliards
de dollars, a un potentiel énorme pour
les entreprises canadiennes spécialisées
dans les produits de communication de
données, les cartes graphiques et les
cartes de son, le matériel multimédia, les
réseaux locaux et les produits d'informa-
tique mobile, les ordinateurs portables,
les solutions pour l'amélioration des
couleurs/;ransitoires (ACT) et les

tiques et scientifiques multimédias, des
produits de divertissement éducatif et
des produits destinés aux marchés verti-
caux dans les secteurs de 'automobile,
des produits pharmaceutiques, de la
banque et des assurances.

Le marché allemand des télécommuni-
cations, dont la valeur est de 97 milliards de
dollars, est riche en débouchés pour les
entreprises canadiennes, en matiere d’appli-
cations Internet, de solutions de commerce
électronique, de matériel et de solutions
pour linfrastructure des réseaux, de
matériel de communication de données, de

TRAVERSER = LIATLANTIQU S e

gy

solutions pour les services a valeur ajouté:
de matériel de réseau et de terminaux d
radio mobile, de matériel et de logiciels &
télécommunication et de solutions ACT, &
méme que pour les exploitants de réseaux

Pour de plus amples renseignement
sur le marché allemand des
TIC, communiquer avec Im
Hoelzmann a l'ambassade du
Canada a Berlin, tél. : 49-30-261
11-61, courriel : ina.hoelzmam
@bonn03.x400.gc.ca

Pour en apprendre plus sur le marcht
européen, vous pouvez rencontrer note
Equipe commerciale pour I'Europe, airs
que d'autres chef d'entreprises et cadrs
ayant une bonne expérience des marché
des TIC, a I'un de nos Café — Carrefor
qui auront lieu a Toronto (1€ juin)
Vancouver (4 juin) et Calgary (7 juin).

Pour de plus amples renseigne
ments sur les Café — Carrefour, ou poul
s’inscrire, visitez notre site Web
www.crossingthepond.com ou appele:
le (613)943-0893.

SERVICES DE
REHSEGHETENTS

L'InfoCentre du MAECH offre aux exportoteurs canadiens des conseils, des publications, y compris des rapports sur les marchés, ainsi que des services de reTeanEw
Les renseignements de nature commerciale peuvent étre obtenus en s'addressant & I'InfoCentre par téléphone au 1 800 267-8376 (région d' Ottawa : 944-4000)
ou par telecopieur au {613) 996-9709; en appelant FaxLink de I'InfoCentre & parfir d'un télécopieur au (613) 944-4500; ou, encore, en consultant le sie

Web du MAECI o hitp://www.dfait-maedi.gc.ca

Retourner en cas de

non-livraison a

CANADExPORT (BCS)

125, prom. Sussex

Ottawa (Ontario)
K1A 0G2

(milliards de $)
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Amérique latine et chefs

par Barbara Cameron, Centre du commerce international de Calgary

Avant que les diplomates ne quittent
Calgary, Conseil canadien des
Amériques — région de l'Alberta, le

le

faires dans le cadre d'un diner de réseau-
tage auquel 200 personnes ont assisté.
Les invités pouvaient s’installer  la table

Rencontre entre hauts di Iomutes clu Canada en

‘entreprise de |"Alberta

our souligner les liens croissants qui unissent 'Alberta et 'Amérique latine, le ministere des Affaires étrangeres et du Commerce inter-
Pvnational (MAECD a tenu a Calgary une récente sévie de consultations en mati¢re de politiques avec les hauts diplomates du Canada en
poste en Amérique latine. Les réunions ont eu lieu du 14 au 17 mars dernier. Nos ambassadeurs et hauts-commissaires (chefs de mission)
Yont profité de leur présence au Canada pour rencontrer des dirigeants d’entreprise, un peu partout au pays.

breve rencontre personnelle avec envi-

ron 12 autres dirigeants d’entreprise.
Les gens d’affaires de I'Alberta ont

bien apprécié l'intérét manifesté par les

Commerce en revue

(Voir Uencart)

100

95

(milliards de $)

chefs de mission, qui ont pris le temps
de les rencontrer et de leur donner des
conseils et des renseignements.

M. Dennis Woronuk, vice-président
exécutif de MegaSys Computer
Technologies, a déclaré : « Le fait de
pouvoir rencontrer et de consulter en
un méme endroit autant de personnes
clés en provenance de marchés priori-
taires est une chance inestimable. En
une seule soirée, en conversant avec
les uns et les autres, j'ai appris beau-
coup de choses qui me permettront de
mieux établir mes priorités et cibler
mes efforts de commercialisation. Les
études de marché et autres documents
d’information offerts a cette occasion
se sont aussi révélés des plus utiles.»

Voir poge Z— Rencontres
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Groupe de travail du commerce inf
Le défi de I'an 2000

Carrerour Enars-Unis

Centre du commerce international et la
- Société pour Pexpansion des exportations
ont lancé le programme Contacts d’af-

; Source : Statistique Canada

du chef de mission ou du haut représen-
tant du MAECI de leur choix. A la fin du
repas, chaque chef de mission a eu une

Les trucs du méfier
T,
Nouvel!es cummemnle

Au culendner

Hinistére des Affaires étrangéres e du Commerce international (MAECI)
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Premiére réunion du Groupe de travail sur le commerce
international et la petite et moyenne entreprise

l e Groupe de travail sur le commerce international et la petite et moyenne entreprise, nouvellement cr
inaugurale a Ottawa le 1er féyrier 1999, Prési

€€, a tenu sa réuy
idé par M™Me Barbara Orser, directrice chez E

quinox Managen;

, président, Indio Internatie
Trade Ltd. (Québec); Mme Orser; M™e 1 ois MclIntg

PDG, Micro Mac Products (Alberta); Mme Rita Egi:
directrice exécutive, IMAGE Consulting (Alber:
M. Greg Gillis, PDG, Washburn & Gillis Associates I
(Nouveau-Brunswick); M. Roger Ferland, MAK
M. Robert Wright, sous-ministre au Commerce inter:
tional; M™e (Carole Nap, présidente, TradeStrat I
(Ontario); M™e Bianca Battistini, présidente, Can-
Export Services Inc. (Québec): M- Kelly Lendsay, pr
fesseur, Université de 1a Saskatchewan; Mme Rogsa
Magnotta, présidente, Festa Juice (Ontarie
Mme¢ Nadja Piatka, présidente, Three Blondes and:
Brownie (Alberta); M. Wolf Haessler, président, Skyju

Inc. (Ontario); Mme JoAnna Townsend, MAEG
M. Calvin Helin, Calvin Helin Personal Law Corporation (Colombie-Britannique); M. Mark Scullion, MAECI..

Absents : M. Byron J. Hildebrand, président, Cinnamon City Bakery Café Inc. (C.-B.); M. David McAllister, vice-présider
Marketing, Sabian Limited (N.-B.); M. Michael Serruya, coprésident, codirecteur, coPDG, Yogen Friiz World-Wide Inc. (Ontario
Mm™e Mary Fote, présidente, The Medea Group (Ontario); M. Emmanuel Triassi, président, Group T.E.Q. (Québec).

Rencontres fructueuses g Calgary i

Pour sa part, M. Dave Shaw, directeur Nous avons méme déja obtenu suites 2
du service de géologie d’Hycal Energy plusieurs de nos demandes. »
Research Labs, a affirmé : « Les contacts
établis avec d'autres entreprises cana-
diennes qui font des affaires dans la CanadEX ort
région ont été extremement utiles. »

. Redacteur en chef : Bertrand Desjardins ~ Le lecteur peut reproduire sans autorisation des extraits de cette publication a des firs
Comme I'a fait remarquer Mme Leona

. P dutilisation personnelle a condition dindiquer la
Redacteur delégue - Louis Kovacs duction de cette publication en tout oy en partie a
Badke d'Imperial Rubber & Urethane

international, M. Sergio Marchi, sé

adressé¢ aux Chambres de commerce &
Le 15 mars, le ministre du commerce Calgary et du Canada.

source en entier. Toutefois, Ia repr

des fins commerciales ou de redisin-
Rédacteur : Vince Chetcuti

bution necessite lobtention au préalable dune autorisation écrite de CanadExport.
) 516 Mise en page : Yen Le
COl’P-, « ceediner a ete une excellente Pag CanadExport est un bulletin bimensuel publié en francais et en anglais par ]f’
occasion ’échanger de fagon informelle ministere des Affaires étrangeres et du Commerce international (MAECH.
it L Tirage : 77 000 Direction des services de communications (BCS).
avec l'ambassadeur, et ainsi de nettement

z Tel 1 (613) 996-2225
mieux comprendre le marché argentin.

e g CanadExport est offert au Canada aux gens d'affaires intéressés par lexportation. |
G X R . eléc. - (613) 996-9276 Pour vous abonner, communiquez avec CanadExport au (613) 996-2225
Les rencontres personnelles qul ont sulvi Courriel : Pour un changement d'adresse, renvoyez l'étiquette avec le code. Prevoir quair
o petA : ; canad export@extot123.x400. g ca a six semaines de délai.
le repas -ous ont; permxs _gga‘fnous faire Expediera:  CanadExport (BCS), ‘
connaitre de plusieurs chefs de mission et

Ministere des Alfaires étrangeres et du Commerce international,
125, promenade Sussex, Ottawa (Ontario), K1A 0G2

de leur poser”des questions _précises.
S /jﬂfl SRS L R Numéro de convention 1453033 ‘
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¢lon Mme JoAnna Townsend, directrice
des Services d’exportation destinés aux
p:etites et aux moyennes entreprises
(PME), du ministere des Affaires étran-

. W

'~ geres et du Commerce international

(MAECI), les gestionnaires
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Les petites et les moyennes entreprises et

le bogue de |"an 2000

' perturber vos activités commerciales a Uétranger.

juste-a-temps devront également étre
examinés dans ce contexte. Une panne
a une étape quelconque de l'un de ces
systemes provoquer des
retards coliteux dans les expéditions ou

pourrait

fz_uoique le Canada soit considéré comme l'un des pays les mieux préparés au passage de I'an 2000, le bogue pourrait gravement
4

contrdle. Votre banque sera-t-elle en
mesure de poursuivre les transactions
avec les banques de vos fournisseurs ou
de vos acheteurs?
11 convient de consulter
banque pour vous assurer

votre

prudents devraient vérifier
s& les marchandises, l'infor-
1."[1ation, les fonds et les per-
sonnes qui sont « en transit »
It 31 décembre 1999 risquent
e connaitre des retards im-
ortants.

Expédition et douanes
Il n'est pas possible de con-
roler le dédouanement des
marchandises, mais il y a lieu
;de vérifier quelles mesures
‘votre courtier ou transitaire
en douane a prises pour
atténuer les risques de retard
lors du dédouanement, qui
seraient imputables au bogue
ide I'an 2000.
i
iSystémes informatiques
Al convient également d’analy-
ser la question du transfert de
.données. 11 ne faut pas oublier
jque meéme si les entreprises de
‘logiciels peuvent fournir des
_Programmes de correction
-pour leurs produits, la copie

-dun programme que vous a

Rappel |
“Allégement fiscal pour
vous aider da relever le

défi de I’an 2000

Le gouvernement fédéral accorde un allégement fiscal
spécial pour aider les petites et les moyennes entreprises
a résoudre leurs problemes informatiques associés a
I'entrée dans le deuxiéme millénaire.

Le programme s'applique au cout du matériel et des
logiciels acquis entre le 1€ janvier 1998 et le 30 juin
1999 dans le but de remplacer de I'équipement qui n’est
pas conforme a I'an 2000.

Lallégement fiscal prend la forme de déductions pour
amortissement (DPA) accélérées, jusqu’a concurrence de
50 000 $. Ainsi, les plus petites entreprises pourront
déduire la totalité des dépenses admissibles pour I'année
dans laquelle elles ont été engagées.

Afin que cette mesure profite avant tout aux petites
entreprises, seules les entreprises non constituées en
société et les sociétés non assujetties a l'impot des
grandes sociétés sont admissibles.

Pour plus de renseignements, communiquer avec
votre bureau local de services de Revenu Canada, Impot.

quelle a prévu des plans de
secours et pour laviser de
toutes les transactions suscep-
tibles d'étre en cours le
31 décembre 1999.

Personnel en transit

La quatrieme composante de
vos activités pourrait étre le
personnel « en transit ».

Les consultants qui effec-
tuent des études de faisabilité,
le personnel de vente ou les
cadres devront tous étre pré-
parés et munis de la documen-
tation adéquate avant leur
départ. Si des visas, des passe-
ports ou d’autres documents
comme des permis sont néces-
saires durant le voyage, pré-
parez-vous a l'avance et faites
en sorte quils soient valides
pour toute la durée du voyage
et pour chaque pays visité.

Le site Internet du MAECI
(http://www.dfait-maeci.
ge.ca/travelreport/menu_f.htm)
a une section spéciale con-
sacrée aux voyageurs et a

donnée un cousin risque de ne pas faire

laffaire. Vérifiez vos ressources qui
- dépendent de votre ordinateur et dotez-
* Vous d'un plan de secours.

Vos systemes d’échange de données

~informatisées (EDI) ou de livraison

leur retrait de 11 liste de réception du
destinataire.

Institutions financiéres
Les institutions financiéres seront l'un
des points importants de votre liste de

leurs besoins. Elle a pour:

a se préparer adéquatement avant leur
départ pour I'étranger, afin d’¢ :
probléme&aﬂl‘frrivée‘

~ 15 avril 1999

d'in-
former les voyageurs et de 1l er.

viter les

Le défi de I’an 2000
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¢ ette rubrique de CanadExport a pour but daider les exportateurs canadiens a tirer parti de l'immense marche lucratif situé au sud du Cangi

2 La rubrique Carvefour Etats-Unis est produite en collaboration avec la Direction de Uexpansion des affaires aux Etats-Unis (UTO) du MAE

Pour plus de renseignements, sadresser a la direction UTO, téléc. : (613) 944-9119, courriel : commerce@dfait-maeci.gc.ca

Les femmes d’affaires canadiennes font
des percées d Los Angeles

™ oixante-quinze femmes chefs d’en-
S treprises de toutes les régions du
Canada ont participé, le mois dernier, a
une mission trés fructueuse de trois
jours a Los Angeles. Cette mission,
organisée a l'intention des petites et des
moyennes entreprises, a permis aux
participantes de se mettre en rapport avec
les représentants de plus de 150 entre-
prises de Los Angeles en vue d’explorer
diverses possibilités commerciales.

La mission a €té une réussite pour
les participantes. Ainsi, M™¢ Umeeda
Switlo, présidente de CBO/e.space
Entertainment a Vancouver, est sur

Goodman, présidente de
Reading Wings Inc., de
De Winton, en Alberta, a
recu une offre concernant
la traduction en espagnol
de son livre Parents Guide
Jor Reading, en vue de sa
diffusion sur les marchés
hispaniques.

Diautres participantes sont
en train de donner suite
a la mission. M™¢ Renée
Strong, présidente de
Couture Fashions de
Burnaby, en Colombie-

Sur la photo, quelques-unes des participantes a la mission u
femmes d'affaires canadiennes a Los Angeles (de gauche a droite’,
Mme Kim Campbell, consul général du Canada a Los Angel
Mme Judy Rosener, professeur, Université de Californie a Inie

le point de conclure, pour le compte Britannique, est une des M™ Wendy McDonald, pdg, BC Bearing Engineers Ll:
d’un de ses artistes, un contrat qui nombreuses femmes d’af- B"m“b?' (C-B.); ot Mme Sandra Miles, P"éﬂde'”f‘e, Angus M"‘f
pourrait rapporter 2 millions de faires qui sont demeurées Professfo”“l R‘fcm"me"‘ Led., Va”f"“"“ et présidente, Fem
dollars. De son coté, Mme Vera a Los Angeles pour  tirer chefs d’entreprises du Canada, section C.-B. o
e e e e e R e, PATE des relations établies durant lev He I
Il 4 d d h 4 d séjour et explorer les pistes suggérée| . p,
Nouve e etu e u murc e e . par les agents de promotion commel{ oy
I"artisanat et des articles cadeaux oo a
Organisée par la section de Bl ner
e MAECI a commandé une nouvelle Etude du marché americain de | Colombie-Britannique de ]’Ofganisal Chi
Partisanat et de I'article cadeau. Létude originale a [ait I'objet de plusieurs tion Femmes chefs d’entreprises ¢ g
réimpressions. Les stocks sont épuisés 4 heure actuelle, mais il est toujours =~ Canada, en collaboration avec le corl - cad
possible d’en consulter la version électronique au site Web du MAECI. La sulat-gé'néral du Canada L‘?S Angele
nouvelle étude ameliorée, qui paraitra en mai, renfermera le nom de nouvelles la fmission a Obte“u_]e‘s‘)““e“ de s sy,
:j’personnés/-}lessources un survol des tendances sectorielles et un chapitre | Principal commanduélre‘, la B‘anq\lf 24
complet sur lincidence de I'Internet sur le commerce de détail aux Etats- ~ Royale d}‘ Canada, ainsi que lap?m May
| Unis. Pour.se la procurer, communiquer avec le Service des renseignements d'entreprises du secteur privé et do I
(1 )8'0'0"'2'»67’-8376)., ganismes fédéraux et provinciaux de 30(
SRR Az, promotion des exportations. de
R ) ; .
Cousuufz SITE as M SECTION COMMERCIALE DES RELATIONS CANADA-ETATS-UNIS (www.dfait-maeci.gc.calged| St
usa/b ines f tm) pour obtemr toute une gamme de renseignements utiles sur la maniere de faire des affaires aux Etats-Unis.
~ Ministére des Affaires étrangéres et du Cammerce international (MAECT) — },“
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fActivités dans le territoire de la mission de Chicago

CHICAGO, [LLINOIS — 22-25 mai 1999 —
N‘ational Restaurant Hotel-Motel Show
% | Le 80¢ Salon national de la restaura-
C tlon et de I'hotellerie accueille les
represemants du secteur des services
ahmentalres a McCormick Place a
Chlcago ce printemps. Un grand nombre

occasion de découvrir de nouveaux
produits, de nouer des liens avec des
milliers de clients et de partenaires
commerciaux éventuels et d’établir
des réseaux avec des homologues de
toutes les régions du monde.

Les spec1ahstes sectoriels vous

de fabricants et de
fourmsseurs y pré-
s‘enteront des pro-
hiits  alimentaires,
Ju matériel, des
“Frvices, des fourni-
thres et des tech-
ologies.
q On s'attend a
de que plus de
0 000 dirigeants
‘entreprises de ser-
Yices alimentaires
dssistent a cette exposition, dont
500 visiteurs internationaux de
17 pays. 1l s’agit pour la plupart de
; cadres supérieurs, de vice-présidents,
l de directeurs généraux, de courtiers en
 alimentation, de distributeurs et de
érossistes. Le National Restauranc
Show est la seule exposition qui
Ieprésente  tous les segments de
I'énorme marché de la restauration et
He Uhotellerie.

Pour plus de renseignements,
tommuniquer Mme  Cathy
Cameron, agent de promotion com-
merciale, consulat général du Canada,
Chicago, tél. (312) ©616-1870,
tléc. :© (312) 616-1878, courriel :
Cathy.cameron@dfait-maeci.gc.ca

avec

ST, Louts, Missovrt —  20-
24 juin 1999 — Air & Waste
Management Conference and Expo

Il 'y aura exposition de plus de
300 produits et services dans le cadre
de la 92¢ assemblée annuelle de I'Air
& Waste Management Association a
St Louis. 11 s'agit d’'une excellente

cadeau. (Tél. :

Bulletins sur les exportuhons

Consultez le site Internet du MAECI ou les numeéros ci-dessous pour prendre
connaissance de ces toutes nouvelles éditions.
_ » Edition spéciale de Nouvelles directions, bulletin sur Tartisanat et larticle
(613) 944-6566. Téléc. :

(613) 944-9119.)

o Examen des exportations dans le secteur des transports, le point sur le marché
des transports aux Etats-Unis. (Tél. : (312) 616-1870. Téléc. : (312) 616-1878.)

.« Washington Notes, rapport trimestriel sur les marchés de la défense et de l'aéro- &

. spatiale aux Etats-Unis. (Tél.

renseigneront sur les recherches, les
techniques, les applications, les tech-
nologies, la réglementation et les

Du nouveau av site Internef sur les Relations canado-améyicaines

Plan d’action du

n trouve maintenant un nouvel
Ooutil utile au site Internet de la
Direction générale des Etats-Unis du
ministere des Affaires étrangeres et du
Commerce international (MAECI). Le
Plan d’action du Canada aux Etats-Unis
est un guide complet qui a pour objet
d’aider les sociétés canadiennes, et parti-
culierement les petites et les moyennes
entreprises, a repérer et a exploiter les
débouchés aux Etats-Unis. Il offre un
cadre stratégique au sein duquel le gou-
vernement et le milieu des affaires peu-
vent collaborer pour promouvoir les
compétences des entreprises cana-
diennes sur le marché multidimension-
nel des Etats-Unis.

Pour soutenir la concurrence efficace-

ment aux FEtats-Unis, les entreprises

: (202) 682-1740. Téléc. : (202) 682-7795/7619.)

innovations dans le cadre d'une série
de séances de formation et de collo-
ques qui porteront, entre autres, sur
la qualité de l'air, la gestion de l'envi-
ronnement, la gestion des déchets, et
les questions stratégiques et enjeux
polmques

Pour plus de
renseignements
la mission
NEEF/NEEF PLUS,
organisée paral-
lellement a cet
événement, com-
muniquer avec
M. Chris Bigall,
agent de promo-
tion commercia-
le, consulat géné-
ral du Canada,
Chicago, tél. (312) 616-1870,
téléc. : (312) 616-1878,
chris.bigall@dfait-maeci.gc.ca

courriel :

Canada aux E.-U.

canadiennes doivent concentrer leurs
efforts sur un marché cible ou un
créneau particulier. Le plan d’action
fournit a cette fin une information com-
merciale intégrée, c'est-a-dire un apercu
du contexte des affaires aux Etats-Unis,
suivie de descriptions des divers
marchés régionaux. Les profils des
secteurs prioritaires du gouvernement
canadien et d'autres secteurs promet-
teurs donnent une vue d’ensemble du

climat commercial actuel, font ressortir

les débouchés et les deﬁs

chaque secteur et suggerent un"”'plan‘fﬁ:

d’action.

Le Plan d’action du Canada aux Etai
Unis se trouve a I adresse suw'ante
WW W, df’?‘nv mae
usa/capl -f.htm

15 auil 1999
J
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La Chambre de Commerce Francaise av Canada

!’ a Chambre de Commerce Francaise au Canada (Ontario) est un organisme a but non lucratif qui fait partie du réseau de qu;
«tre CCFC au Canada. Son role est de participer au développement des relations économiques entre la France et I'Ontario, ¢

ce dans les deux sens.

Favoriser les échanges

La CCFC assiste les entreprises canadiennes souhaitant
s'implanter en Ile de France, via 1'Agence pour
I'Implantation des Entreprises en lle de France (AIE) que la
CCFC représente depuis le mois de janvier (voir ci-
dessous).

Elle aide également dans leurs démarches les entreprises
francaises qui désirent faire des affaires en Ontario. La
CCFC organise, par exemple, la visite d’entreprises francais-
es de haute technologie lors du salon du COMDEX de
Toronto, arrangeant des rendez-vous avec des partenaires
canadiens.

Les entreprises membres de la CCFC ont I'occasion de
joindre I'utile a I'agréable en participant a divers événements
tels que des déjeuners conférences, cocktails, diners
dansants ou ils peuvent se rencontrer et faire des affaires.

Parmi les activités a venir, on prévoit une soirée de dégus-
tation de vins, fin avril; un diner dansant, le 16 mai, au
Windsor Arms, a Toronto (événement ‘cing étoiles’ qui réu-
nira les entreprises les plus connues de Toronto); et une
soirée d’été, le 24 juin.

Un échange régulier avec ses membres

La Chambre de Commerce Frangaise au Canada publie un
guide d’affaires, distribué a ses membres a travers le Canada,
et dans lequel sont listés tous les membres, ce qui fournit un
réseau d’affaires efficace.

De plus Action Canada, revue mensuelle, propose a ses
lecteurs un dossier spécial dans chaque numéro. Enfin, la
Lettre de la Chambre de Commerce, publiée mensuellement,
permet a ses membres de rester informés sur les sujets
importants.

“La CCFC encourage vivement toute entreprise qui s’in-
teresse affaires en Ontario, aux échanges France-
Ontano ou é faire partie du réseau d'affaires de la CCFC, a

dex emr membre

Un nouvenu partenmre . .
,Depuxs,le débui t'de’ l’anne‘ﬂ lafChambre de Commerce
vFrancalse au,

{ _nada (Ontarlo)' représente I'Agence pour
I’Implantat on des Entrepnses n Ile de France (AIE)

LAIE a pour mission d'aider les entreprises canadiennes;
simplanter en Ile de France, la plus importante régio
économique en Europe. Elle identifie les entreprises qui on
un projet international, tourné notamment vers 1'Europe
puis les épaule comme partenaire unique pour les aider dan
toutes les étapes de leur implantation, et ce gratuitement.

Les secteurs prioritaires
L’AIE ceuvre comme une agence de développemen
économique et cherche a attirer vers I'lle de France dx
entreprises opérant dans des secteurs a haute valeur ajoutée.
entre autres :

. les télécommunications et technologies affiliées
. la finance et les services financiers

. l'agroalimentaire

. I'industrie pharmaceutique et la biotechnologie

. les industries de haute technologie

L'aide de I’AIE
LAIE vise a étre un point de contact unique pour les entr
prises canadiennes en ce qui a trait 2 des donnés
économiques, financiéres et de commercialisation; des infor-
mations sur l'immobilier d’affaires; la liaison avec les
autorités compétentes; et assurer le suivi dynamique des
entreprises et de leur projet.

Llle de France est la seule région francaise présente a
Canada, par l'intermédiaire de la Chambre de Commerce
Toronto, car elle pense qu'il est important d’offrir un visage
et un contact direct aux entreprises, et d’étre proche delles
pour les assister dans leurs projets de développement inter
national.

Pour tout renseignement sur la Chambre de Commerc
Francaise au Canada (Ontario), dont la présidente est Mm¢
Chantal Haas, communiquer avec M. Stéfane Kabene.
Directeur Général, également Responsable des Opérations
Canadiennes pour I'AIE, a Toronto, tél. : (416) 777-9658.
téléc. : (416) 777-9659, courriel. : ccfe@accglobal.net

Voici les coordonnées des autres CCFC au Canada -
Montreéal, tél. : (514) 281-1246, téléc. : (514) 289-95%4
Québec, tél. : (418) 692-5002, téléc. : (418) 643-3053:
Vancouver, tél. : (604) 987-4440, téléc. : (604) 987-1969.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI) —
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Le commerce canadien en revie

RAPPORT TRIMESTRIEL SUR LA PERFORMANCE COMMERCIALE DU CANADA QUATRIEME TRIMESTRE DE 1998

7

Ce rapport sur le commerce et l'investissement présente la croissance économique du Canada au cours du quatrieme
trimestre de 1998 et souligne notre performance dans des secteurs et des marchés clés, pour terminer avec un
bref examen de fin d’année.

SURVOL Les importations ayant pro- 1998 sont demeurés solides compte
. ~ gressé plus rapidement que les tenu de I'évolution de ’écono-
exportations, le surplus commer- mie mondiale et de ’économie
L'expansion du cial du Canada a légerement canadienne, dont voici les points
. diminué. Les investissements saillants :
commerce contribue : ‘ : _ , ,
5 . étrangers directs (IED) au Canada ¢ poursuite de 'expansion
a la croissance et les investissements canadiens économique aux Etats-Unis;
k4 . N N . . . .
economique directs a I’étranger (ICDE), qui » faiblesse du prix des matieres
. . avaient atteint des niveaux premieres;
Suivant les mémes tendances que ‘ L T . :
. ] record les trimestres précédents, s stagnation économique en Asie,
celles observées dans le passé, la ) . N . . ] .
. . n'ont pas cra de maniere im- * incertitude économique en
croissance des échanges commer- - , L
. Iy portante au cours de la période Europe de I'Est et en Amérique
claux du Canada a été beaucoup 1 -
considérée. latine;

plus rapide que celle de
I'économie au cours du
quatrieme trimestre de 1998.
Par rapport au troisieme
trimestre, les exportations ont
augmenté de 5,2 % au total,
alors que le produit intérieur
brut (PIB) progressait de
1,2 % seulement. La forte
demande aux Etats-Unis,
principal partenaire com-
mercial du Canada, est

le principal facteur qui
explique ces résultats
solides.
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Au cours du quatrieme
trimestre, les importations
canadiennes ont connu une
hausse sensible, soit 6,6 %
par rapport au troisieme
trimestre de 1998, attestant : 2 i SR S ak
la vigueur de la demande du : Source : Statistique Canada

ler tr. 97 2e1r 97 3e tr. 97 4e tr, 97 1er tr. 98 Qe tr. 98 3e tr. 98 4€ tr. 98
Exportations - Importations

marché intérieur, particulie- Dans ensemble, les résultats ¢ poursuite de la dépréciation du
ir;zlesr:i[sjea;;lfsS:g;sumre;i;zux ot du Canada,.en mgti‘ere de com- dollar Can?Qieﬁ par rapport au
résidentiels merce et d mve‘sttlssem.em au dollar américain.
' cours du quatrieme trimestre de
!* Ministére des Affaires étrangéres Department of Foreign Affairs C 141
et du Commerce international and International Trade anad




LES FAITS SAILLANTS DU COMMERCE
ET DE L'INVESTISSEMENT

Les produits
automobiles en téte
des exportations
canadiennes

Les exportations du secteur de
I'automobile ont
augmenté de 26,9 %
au quatrieme tri-
mestre, donnant
lieu 4 une augmen-
tation globale des
exportations de
marchandises par
rapport au trimestre
précédent. Cette
croissance est im-
putable au maintien
d’une forte demande
des consommateurs
aux Erats-Unis ainsi
qu’a la capacité des
entreprises basées
au Canada de com-

24,00 -
22,20

20,40

(milliards de $)

16,80

15,00

18,60 . E
. 18,86

1 1640

trimestre. Pour l'ensemble de 1998,
la part des importations totales repré-
sentée par les machines et les équipe-
ments a augmenté pour passer a
33,4 %; cette augmentation reflete
le niveau élevé des investissements

commerciaux au Canada et fait

-, 18,76
17,96

15,61

bler le manque a
produire causé par
les greves qui ont
eu lieu plus tot
cette année. Les
exportations de
produits énergétiques, de produits
industriels et de machines et d’¢-
quipements (M et E) ont diminué au
cours de la méme période, annulant
les gains réalisés dans d’autres
secteurs. Il s'agissait de la premiere
baisse des exportations de machines
et d’équipements depuis 1996.

Alors que les exportations de
machines et d’équipements ont
décliné, les importations ont
continué a croitre au quatrieme

lertr.

Exportations —@- Importations

2etr. 3etr. 4e 1r.

Source : Statistique Canada

ressortir limportance du commerce
dans l'accroissement de la capacité
de production du Canada.

Lexcédent au titre du commerce
des marchandises affiché par le
Canada a diminué légerement au
quatrieme trimestre, malgré un
accroissement de 1,9 milliard de
dollars de I'excédent sur les produits
de l'automobile. Les principaux
éléments qui ont annulé cet

accroissement sont une hausse de
1 milliard de dollars du déficit
sur les M et E, une hausse de 0,7 mil-
liard de dollars du déficit sur les
produits industriels et une baisse
de 0,8 milliard de dollars de I'excé-
dent sur les produits énergétiques.
Sur une base bilatérale, I'excédent
du Canada au titre du commerce
des marchandises avec les Etats-
Unis a diminué tres légéerement,
tandis que le solde avec le Japon
est revenu a un excédent apres
deux trimestres négatifs.

Augmentation
continue des services
commerciaux axés
sur le savoir

Depuis 1992, le total des impor-
tations et des exportations de
services (voyages, transports,
services gouvernementaux et
services commerciaux) a enregis-
tré une croissance réguliere, qui
acontribué a réduire le déficit
du Canda a ce chapitre. Les
exportations de services ont
augmenté de 3,5 % au cours du
quatrieme trimestre de 1998, alors
que les importations ont progressé
de 3,4 %.

Cette tendance découle, pour une
large part, de I'expansion constante
des services commerciaux, lesquels
constituaient 48 % du commerce
de services canadiens en 1998.
Limportance croissante des expor-
tations de services commerciaux
démontre I'avantage compétitif que
les entreprises canadiennes ont

Le commerce canadien en revue
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acquis dans le secteur des services axés sur le savoir
(ingénierie, technologie des communications,

finances, redevances dans le domaine de la recherche
et du développement et services de gestion). La
croissance des exportations de services commerciaux
est importante pour I'économie canadienne parce que

(milliards de $)

lertr, 2etr. 3etr. 4e tr.

Exportations des services commerciaux

Importations des services commerciaux

Source : Statistique Canada

ce secteur se caractérise par une productivité et une
5 < : < . < *
rémunération réelle élevées™.

Au cours du quatrieme trimestre de 1998, les
importations de services commerciaux ont augmenté
de 4,4 % par rapport au troisieme trimestre. Compte
tenu du fait que les importations ont crit un peu plus
rapidement que les exportations, le déficit commercial
du Canada dans ce secteur a légerement augmenté.

Les investissements stimulent
les transferts de technologies

Le Canada a attiré pour 3,94 milliards d’investissements
€trangers directs (IED) au quatriéme trimestre, ce qui
porte les entrées nettes totales de capitaux pour 'année a

* Développements dans le commerce et I'investissement

étranger au Canada en 1997, Commentaire en politique
économique et commerciale, no 20, ministere des Affaires
étrangeres et du Commerce international (MAECI)

un record annuel de 22,9 milliards de dollars. Le gros
des entrées a été enregistré dans les secteurs du bois et
du papier, de I'énergie et des minéraux métalliques.

Les investissements canadiens directs a I'étranger
(ICDE) ont également augmenté pour atteindre un
nouveau record annuel de 39,8 milliards de dollars,
dont 9,7 milliards de dollars au quatrieme trimestre, ce
dernier chiffre représentant toutefois une diminution par
rapport au record de 15,5 milliards de dollars enregistré
au troisieme trimestre. Les chiffres relatifs au 4¢ trimestre
refletent en grande partie les acquisitions canadiennes
d’entreprises existantes aux Etats-Unis.

Limportance des flux d'investissement bilatéral direct
renforce les liens entre le Canada et ses principaux
partenaires commerciaux. Les entrées d’IED injectent
des capitaux dans I'économie, ouvrent la voie a I'entrée
des technologies étrangeres et amenent a utiliser de
nouvelles pratiques de gestion, ce qui contribue a
stimuler la productivité et a créer des emplois. Linves-
lissement canadien a ['étranger est également important
en ce sens qu’il génere des revenus d’investissement,
tout en propageant l'utilisation des technologies
canadiennes, en soutenant les exportations canadiennes
de produits et de services et en assoyant la réputation
des entreprises canadiennes a I’étranger.

(milliards de $)

3etr. 4etr.

ICDE

2etr.

Quatrieme trimestre de 1998
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NOUVELLES

Examen de fin d’année du commerce
et des investissements au Canada

Le Canada a encore enregistré en 1998 des résultats im-
pressionnants sur le plan des échanges commerciaux et
de l'investissement international, malgré les conditions
turbulentes observées a I'étranger durant toute I'année.
Voici les facteurs qui ont influé le plus sur les échanges
commerciaux et les investissements Pannée derniere.

Croissance de I'économie américaine

En 1998, les Etats-Unis, principal partenaire commercial
du Canada, ont affiché un taux de croissance économique
supérieur a la moyenne, soit de 3,9 %. La forte demande
intérieure a contribué a la croissance des exportations
canadiennes de biens et de services vers ce marché, qui
a atteint presque 11 %. Cette hausse a largement
compensé le déclin des exportations canadiennes vers
d’autres marchés en 1998, notamment vers les écono-
mies asiatiques et certains pays d’Amérique latine.

Marasme en Asie

La crise économique en Asie, qui a commencé au milieu
de 1997, s’est intensifi¢e et élargie en 1998. Les pays
les plus éprouvés, soit les pays est-asiatiques, ont vu
leur activité économique et leurs importations diminuer
considérablement tandis qu’ils prenaient des mesures
pour stabiliser leur monnaie et leur économie. Les
autres pays d’Asie ont vu leur croissance ralentie de
facon marquée et leur monnaie se déprécier. Deuxieme
partenaire commercial en importance du Canada, le
Japon a connu sa pire récession de I'apres-guerre, son
PIB réel ayant diminué de plus de 2 %. Reflétant ce
contexte difficile, les exportations de marchandises
vers I'Asie ont diminué de 27,7 %, alors que les
importations ont augmenté de 13,2 % en 1998,

Faiblesse des prix du pétrole et
des matieres premieéres

Le recul des exportations canadiennes d’énergie et
d’autres matieres premieres découle de la faiblesse

RN

cyclique des prix internationaux des matieres premieres
et, en particulier, de la faiblesse extréme des prix du
pétrole. En 1998, la valeur des exportations canadiennes
dans le domaine de I'énergie a chuté de 12,8 %, malgré
une hausse du volume. Les exportations de produits
agricoles et de produits de la forét ont repris en partie
au second semestre de I'année.

Dépréciation du dollar canadien

Le dollar canadien s’est déprécié, par rapport au dollar
américain (baisse de 7 % entre janvier et décembre 1998),
et les prix des biens et des services canadiens ont
diminué sur le marché américain, ce qui a contribué
aux excellents résultats des exportations canadiennes
vers les Etats-Unis.

Gréve de I'automobile aux E.-U.

La gréve dans I'industrie automobile américaine a eu
une incidence importante sur le commerce dans le
secteur automobile en 1998, les échanges bilatéraux
ayant diminué au deuxiéme et au troisieme trimestres
pour remonter de facon marquée au quatrieme trimestre.
Pour 'ensemble de I'année, les exportations de produits
automobiles ont augmenté de 13,1 % par rapport a
'année précédente, tandis que les importations ont
augmenté de 10,1 %.

Volumes de I'lED et de I'ICDE

En raison du dynamisme de l'investissement, les stocks
d’'IED au Canada ont augmenté, passant de 196,7 mil-
liards de dollars en 1997 2 217,1 milliard en 1998.
Soixante-huit pour cent provenaient des Ftats-Unis,
12 % du Royaume-Uni. Les investissements étaient
répartis dans les secteurs suivants : finances (19 %),
énergie et métaux (18 %), machines et matériel de
transport (14 %). Les stocks d’ICDE ont également
connu une hausse, passant de 205,7 milliards de
dollars en 1997 a 239.8 milliards en 1998. Les
investissement étaient destinés notamment aux Etats-
Unis (53 %) et a 'Union européenne (environ 19 %),
et visaient de nombreux secteurs, entre autres les
finances et les assurances (environ 33 %) et I'énergie
et les métaux (23 %).

Le Service des délegués commerciaux (SDC) du Canada, du ministere des Affaires étrangeres et du Commerce international (MAECD),
a plus de 120 bureaux et au-dela de 800 agents de commerce répartis a travers le monde. Le SDC peut aider a ouvrir des portes a
Pétranger pour les sociétés canadiennes ayant effectu¢ une recherche et ciblé des marchés. Le MAECI contribue aussi a promouvoir les
exportations en négociant et en administrant pour le Canada une vaste gamme d’accords portant sur le commerce et Uinvestissement, et
contribue a régler les différends commerciaux au nom des industries canadiennes. Pour renseignements : http:/iwww.dfait-maeci.gc.ca
(MAECID), tel. : 1-888-811-1119 (Equipe Canada Inc), http://exportsource.gc.ca (recherches), http:/fwww.infoexport.gc.ca (SDC).

Principale source des données : Statistique Canada

Also available in English
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Le Groupe Savoie, une entreprise en pleine expansion

Par le Centre du commerce international/Industrie Canada, Moncton

~Vest en s'adaptant aux besoins des clients et aux nouvelles tendances du marché que le Groupe Savoie Inc. a réussi, au fil des ans,
s @ se démarquer a 'échelle nationale et internationale.

Fondée en 1978 2 Saint-Quentin, dans le
nord du Nouveau-Brunswick, le Groupe
Savoie se spécialise dans la transforma-
tion du bois dur.

« Nos principales activités compren-
nent la fabrication de palettes neuves et le
recyclage de palettes usageées, ainsi que le
debitage et le séchage de bois d’'ceuvre de
qualité et de composantes de bois dur, »
explique M. Jean-Claude Savoie, président
et propriétaire de I'entreprise.

Le Groupe Savoie exploite deux
usines de bois franc a St-Quentin, une
usine de palettes 2 manutention et une
usine de bois de dimension qui produit
diverses composantes pour lindustrie
du meuble et de la construction.

les exportations ménent a Iexpansion

« Cétait au début des années 1990 que
nous avons construit notre deuxiéme
usine, précise M. Savoie, suite a une
entente conclue avec une société
d'Allemagne qui cherchait du bois
dérable pour sa fabrique de meubles. »

Malheureusement, avec la chute du
Mur de Berlin peu apres, l'entente est
tombée a l'eau, poussant Savoie a
chercher d’autres clients.

« Clest ainsi que nous sommes entrés
€n contact avec le Centre du commerce
international (CCI) de Moncton, se sou-
vient M. Savoie, ol on nous a mis en
Tapport avec les délégués commerciaux

du Canada en Allemagne, qui nous ont
aidé a trouver des agents fiables. »
Depuis, Savoie exporte ses produits
— plancher en bois franc, du bois pour
fabriquer meubles et plancher — non
seulement en Allemagne, mais égale-
ment en ltalie, en France et en Belgique.

M. Jean-Claude Savoie montre I'un des
produits de sa compagnie, les palettes.

Dailleurs, ce ne sont pas la vraiment les
premiéres « exportations » de Savoie qui
vend aux Etats-Unis depuis vingt ans déja.

« Cest un marché a si grande proxi-
mité, dit M. Savoie avec un sourire, que
pour nous ce n'est pas vraiment de l'ex-
portation. Mais évidemment, il y a tou-
jours la douane, » ajoute-t-il.

A la fine pointe du progrés

Savoie est sans contredit une entreprise
en pleine expansion avec un chiffre d'af-
faire qui s’éleve a 38 millions de dollars
cette année, comparativement a 21 mil-
lions il y a deux ans.

Clest grace, en majeure partie, a des
investissements dans la technologie
moderne que la compagnie a réussi 4 se
tailler une telle place sur le marché.

« En effet, précise M. Savoie, les nou-
veaux investissements et I'augmentation
de productivité nous ont permis, au
cours des trois dernieres années, de pas-
ser 4 350 employés, créant, en moyenne,
plus de 50 emplois par année dans la
région de Saint-Quentin.

Réussir en exportation

Selon M. Savoie, pour réussir en expor-
tation, il faut avant tout offrir un
produit de qualité. Etant donné que
Savoie exporte 50 % de ses produits
finis (20 % en Europe, 30 % aux Frats-
Unis), cela est important.

« Il importe également de rester fidele
au client, ajoute-t-il, et de ne pas en
délaisser un pour un autre qui paie plus,
comme le font beaucoup. »

Trouver un agent fiable est tout aussi
essentiel, quelqu’un de réputation integre.

« Dans ce sens, le Centre du com-
merce international du ministere des

Voir page 9 — l’uppui
N i

A la recherche de débouchés extérieurs?

Assurez-vous d'étre inscrit dans la base de données WIN Exports, que lés_?diél!égﬂés
commerciaux a I'étranger utilisent pour mettre en valeur le savoir-faire de votre
entreprise aupres d’'acheteurs étrangers. Pour obténi d’ms_i!{lp on,
télécopier votre demande au 1 800 667-3802; o
— (613) 944-4946 a partir de la région de la capita

15 avril 1999
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Nouvelles commerciales

La Banque mondiale annonce de nouvelles garanties

"équipe chargée des garanties au sein

du groupe de développement des
secteurs privé/financier en Europe et en
Asie centrale a annoncé la mise au point
de nouveaux meécanismes de garantie
pour les opérations de petite envergure.
La Banque examine actuellement de
nouveaux modes de collaboration avec
les organisme de crédit a I'exportation,
les sociétés d’assurance-risques et d’autres
institutions financiéres privées.

Léquipe responsable des garanties en
Europe de I'Est et en Asie centrale a été
créée par I'Agence multilatérale de
garantie des investissements (AMGI)
pour promouvoir le

recours aux

| CanadExport

garanties de risque partiel dans la région.

Léquipe travaille a4 divers mécanis-
mes, dont deux garanties identiques,
mais distinctes sur le plan juridique. La
premiere assure le remboursement d’em-
prunts représentant 100 millions de dol-
lars américains souscrits aupres de ban-
ques commerciales pour le financement
de la phase de développement du projet
Sea Launch dans la Fédération de Russie.
La deuxieme concerne le rembourse-
ment d’emprunts de 100 millions de dol-
lars américains souscrits aupres de ban-
ques commerciales pour le financement
de la phase de développement du projet
en Ukraine.

Un nouveau service Internet, Export Alerte!

es entreprises canadiennes peuvent
maintenant se tenir au courant des
changements apportés aux exigences
des gouvernements par lintermédiaire
d’Export Alerte!, service Internet unique
offert par le Conseil canadien des normes.
Export Alerte! est un service gratuit qui
avise automatiquement les entreprises, par
courrier électronique, lorsque le gou-
vernement de I'un des 134 pays membres
de I'Organisation mondiale du commerce
(OMOQ), dont fait partie le Canada, pro-
pose des changements aux regles s'appli-
quant aux produits et aux services.
Les entreprises qui sinscrivent peu-
vent choisir, parmi 41 domaines, ceux
qui les intéressent. Elles seront alors

informées par courrier électronique
lorsqu'un gouvernement propose d'ap-
porter des modifications a un reglement
technique, aux modalités d’évaluation de
la conformité ou a4 une norme obliga-
toire. Les entreprises peuvent aussi
utiliser ce service pour obtenir le texte
réglementaire intégral et pour transmet-
tre leurs commentaires aux autorités.

Le Conseil canadien des normes
offre aussi le Point d'information
OMC/ALENA, service de recherche pour
entreprises clientes sur les normes et la
réglementation sur les marchés mondiaux.

Pour s’inscrire au service gratuit Export
Alerte!, consulter le site Web du Conseil
canadien des normes : http:/www.ccn.ca

Pour plus de renseignements, o
sulter les sites suivants : http: //mw
dfait-maeci.gc.ca/ifinet (cliquer sur I‘
bouton Institutions financiéres inters!
tionales puis sur le lien Banque mondial;
et http://www.worldbank.org/ecs)|
guarantees/overview.htm

CONTRATS DECROCHES

FTS Forest Technology Systems Ltd,
entreprise de haute :technologie d
Victoria, a été sélectionnée lors dw
appel doifres pour
fournir aux Services météorologiques
mexicains - un' réseau de stations
météorologiques automatisées qui cou:
vrira I'’ensemble du pays. La premier
livraison, d’une valeur .de quelque
500 000 $, est I'une des plus impor-
tantes que FTS ait jamais effectuée.

international

Krupp Canada Inc., société basée
Calgary, a ajouté deux nouveaux col
trats 4 son impressionnante liste de pr-
jets en Amérique du Sud. Elle a signé w
contrat de 5 millions de dollars pour
conception et la livraison d'un cor
voyeur 2 ciel ouvert destiné au projet d¢
mine d’or de Pierina, au Pérou. Le s&
cond contrat, de 4 millions de dollass.
porte sur un chargeur de navires sans
danger pour l'environnement qui ser
installé au terminal d’exportation &
cuivre du port de Collahuasi, au Chili

IFinet : taillez-vous une part dv marché des IFI

Sur le s1te Internet du Ministere (http://www.dfait-maeci.gc.ca/ifinet), vous trouverez IFInet, qui a pour objet de vous
alder a accroitre vos chances de succes dans la poursuite d’occasions d’affaires offertes par les institutions financieres
mtematwnales (lFI) Ce site vous permet d’avoir acces a des renseignements sur les projets financés par les IFI et sil'!
ceux que; reahsent des entreprises d’experts-conseils canadiens pour les IFI, a une liste des projets de 'Agence canadiennt
de développement mtem”’&'ﬁ’onal (ACDI) et a des guides d’affaires pour les exportateurs. Aussi, n’oubliez pas de consulte’

_

wouvel}pa‘ge « Pro;ets d investissement internationaux ».

Ministére des Affaires étrangéres ef du Commerce international (MAEC)—
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Succes du colloque « Accés des femmes

entrepreneures auv crédit »

¢ colloque « Lacces des femmes entrepreneures au crédit: Réalités et nouvelles stratégies de financement », tenu en septembre
dernier (voir CanadExport du 14 septembre), a remporté un vif succes.

|

Crganisé par le Groupe Conseil
F‘emmes-Expertise inc., en partenariat
avec Patrimoine Canadien, Condition
Eéminine Canada, le ministere de
I'Industrie, de la
cience et de la Technologie du
Juébec, le colloque visait a sensibiliser
Ies principaux intervenants dans le
omaine de I'entreprenariat 4 la probleé-
atique de l'accés au crédit de la
emme entrepreneure dan le but d’éli-
iner les obstacles et d'améliorer la
rédibilité de celle-ci aupres des insti-
tutions financieres

du Commerce,

Progrés réalisés

es Banque Royale, Banque de
lontréal, Banque Nationale, Banque
de  développement du Canada,
Mouvement des caisses populaires
Desjardins et Fonds de solidarité des
travailleurs du Québec présents au col-
quue ont affirmé que des actions con-
(retes, quant a lacces au crédit des
femmes entrepreneures, ont été mises
de l'avant depuis 1995.

. Les représentantes de ces institutions
ont démontré a tour de role comment
tlles modifient leurs stratégies pour

répondre de facon plus adaptée aux
besoins financiers des femmes en faisant
notamment allusion 2 la réduction du
taux de rotation des directeurs de
comptes; a la possibilité de I'obtention
d'un pret sans qu'on demande le sexe de
l'emprunteur, etc.

Louverture des institutions finan-
ciéres a ce segment de marché attrayant
que représentent les femmes entrepre-
neures; les multiples outils de gestion
et les programmes de formation mis
la disposition de cette clientele; le
changement dans Tlattitude des
directeurs de comptes et la nomination
de femmes a des postes de haute
responsabilité au sein des institutions
financieres (50 % au sein du Groupe
Financier Banque Royale et du
Mouvement des Caisses Populaires
Desjardins), montrent les progres
réalisés jusque-la a ce chapitre.

Progrés d faire

Mais, selon la directrice générale du
Groupe Conseil Femmes-Expertise,
Mme Jeanne Puya Onokoko, il y a
encore place a beaucoup dautres che-
minements, tant du monde financier

que des femmes entrepreneures, malgré
les efforts réalisés a ce jour.

« Les institutions financieres ont
intérét a collaborer avec les femmes
entrepreneures a la mise en place de
mécanismes durables et viables en tenant
compte du virage féminin dans le monde
des affaires, » affirme-t-elle.

Les Actes du colloque, lancés en février
dernier par la ministre du Revenu du
Québec, Mme Rita Dionne-Marsolais,
présentent I'ensemble des communica-
tions, conférences, comptes-rendus des
ateliers, débats de la table ronde, discus-
sions, commentaires et recommanda-

tions issus de ce forum.

Le document est disponible aupres du
Groupe Conseil Femmes-Expertise, tél. :
(418) 650-5191, téléc. : (418) 871-2692.

L'appui du gouvernement inestimable s

Affaires étrangeres et du Commerce
.imernational (MAECI) et d'Industrie
=Canada nous a aidé énormément parce
Quil a établi des liens importants entre
[10us et les consulats Canadiens a I'é-
{Tanger, sans parler de son aide finan-
[lere inestimable.

-« Ces contacts, ajoute M. Savoie, ont
Cl€ tres utiles puisquils nous ont permis

T ———

de rencontrer des gens de lindustrie
forestiere, des fabricants de meubles et
des agents. » !

1l recommande également de faire visiter
les installations aux clients éventuels (« cela
les rassure ») et de participer, parfois avec
laide du gouvernement, a des salons et
foires spécialisés (Savoie retourne le mois
prochain & Interzum, a Cologne).

Inscrit a la base de données WIN
Exports du MAECI, Savols _compte se
trouver encore d’autres marchéss.

Pour tout renseignémé‘n ur
Groupe Savoie ou sa filiale Pallets Plus,
a Moncton, commimiquer avec M. Jean-
Claude "Savoie, p{ééidgnt, tél. : (506)
235-2228; teléc. : (506).235 3200,

=15 avril 1999
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Foires et missions commerciales

Stand dv Canada @ I"exposition Oil and Gas

Malaysia 99

Kuara LuMPUR, MALAISIE — 13-16 juillet
1999 — Le haut-commissariat du Canada
a Kuala Lumpur prépare actuellement le
stand canadien (un emplacement de
24 metres carrés), qui servira a faire valoir
le secteur canadien du pétrole et du gaz au
salon Oil and Gas Malaysia 99 (OGM).
Les principaux intervenants du secteur
participeront a OGM, contribuant a en
faire la plus importante exposition dans ce
domaine en Malaisie.

En raison du ralentissement éco-
nomique actuel, la Malaisie favorise le
développement du secteur du pétrole et
du gaz, qui demeure I'un des plus produc-
tifs et des plus rentables au monde et qui
offre des débouchés considérables aux
entreprises canadiennes de ce secteur. Ces
derniéres sont invitées a exposer leurs
produits a proximité du stand canadien.
Celles qui désirent simplement participer
a l'exposition, sans exposer, peuvent utiliser
le stand comme point de rencontre.

BIG 5 Show (Multisectoriel)

Imposante foire commerciale au Moyen-Orient

DuBai, EMIRATS ARABES UNIS — 17-21
octobre 1999 — Premiere foire commer-
ciale annuelle en importance dans son
genre au Moyen-Orient (elle a attiré
plus de 1 000 exposants venus de plus
de 30 pays), le Big 5 Show aura lieu au
Dubai World Trade Center.

Lévolution récente des marchés ayant
rendu la région du Golfe de plus en plus
1nteressante our les exportateurs cana-

CanadExport

Les cotits de location des stands, par
metre carré, sont ; 295 $ US pour 'em-
placement seul, 335 $ US pour l'em-
placement et un stand de base ou
345 $ US pour l'emplacement et un
stand plus élaboré.

En 1997, le salon OGM, qui a obtenu
un retentissant, a attiré
510 exposants de 34 pays et plus de
6 000 visiteurs. OGM 99 se déroulera
conjointement avec trois autres salons
Instrument Malaysia
(instrumentation et matériel de controle,
de mesure et d’essai destinés aux
secteurs du pétrole et du gaz et de la
pétrochimie), Environmex Malaysia
(technologies de protection de I'environ-
nement et de gestion de leau) et
Watermex Malaysia (alimentation en
eau et épuration de I'eau).

On peut obtenir une bréve note
d’information et une étude de marché
détaillée sur le secteur du pétrole et du

succes

internationaux :

environnement, climatisation et réfri-
gération, nettoyage et entretien, et verre
et métaux.

Dés la fin du salon de 1998, plus de
70 % de 'espace offert pour I'é¢dition de
cette année avait été réservé par des
sociétés ou des représentants gou-
vernementaux voulant s'assurer d’avoir
acces au public trés spécialisé que le
salon attire : 18 000 acheteurs clés des
secteurs public et privé de tous les
coins de la région du Golfe.

La qualité du salon, sa taille et la
réputation de centre d'exposition du
Golfe dont jouit Dubai figurent parmi
les raisons principales qui expliquent
ce rassemblement impressionnant de
visiteurs spécialisés.

)
|
|

commissariat du Canada a Ku
Lumpur.

Pour plus de renseignements, comm
niquer avec Mme Pamela O’Donnd
déléguée commerciale, tél. : (011-60
261-2000, poste 3807, téléc. : (01160
261-1270.

Pour des renseignements surl
stands, communiquer avec M. Dex
Complin, Unilink, tél. : (613) 549-04
téléc. (613) 549-2528, courriel
dc@unilinkfairs.com

Erratum

Dans le numéro du 15 mars &
CanadExport, la carte qui figuraiten
premiére page du Supplément sur
I'Espagne avait malencontreusemer
incorporé le Portugal a I'Espagne.

Le voyage du ministre du Comm¢]
international, M. Sergio Marchi,
février dernier en Arabie saoudite et?
Emirats arabes unis fait aussi ress
limportance du Moyen-Orient. Lint

accru du gouvernement du Canada Jf

cette région encourage les entrepr
canadiennes désireuses dexploiter
possibilités importantes qu'offre
marché.

Pour plus de renseignements sur!

I

gaz de la Malaisie en s’adressant au hay

possibilités offertes, communiquer %
The Canadian Showhouse Consort
2628 Granville Street, Suite >
Vancouver BC V6H 3HS, tel. : (&
7319663, téléc. : (604) 26316
courriel : cpic@cosmospacific.bt!
Internet : http//www.direct.ca/cos™

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAE(
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CanadExport

Selon le nombre de participants cana-
diens, il sera possible de les regrouper
sous un Pavillon du Canada. ambassade
du Canada en Tunisie pourra assister les
firmes canadiennes désireuses d'y par-
ticiper : location despace en leur nom,
réception de leurs brochures, envoi d'invi-

véhicules lourds et légers, motocycles, et
bricants de composants, pieces de
1lechange, accessoires et aux prestataires de
services spécialisés du secteur automobile.
| Elle constitue également une source
dinformation sur les techniques les plus
rancées de la construction automobile
1 de I'industrie des composants, et verra

ABITAT 99 COMPTERA UN PAVILLON CANADIEN

AGUE, REPUBLIQUE TCHEQUE — 26-30 mai 1999 — Le pavillon canadien du 6¢ salon
international de I'’habitation et de la rénovation domiciliaire (HABITAT 99) offre
aux fabricants, aux vendeurs, aux fournisseurs et aux organismes de services une
excellente occasion de faire connaitre leurs produits et leurs services.

Lannée derniere, HABITAT 98 a accueilli plus de 36 000 visiteurs internationaux
¢f comptait 314 exposants. Cette foire, la plus importante en République tcheque,
©présente Pune des meilleures manifestations commerciales pour les entreprises
anadiennes de construction qui veulent prendre pied sur les marchés lucratifs de la
R‘épublique tcheque et de 'Europe centrale. Les produits et activités a 'honneur sont
' laliconstruction, la reconstruction, les maisons familiales et les appartements, les pro-
duits et services de rénovation domiciliaire et les articles de détente et de plein air.
La période d'inscription 2 HABITAT 99 se termine le 30 avril 1999.
eAPour plus de renseignements, communiquer avec M™¢ Mirjana Sebek-Heroldova,
€l : (416) 665-3187, téléc. : (416) 665-6011, courriel : ccrec@cpol.com

tations locales, etc.

o~

| | Rappel : Evropartenariat en Europe

V']ENT\'E, AUTRICHE — 10 et 11 mai 1999 — Europartenariat offrira aux petites et aux
Moyennes entreprises (PME) canadiennes qui veulent faire des affaires en Europe
e occasion unique de créer des liens commerciaux avec des PME de I'Union
etropéenne (UE) et des marchés naissants d’'Europe centrale et d’Europe orientale

v
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Salon International de I’Automobile de Tunis |

E
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Tunis, TUNISIE — 23-27 juin 1999 — Le  la tenue d'une conférence portant sur Pour plus de renseignements, com- | ©

3¢ Salon International de I'Automobile « Lindustrie des composants automo- muniquer avec M. Russell Merifield, @

de Tunis est un vecteur privilégié dela biles : évolutions technologiques et conseiller (Affaires commerciales), ou | E

promotion du secteur automobile et de  stratégiques futures ». M. Lassaad Bourguiba, agent commer- | ®

s:es composants a I'échelle de la Tunisie, du Quelque 25 constructeurs mondiaux  cial, ambassade du Canada, Service com- -4

Do

Maghreb et du monde arabe et africain. d'automobiles et 200 fournisseurs d’équi- mercial, C.P. 31, 1002 Tunis-Belvédere, |°g

Cette manifestation biennale est ouverte  pements ont participé a la 2¢ édition du  Tunisie; tél.: (011-216-1) 796-577, telec.: | ™
aux constructeurs automobiles, de Salon. (011-216-1) 792-371.

Salon argentin des
soins de sante

BUENOS AIRES, ARGENTINE — 3-6 novem-
bre 1999 — I’Ambassade du Canada en
Argentine organise un stand canadien a
Hospitalaria 99. Cet événement annuel,
la cinquieme édition d’Hospitalaria, est
une des principales foires régionales
dans le domaine des produits, du
matériel et des services destinés au
secteur des soins de santé. Le salon a
grossi rapidement, ce qui reflete I'impor-
tance grandissante de ce secteur en
Argentine ainsi que la position du pays
comme porte d’entrée dans le Mercosur,
un marché de quelque 200 millions de
personnes, qui regroupe I'Argentine, le
Brésil, I'Uruguay et le Paraguay. Lan-
née derniere, Hospitalaria a accueilli
253 exposants et attiré 17 722 visiteurs.

Les entreprises canadiennes sont
invitées a participer en envoyant des
dépliants publicitaires qui seront pré-
sentés au stand canadien ou en montant
leur propre kiosque.

Pour plus de renseignements, com-

muniquer avec la Section ¢
de I'ambassade du Canada en

teléc. : (011-54-11) 4806-120
bairs-commerce@dfait-maegl.gq.W

| (Yoir article intégral dans le CanadExport du 1€ mars 1999).
Yoir page 12— Europartenariat

i ‘ APPOR Le Centre des études de marché d'Equipe Canada inc du MAECI produit une gamme compléte d’études de pqq?tlgé sectorielles pour
G T$ aider les exportateurs canadiens d repérer les débouchés a I'étranger. Quelque 475 rapporl}g/;gﬁ‘yﬂ_;&g)g‘l_leme disponibles, portan
[ SUR sur 25 secteurs allant de I"agroclimentaire et I’avtomobile aux produits de consommation, en passant par le indusyries forestié
c“ LES IAARCHES e plastique, I'espace et le tourisme. Les rapports sont disponibles auprés du service Faxlink'ds Service ‘des'ir{'})qgnemén!‘s
SN (613-944-4500), ou sur I'Internet, & http://www.infoexport.gc.ca

~ \;\
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 Traverser FAtlantique : la FRANCE

|.E MARCHE DE LA TECHNOLOGIE DE L'INFORMATION ET DES TELE(OMMUN[CATIOHS

TORONTO, 1€ juin — VANCOUVER, 4 juin —
CALGARY, 7 juin — Les partenaires de
Traverser I'Atlantique vous présentent le
deuxieme article (voir le numéro précé-
dent) portant sur la technologie de I'in-
formation en Europe.

Un mardhé en pleine expansion

Le marché de la technologie de l'infor-
mation et des télécommunications
(TI&T) en Europe de I'Ouest est en
continuelle progression. Un accroissement de
9% en valeur du marché a été enregistré, entre
1997 et 1998. Les estimations, pour 1999 et
2000, sont trés optimistes, puisque le marché
devrait augmenter, toujours en valeur, de 8,2
% et 7,5 %. La France a elle seule représente
16,4 % de ce marché.

Les Francais (consommateurs rési-
dentiels et professionnels) ont retrouvé
le gott d’acheter. Le grand public oriente
ses choix vers les loisirs, la culture et les
produits de haute technologie.

Gros déboudhés en France

Représentant plus de 8,5 milliards de $ en
1998, le marché francais de I'électronique
grand public est aujourd’hui tiré par la

Europartenariaf : un dernier rappel siesnpme )

(Pour informations sur les secteurs industriels et des profils
détaillés des entreprises exposantes,
d’Europartenariat a http://www.europartenariat.at)

Pour tout renseignement, communiquer avec les conseillers

nationaux pour le Canada, ci-dessous :

Pour I'Ontario, le Manitoba, la Saskatchewan : M. Gerhard Muller

ou M™e Gisela Fedora, Délégation commerciale de FAutriche 4 To-

,mnto tél. : (416) 967-3348, téléc. : (416) 9674101, courriel : toronto@
wk.orat Internet : http/Avww.AustrianTrade.org

forte croissance des ventes de micro-
ordinateurs et de téléphones mobiles.

Ce dernier a été le champion des ventes &
Noél 1998, avec 1,45 million dabonnés sup-
plémentaires pour le seul mois de décembre
1998. Le taux de pénétration du téléphone
mobile en France a dépassé les 20 %.

"ROSSING +« THE POND e

Les ventes de micro-ordinateurs se sont
élevées a 3,4 millions d’unités, 18 millions
de logiciels de loisirs et 5 millions de logi-
ciels bureautiques/réseaux.

Le nombre d’internautes francais a
presque triplé entre 1997 et 1998, pour
dépasser le 3 millions d’utilisateurs. Ce
sont les entreprises (elles représentent
40 % des gens branchés) qui ont connu la
plus forte progression, avec des taux
variant de 48 % pour les PME de moins de
50 salariés a plus de 80 % pour les entre-
prises de plus de 500 salariés.

Le marché des services est aussi en
tres forte progression : il a augmenté de
plus de 18 % en 1998, représentant prés
de 29 milliards de $.

consulter le site

a Montreéal, tél. :

RAVERSER « L"ATLANTIQUE T

Pour le Québec, le Nouveau-Brunswick, I'Tle-du-Princ
Fdouard, la Nouvelle-Ecosse, Terre-Neuve : M. Peter Schwar:
ou Mm¢ Mimi Chugani, Délégation commerciale de PAutricht
(514) 849-3708, téléc. :
courriel : atc_mtr@istar.ca

Pour la Colombie-Britannique, I'Alberta
Patscher ou M™¢ Anneliese Egger, Délégation commerciale &
I'Autriche 4 Vancouver, tél. :
662-8528, courriel : atradebc@uniserve.com

1

Traverser I'Atlantique
Traverser I'Atlantique a été fondé par;
ministere des Affaires étrangeres et¢
Commerce international, la firme day
cats Grasset|Fleisher et la CIBC. (:
programme a été créé dans le but d'aid;
les PME canadiennes 4 faire affaires¢
Europe.

Si vous désirez en savoir davany
sur la facon de faire des affaires¢
lautre coté de PAtlantique, &
manquez pas de participer a l'un &
Cafés-Carrefour organisés en juin —!
Toronto avec newMedia99, a Vancouy
avec le Centre du commerce internation:
et a Calgary avec CATAAlliance. Vi
pouvez vous inscrire directement i
http//www.traverserlatlantique.com

Pour de plus amples renseignemen
sur ce marché en pleine expansion, cor;
muniquer avec M. Francois Gauth
ambassade du Canada a Pasj
(http://www.dfait-maeci.gc.ca/.paris|

1. : (011-33) 1 44 43 23 58, courrid
fgauthe@dfait-maeci.gc.ca Frangoi
Gauthé sera présent aux trois Café
Carrefour organisés en juin. Inscrive
vous des maintenant et venez le rencontre!

(514) 849-9571
: M. Micha

(604) 683-5808, téléc. : (604

SERVICE | ass

Le Service des renseignements du MAEC! offre aux exportateurs canadiens des conseils, des publications, y compris des rapports sur les marthés.
ainsi que des services de référence. Les renseignements de nature cammerciale peuvent éfre obtenus en s'addressant a I'InfoCentre par téléphone 2t
» RB{SHGHEMEH‘I’S 1 800.267-8376 (région d'Ottawa : 944-4000) ou par télécopieur au (613) 996-9709; en appelant FaxLink du Service des renselgnemenfsﬂ

£ partit d'un teletap(eur o (613) 944-4500; ou, encore, en consulont le site Web du MAEC & http://www.dfait-maeci.gc.co

_

Retourner en cas de

non-livraison 2

CANADEXxpPORT (BCS)

125, prom. Sussex
Ottawa (Ontario)
K1A 0G2
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| Réunion de la
|Commission de

I”ALENA au
Canada

%Le 23 avril 1999, le Canada a

accueilli la réunion annuelle de la
Commission de I'Accord de libre-
échange nord-américain (ALENA) a
Ottawa, qui marquait le cinquieme
anniversaire de PALENA. Partici-
paient a la réunion le ministre du
Commerce international, M. Sergio
Marchi, la représentante au com-
merce des Etats-Unis, M™¢ Charlene
Barshefsky, et le secrétaire au com-
merce et au développement industriel
du Mexique, M. Hermino Blanco.

« Entré en vigueur il y a cinq ans,
IALENA, en favorisant une forte
croissance économique, l'investisse-
ment et le commerce entre nos trois
pays et des niveaux de chomage
historiquement bas, est un succés
retentissant pour tous les partenaires »,
de dire le ministre Marchi.

Au cours de la réunion, les trois
Ministres ont analysé les résultats de
lexamen opérationnel entamé I'an

Passé dans le but d'établir les points sur

lesquels les groupes de travail et les
| comités de I'ALENA devraiént se
- pencher en priorité, et ils ont examiné
 les questions qui presentent pour cux

Un intérét commun d'un point de vue
commercial plus général.

(Voir a Tintérieur pour la publication
Speciale sur le cinquieme anniversaire.
titulé PALENA donne des résultats
Ci'lq ans, trois pays, un partcnariat.
Pour diautres renseighemnts a jour sur

 TALENA, voir lencadré au bas de la p.16.)

T ———
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entrepreneurs:a/« la Mecque de la

° ° . °

technologie de pointe » en Californie
Le savoir-faire et le dynamisme des jeunes entrepreneurs canadiens ont été mis en valeur

par la participation de quelque 60 représentants dentreprises et d’établissements

denseignement du Canada a une mission a « la Mecque de la technologie de pointe »
dans le Nord de la Californie (San Francisco/Silicon Valley).

Cette mission a été un véritable succes, de l'avis du ministre du Commerce
international, M. Sergio Marchi, qui la dirigeait, puisqu'elle a permis « d'ouvrir de

La photo montre les 61 membres de la deélégation canadienne — avec le ministre
Marchi, le député de Mississauga, M. Steven Mahoney, la députée de Notre-Dame-de-
Grace, M™< Marlene Jennings, et le consul
et delégué commercial principal de San e CE NUMERO
Francisco/Silicon Valley, M. Norman e

Le défi de F'an 2000 .......ooooooeeeeennn.

Lomow — lors d'une activité de réseau- 1
tage organisée par le consulat du Canada. Equipe Canada : exemple de réussite .
(arrerouR Enats-Unis

Nouvel exportateur du mois ......

nombreuses: portes dans la région ».

La mission avait pour objet de faire con- Les insfitutions Financiares inf |
. s i
naitre aux entreprises locales l'ingé- o5 Inshitulions hinanciéres infernationgie

niosité et le savoir-faire des Canadiens Lo Vvisite du Premier migﬁstre av Mexique
dans les domaines de pointe de lanima- Ucmsioqs_}lj;t‘l‘iuir_es/(o;\ ;
tion, des technologies de I'environnement Ay calendrier .
et de I'tnternet. Cof miccin

Voir page 16 — Jeunes entrepreneurs

;
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Le défi de I’an 2000

Une nouvelle fa
de I’an 2000

-~

- CanadExport

con d’aborder le probléme

laide de produits canadiens, une entreprise d'Ottawa, HighSpin Corporation, offre aux petiies et aux moyennes entrepriscs &:
‘X moyens efficaces ct abordables pour Uélaboration d'un plan complet leur permettant de régler le probleme de I'an 2000.

Les produits en question comprennent
un livre, un enregistrement vidéo,

trois progiciels différents, une
trousse d’information avec
modeles et un guide de gestion
de projet de reglement du
probleme de l'an 2000, le
tout constituant un nécessaire
facile a utiliser.

M. Michael Fletcher, pré-
sident-directeur général de
HighSpin, a récemment exposé
a CanadExport certaines de ses
inquiétudes au sujet de la
nécessité pour les petites et les
moyennes entreprises de se
préparer a I'an 2000.

Etre prét
« La difficulté particuliere
que présente le probleme de
I'an 2000, affirme M. Fletcher,
tient au fait qu'il est entiere-
ment nouveau. Nous n’avons
rien connu auparavant qui
ait pu nous préparer 2 affron-
ter la situation. » De plus, les
entreprises canadiennes n’en-
visagent généralement que la
dimension nationale de ce
probleme.

« Or, le Canada est au
courant du probleme, expli-

que-t-il, et comme notre pays est I'un
des chefs de file qui s’efforcent d'éli-
miner le probleme, il importe que les
entreprises canadiennes portent leur
attention sur leurs partenaires et leurs

clients a P€tranger. »

De Tavis de M. Fletcher, le plus
important objectif des gens d'affaires en
ce qui concerne I'an 2000 est de rester
en alfaires, et « pour y arriver, ils
: urs ‘compé-
tences en matiere ‘de gestion du

doivent mettre en ceuvre

Plarifier
M. Fletcher n’hésite pas a rappeler que la

Raippely,, ,
Allegement fiscal pour

vous aider a relever le
défi de I’an 2000

Le gouvernement fédéral accorde un allégement fiscal
spécial pour aider les petites et les moyennes entreprises
a résoudre leurs problemes informatiques associés a
Pentrée dans le deuxieme millénaire.

Le programme s’applique au cott du matériel et des
logiciels acquis entre le 1€ janvier 1998 et le 30 juin
1999 dans le but de remplacer de I'équipement qui n’est
pas conforme a I'an 2000.

Lallégement fiscal prend la forme de déductions pour
amortissement (DPA) accélérées, jusqu'a concurrence de
50 000 $. Ainsi, les plus petites entreprises pourront
déduire la totalité des dépenses admissibles pour l'année
dans laquelle elles ont été engagées.

Afin que cette mesure profite avant tout aux petites
entreprises, seules les entreprises non constituées en
société et les sociétés non assujetties a l'impot des
grandes sociétés sont admissibles.

Pour plus de renseignements, communiquer avec
votre bureau local de services de Revenu Canada, Impot.
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plus importante tache consiste a élabory
un plan, sans tarder, et a le revoir souven

Voici les « cinq regles » de pr
paration du passage a I'an 20
que propose M. Fletcher.

1. Se familiariser avec It
probleme de l'an 2000 et bix
comprendre ses conséquence
pour lentreprise. Examine
chaque élément de l'entrepris
et ses opérations commerciales
Lequel peut étre d'une impor
tance déterminante pour k
réussite... ou l'échec? La g
tion des stocks peut-étre? O
encore la douane?

2. Suivre toutes les étaps
du plan d’entreprise pou
déterminer ou il peut échousr
si on ne regle pas le problem
de I'an 2000, causé a lintern
ou par des fournisseurs ®
des clients. Elaborer un pla
permettant de remédier a
probleme, puis un plan dur
gence, au cas ou il serat
nécessaire.

3. Charger quelquun dexé
cuter le plan et de verifier l&
résultats. Ne rien tenir pow
acquis.

Voir page 7 — Une nouvelle fow
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Chef de file mondial dans la conception
et la fabrication de machines de produc-
ftion de capsules gélatineuses dures et,
plus récemment, de capsules géla-
tineuses molles et de technologies con-
nexes, lentreprise de Tecumseh (pres de
:Windsor) a participé aux missions
commerciales d’Equipe Canada de
1994 et de 1997.

.« Equipe Canada constitue un
véhicule authentiquement canadien
pour la promotion des entreprises cana-
diennes dans le monde », a déclaré
M. Herman Victorov, président de
Technophar, apres la mission de 1994 en
Chine.

Importance du travail préparatoire
;Technophar a signé des contrats a cha-
cune des deux missions, mais I'essentiel
du travail qui a mené a la conclusion de
ces contrats s'est fait des mois aupara-
vant. « En Chine, nous avons signé
deux contrats d’'une valeur approxima-
tive de 5 millions de dollars américains
chacun, » relate M. Dale Martin, vice-
président, Administration et Finances,
a Technophar. « Avant, cependant, nous
avions du faire quelques voyages pour
discuter avec nos agents et négocier avec
les Chinois, qui sont des gens daffaires
trés habiles. »

« Nous avons aussi travaillé ferme,
gjoute-t-il, pour bien choisir les personnes-
Tessources et établir un solide réseau
dans lindustrie des capsules. »

Lentreprise a aussi profité de Tlaide
offerte par l'ambassade et les consulats
.tanadiens en Chine.

« Le personnel en place est vraiment
res compétent, explique M. Martin. Les
delé8ués commerciaux nous ont fourni
e bonnes pistes et continuent de nous
fansmettre de précieux renseignements. »
. W revient cependant a l'exportateur
de choisir ses agents, ce qui, selon
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M. Martin, exige parfois un certain
temps : « Il faut sonder le terrain
soigneusement, jusqu'a ce que les deux
parties se sentent a l'aise. Ces démarches
peuvent étre tres cotiteuses, puisqu’il faut
parfois au moins trois ou quatre voyages
pour établir de bonnes relations. »

Dans I'un des deux contrats signés en
Chine, la présence d’Equipe Canada
n'était pas seulement un atout de taille,
mais a véritablement contribué a la
conclusion d’une entente. « Par leur
présence, le premier ministre du Canada,
les premiers ministres provinciaux et
lentiere délégation de gens daffaires
canadiens ont permis de réunir les hauts
dirigeants chinois des différentes spheres
requises. Cela a vraiment accéléré les
négociations et amené tous les partici-
pants a la table des négociations, »
explique avec satisfaction M. Martin.

Technopar avait aussi effectué des pré-
paratifs en vue d’un contrat clé en main
similaire pour une usine de capsules
gélatineuses dures au Vietnam, ou les
représentants de la société ont accompa-
gné le premier ministre apres la mission
commerciale d'Equipe Canada en Chine.

Une visibilité qui rapporte
« Nous avons signé le contrat de 5 mil-
lions de dollars américains en présence
du premier ministre », dit M. Martin. 1l
est convaincu que c'est grice a cette
grande visibilité que 'entreprise négocie
présentement la vente de matériel
Technophar d'une valeur supplémentaire
de 4,5 millions de dollars américains au
Vietnam. Dans ce pays, Technophar est
en communication constante avec les
délégués commerciaux canadiens, princi-
palement a Ho Chi Minh-Ville, étant
donné que les usines sont situées pres
du delta du Mékong.

Technophar a aussi tres bien tiré son
épingle du jeu lors de sa deuxieme

Deux fois participante, une eptreprise love
les missions commerciales d’Equipe Canada

Tefhnophar Equipement & Services Limited estime que les missions commerciales d’Equipe Canada lui ont permis de profiter
& doccasions en or sur les marchés internationaux

mission avec Equipe Canada en Asie,
en 1997. A Séoul, elle a signé une lettre
d’intention de 5,3 millions de dollars
pour la vente de cinq machines de pro-
duction de capsules gélatineuses et de
matériel auxiliaire.

« Et, encore une fois, grace a la visi-
bilit¢ que nous a donnée Equipe
Canada, affirme M. Martin, les négocia-
tions se sont poursuivies et la valeur du
contrat a depuis grimpé a 7,8 millions
de dollars américains. »

La visibilité est aussi avantageuse
pour les partenaires étrangers. « Les
Canadiens ne sont pas les seuls a profiter
de cette visibilité, dit-il. Le prestige
d’Equipe Canada permet d’avoir accés a
des dirigeants de plus grande envergure
dans les pays visités, rehaussant ainsi la
valeur du processus de négociation. »

Vexportation crée des emplois
Fondée en 1988, Technophar compte
maintenant 115 salariés grace, en partie,
a ses succes sur les marchés étrangers. 1l
y a deux ans, l'entreprise a créé une
filiale, Gelcell Capsule Ltd., pour la fa-
brication de capsules gélatineuses dures
et molles de haute précision. A ces pro-
duits sajouteront bientdt des capsules
de cellulose dures, ce qui donnera a
l'entreprise 'occasion d'effectuer la for-
mation a l'interne au moyen d'un con-
trat clé en main. « Maintenant, plutot
que de simplement exporter notre
machinerie, explique M. Martin, nous
pourrons vendre nos propres capsules
finies et ainsi tirer parti de notre plus
gros marché qui est situé just sud
de nos frontieres. » i

Pour plus amples renseignements sur

Technophar, communiquer avec M. Dale
Martin, vice-président, Administration
et Financesytél. 1 (519) 727-4114,
téléc. :(519) 727-4333, Internet :
www.technophar.com ey
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La rubrique Carrefour Etats-Unis est produite en collaboration avec la Direction de l'expansion des affaires aux Etats-Unis (UTO) du minisiy

des Affaires étrangeres et du Commerce international. Pour plus de renseignements sur les articles de cette page, sadresser a la direction UT;
téléc. : (613) 944-9119, courriel : commerce@dfait-maeci.gc.ca. Pour tout autre renseignement sur les exportations, appeler sans frais les Seniy
de renseignements sur l'exportation d Equipe Canada inc, au 1-888-811-1119.

Nouveaux exportateurs vers les Etats frontaliers (NEEF

10-14 mai — Moncton, St. John’s, Corner Brook — NEEF inverse, Secteur des articles cadeaux. Info : C. Lekbor
Boston, tél. : (617) 262-3760, poste 3357.

12-13 mai — Des Moines — NEEE Secteur de la technologie de fabrication de pointe. Info : C. McGriff,
Minnéapolis, tél. : (612) 332-7486, poste 3355.

26-27 mai — Minnéapolis — NEEE Secteur de __
la technologie de fabrication de pointe. Info :

Pssst! Avez-vous
deja pensé
participer & une
mission NEEF?

C. McGriff, Minnéapolis, tél. : voir ci-dessus.

27 mai — Charlevoix — NEEF inverse,
Activités multisectorielles. Info : M. Mokka,
Buffalo, tél. : (716) 858-9556.

28 mai — Montréal — NEEF inverse, Activités multisectorielles:
Info : M. Mokka, Buffalo, tél. : voir ci-dessus.

1-3 juin— Oakridge, TN — NEEF Plus, Secteur de Penvironnement.
Info : J. Alexander, Atlanta, tél. : (404) 532-2000, poste 3356.

9 juin — Montréal — NEEF inverse, Activités multisectorielles.
Info : M. Mokka, Buffalo, tél. : voir ci-dessus. : ,

9-10 juin — Portland — NEEE Secteur de la technologie de ‘!“’f? WA

Vous n'avez qu'a
contacter je
coordinateur du
programme NEEF au
Centre de commerte
international situé dans
votre province!

fabrication de pointe. Info : J. Sheehan, Seattle, tél. : (206)
443-1777, poste 3358,
16-17 juin — Buffalo — NEEFE Activités multisectorielles. A 1a frontiére américaine
Info : M. Mokka, Buffalo, tél. : voir ci-dessus. et au-dela
20-25 juin — St. Louis — NEEE Secteur de I’environnement. e,
Info : C. Bigall, Chicago, tél. : (312) 616-1860, poste 3354. ";‘

21 juin — Toronto — NEEF inverse, Secteur de la santé.
Info : P Wahba, New York, tél. : (212) 596-1658.
21-25 juin — Nord de I'Ontario — NEEF inverse, Secteur de la technologie de
fabrication de pointe. Info : C. McGriff, Minneéapolis, tél. : (612) 332-7486, poste 3355.
23-26 juin — San Francisco — NEEF Plus, Secteur des matériaux de construction. Info : B. Haight, Los Angeles.
tél. : (213) 346-2700, poste 3361.
27»jyu‘in —:,aa/llas — NEEF Plus, Secteur de I'agroalimentaire. Info : C. Lisak, Dallas, tél. : (214) 922-9806, poste 3357.
30'j'11i'ﬁ:-¢ Détroit — NEEF, Secteur de 'automobile. Info : T. Quinn, Détroit, tél. : (313) 567-2340, poste 3364,
14-1610111?1-— Chicago — NEEE Secteur des articles de sport. Info : A. Rosen, Chicago, tél. : (312) 616-1860, poste 3357
22-23ju1ﬂct-—— Chicago — NEEE Secteur BioTech. Info : C. Bigall, Chicago, t€l. : (312) 616-1860, poste 3354.

La Iistf ébinplc"te des prochaines+initiatives NEEF se trouve sur Ulnternet a Vadresse ci-dessous.

CONSULTEZ. LE~SITE DE LA SECTION COMMERCIALE DES RELATIONS CANADA-E TATS-UNIS (www.dfait-maceci.ge.calged
1450ﬂ)§l§i"& -f;’iilfl) i pour o':btenvir“t,outc une gamme de renseignements utiles sur la manicre de faire des affaires aux Etats-Unis.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce infernational {(MAEC
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Le produit, un CR-ROM appelé Lotus
Spnng tel que décrit par son créateur qui

est le président fondateur de Tentreprise,
l }. Lifeng Wang, est « un jeu d'aventure
ducatif multimédias a trois dimensions,
! &ui permet d’explorer un mystérieux
jardin impérial ot se révele une histoire
damour ».

la réalisation d'un réve

Inspiré par un produit semblable vu a
une conférence, M. Wang a entrepris de
feconstruire, avec ordinateur et souris,
le jardin impérial chinois de 900 acres
qui avait été détruit par un incendie en
1860, au cceur de la seconde guerre
de 'Opium. Construit sous le regne de
Six empereurs chinois, le merveilleux
N Jardin était forme d'étangs, d’arbres et de
palais et recelait de trésors inestimables
gccumulés durant plus d'un siecle.

Comme lexplique M. Wang
« Maintenant, grace a la magie de la
” echnologie multimédia, il est a nouveau

possible d'entrer dans le Jardin de la
parfaite splendeur, Yuan Ming Yuan, o1 a
liew Thistoire damour entre un
empereur chinois et sa bien-aimée, Lotus
Spring. »

Les deux premieres années du projet
Ont ¢été vouées presque entizrement a la
techerche. Cest uniquement apres avoir
Tassemblé  suffisamment d’information
Que M. Wang et ses quatre collegues —
lous actionnaires de I'entreprise — ont
entrepris la véritable conception du CD-
ROM a laquelle il leur a fallu consacrer la
Majeure partie des deux dernieres années.

‘pour une jeune entreprise din
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Premiére expérience de mise en marché
Fermement convaincu que son produit
peut véritablement plaire aux hommes et
aux femmes de tous les ages, et tant aux
experts des jeux quaux débutants,
M. Wang a entrepris la commercialisation
de Lotus Spring. « Notre premiére tenta-
tive, pour laquelle nous avions unique-
ment un disque de promotion, rappelle
M. Wang, a été au COMDEX Canada
West — qui fait partie de la plus impor-
tante foire mondiale de linformatique —
a Vancouver, en janvier dernier, au cours
de laquelle notre produit sest peu vendu,
mais a suscité un grand intérét chez les
détaillants et les distributeurs. »

Le mois suivant, muni d'une version
définitive, il a participé a Milia, la plus
importante foire internationale de pro-
duits interactifs au monde qui sest tenue
a Cannes, en France (voir le compte rendu,
page 13). Cette fois, Lotus Spring a été
accueilli avec enthousiasme par les par-
ticipants internationaux.

Une premiére vente

« Laccueil a été véritablement extraordi-
naire, affirme M. Wang. Le lendemain de la
présentation de Lotus Spring, deux entre-
prises francaises ont offert d'acheter le pro-
duit. » Cune des deux entreprises, un des
principaux éditeurs de CD-ROM, a envoyé
le jour méme une copie du jeu a son siege
social a Paris et a méme communiqué avec
le musée ayant la plus importante collec-
tion chinoise, lequel a immédiatement
accepté de participer au lancement de la
version francaise du produit.

L"amour mene aux rremleres exportations
graphie de Vancouver

| /7 ing années de recherche assidue viennent de porter leurs fruits pour entreprise Xing-Xing Computer Graphics Inc. qui a
réalisé pour la premiere fois des ventes a Pétranger, et ce dans le cadre d’une foire commerciale tenue récemment cn France.

Le troisieme jour de I'exposition, trois
représentants de l'entreprise, dont le
président, ont signé un contrat de fabri-
cation et de distribution d'un premier
tirage de 10 000 copies du jeu. « Ils
étaient d’avis, aussi, que les ventes de
Lotus Spring dépasseraient celles de
leur produit a succes actuel. »

Publicité et réseaux, synonymes de bons
résultats
Comme la foire Milia réunit des représen-
tants de plus de 50 pays, M. Wang s’affaire
a donner suite a de nombreuses occasions
d'affaires et a2 communiquer avec des
acheteurs éventuels de tous les coins du
monde. « La foire Milia nous a sans doute
fourni la meilleure occasion de faire con-
naitre notre produit, surtout sur le marché
européen », souligne M. Wang qui était
reconnaissant de l'aide recue de Mmes
Gayle McCallum et de Sylvie Morissette
du ministere des Affaires étrangeres et
du Commerce international, ainsi que de
M. Francois Gauthé et M™¢ Danielle
Pomay de I'ambassade du Canada a Paris.
Alafoire Milia, M. Wang est aussi entré
en rapport avec une entreprise torontoise
qui souhaite établir un partenariat pour
obtenir les droits relatifs au marché nord-
américain; en outre, il a fait la connais-
sance du président d'une entreprise de
Boston qui a utilisé par la suite une copie
de Lotus Spring, dans le cadre d'une
présentation a une conférence den-
seignants au Texas, pour montrer l'utilité
du multimédia a des fins éducatives.

Voir page 15— Xing Xing

A la recherche de débouchés extérieurs?

Assurez-vous d'étre inscrit dans la base de données WIN Exports, que les délégues“_
commerciaux a l'étranger utilisent pour mettre en \aLSEr le savoir-faire de votre
entreprise aupres d'acheteurs étrangers. Pour obtenir un’ formulalre dmscrlpuon -
télécopier votre demande au 1 800 667-3802;
— (613) 944-4946 a partir de la région de la capltale nanonale.,

ou teléphoner au 1 80Q 551- 4946
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Les délégués commerciaux recoivent une formation
sur les procédures et les débouchés des IFI

inquante-quatre délégués commerciaux et agents de com-

merce du Canada représentant diverses missions allant
d’Alma a Tokyo ont pris part, en février dernier, a des collo-
ques sur les institutions financieres internationales (IFI) a
Washington et 2 Manille.

Ces colloques, qui avaient pour but de mieux faire con-
naitre aux agents et délégués les procédures et débouchés liés
aux IFI dans les pays en développement et les marchés nais-
sants, étaient organisés par la Direction du financement inter-
national du ministere des Affaires étrangeres et du Commerce
international, en collaboration avec les BLIFI (Bureaux de liai-
son avec les institutions financieéres internationales) et les 1FI.

D’autres colloques auront lieu comme suit : 2 Abidjan et
a Tunis en mai, et a 'automne pour les Amériques.

Lambassadeur du Canada a Manille, M. John Treleas
(premiere rangée, troisieme depuis la droite), et la délégu
commerciale, M™¢ Lucie Tremblay (quatrieme depuis la droit
ont accueilli les délégués.

60 milliards de dollars en contrats annvels

es exportateurs canadiens pourront

désormais se renseigner plus facile-
ment sur les institutions financieres
internationales (IFI) grace a la création
du réseau IFI ~ Equipe Canada.

Le réseau guidera les entreprises
canadiennes aux quatre coins du pays
dans leurs démarches aupres des IF1. 1l
leur fournira des renseignements com-
merciaux coordonnés, ciblés et d'actua-
lité¢, dautant plus utiles qua Theure
actuelle, les IFI financent annuellement
des projets évalués a plus de 60 milliards
de dollars dans les pays en développe-
ment. Les télécommunications, les
transports, la santé, I'éducation, I'énergie
et 'environnement comptent parmi les
secteurs des IFI dans lesquels les entre-

financés par les IFl

prises canadiennes possedent le plus de
compétences.

« Compte tenu de I'mportance des
marchés d'exportation pour les entre-
prises canadiennes, celles-ci devraient
miser davantage sur les IFI dans leurs
stratégies d'exportation, » affirme le mi-
nistre du Commerce international,
M. Sergio Marchi. « Ce réseau formé de
provinces, de Centres du commerce
international, du Ministere des Affaires
étrangeres et du Commerce international,
et dassociations industrielles nationales
offrira &4 nos sociétés un meilleur acces
local a des conseils, a de l'information et 2
des renseignements commerciaux dont
elles ont besoin pour étre retenues dans
le cadre de projets financés par les IFI. 11

les aidera en outre a former les allianc
et les partenariats indispensables a lev
participation a ce type de projets. »
Les petites et les moyennes entrepris
bénéficieront tout particulierement de :
mise sur pied du réseau IFI — Equiy
Canada. Etant donné que seulement enit
ron 10 % d'entre elles exportent a hew
actuelle, I'un des principaux objectifs &
réseau consiste a permettre a un plt
grand nombre de sociétés canadienn
d’exploiter les débouchés a 'étranger.
Les entreprises qui souhaitent obtent
plus de détails au sujet du résen
peuvent consulter le site Internet &
ministere des Affaires étrangeres et &
Commerce international a Dadress
http://www.dfait-maeci.gc.ca/ifinet

" IFlnet : taillez-vous une part du marché des IFI

Sur le site Internet du Ministere (http://www.dfait-maeci.gc.ca/ifinet), vous trouverez IFInet, qui a pour objet de vous
“aider.a accroitre vos chances de succes dans la poursuite d’occasions d’affaires offertes par les institutions financieres
~internationales (IF1). Ce site vous permet d’avoir acces a des renseignenients sur les projets financés par les IFI et suf
‘ceux que réalisent des entréprises d’experts-conseils canadiens pour les IFI, a une liste des projets de I’Agence canadiennt
de developp ment international (ACDI) et a des guides d’affaires pour les exportateurs. Aussi, noubliez pas de consulte’

l’iage “ Pro;eﬁs ' 1‘m‘/estlssement internationaux ». ;

Q nouvd
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le Premier ministre exhorte le Mexique d travailler

en vue de la conclusion de I’ALEA

T ors de sa récente visite au Mexique et en Amérique latine, du 8 au 13 avril dernicy; le Premier ministre a exhorté le gowvernement

mériques (ALEA) d'ici 2005.

ans une allocution prononcée devant le
Renat, M. Chrétien a fait Iéloge du
fexique pour ses réformes démocra-
fiques entreprises ces derniéres années,
ais il a dit qu'il restait encore du travail
faire. 1l a dit que le Canada et le Mexique
vaient tiré profit de I'Accord de libre-
‘fchange nord-américain (ALENA), les
changes commerciaux bilatéraux des
deux pays ayant progressé de 65 %.

Le Premier ministre et le président
Zedillo ont approuvé le document
Nouvelles directions: Déclaration d'objectifs
t plan daction Canada-Mexique 1999, le
nouveau plan détaillé des relations
ranado-mexicaines au cours des
prochaines années. La Déclaration
décrit les intentions de collaboration

ilu

T\ ans son rapport de fin d'année, la
L/ Société pour 'expansion des exporta-
.tions (SEE) a fait savoir que plus de
% 000 exportateurs canadiens ont eu
Tecours a ses services de financement du
commerce extérieur en 1998 et quelle a
conclu des ventes et des investissements
érangers pour une somme record de
;34,7 milliards de dollars dans 155 pays.

- Cette société d’Etat, qui offre des ser-
IVices financiers et des services de gestion
du Tisque aux exportateurs canadiens, a
pondu I'an dernier aux besoins de
"} 183 clients, un nombre jamais atteint
[ui représente une augmentation de 13 %
Par rapport a Pannée précédente. Le vo-
leme des transactions — 34,7 milliards de
i(\flollars — a progressé de 21 % par rapport
(211997, alors que le bénéfice net a connu
une hausse de 7 millions de dollars pour
Sétablir a 135 millions de dollars.

accrue dans un certain nombre de nou-
veaux domaines. De nouvelles ententes
ont également été signées dans les
domaines des services aériens, des ser-
vices de satellites et de télécommunica-
tion, de la santé et de la surveillance des
feux de foret.

Les deux dirigeants ont également
discuté d'un large éventail de sujets,
dont le cinquieme anniversaire de
TALENA et la coopération relative au
programme de travail de plus en plus
chargé de I'hémisphere.

Dans lallocution qu'il a prononcée
devant le Congres mexicain, M. Chrétien
a souligné le role de premier plan que
joue le Canada dans T'hémisphere et
parlé de la démocratie et des droits de la

demande porte & des niveaux
record les affaires de la SEE

Les petites et les moyennes entreprises
(PME) représentent pres de 90 % de la
clientele de la SEE. Celle-ci a servi plus
de 3 600 PME en 1998 et leur a fourni
pour plus de 5,7 milliards de dollars de
financement et d’assurance.

Selon le président-directeur général de
la SEE, M. A. Ian Gillespie, « cette somme
représente plus de deux fois le volume
des activités de financement et d'assu-
rance des exportations faites avec les
petites sociétés en 1995, premiere année
ou la société a offert des services spécia-
lisés aux PME. 1l est également intéres-
sant de constater qu'une centaine de nos
plus petits clients ont fait passer leurs
ventes a lexportation a plus de 1 million
de dollars en 1998. Rien ne démontre
mieux que les ventes a I'étranger
entrainent la croissance économique et
la création d’emplois au pays. »

mexicain a renforcer sa démocratie et a collaborer avec le Canada a la conclusion d’'un Accord de libre-échange des

personne. 1l a également rencontré des
chefs d’entreprises et visité une école
communautaire soutenue financiere-
ment par le Fonds canadien.

Pour plus de renseignements sur les
relations commerciales entre le Canada
et le Mexique, visiter le site Web du
MAECI a l'adresse www.dfait-maeci-gc.ca

- Une nouvelle
| facon

(Suite de la page 2}

4. Sil faut remplacer ou modi-
fier les logiciels ou les systemes, ne
pas tarder. Lentreprise doit se rap-
~ peler que, méme si elle est préte a'y
- mettre le prix, elle peut étre perdante
si elle attend a la derniére minute
puisque les fournisseurs se fient sou-
vent a la méthode « juste-a-temps ».

5.  Se fixer une échéance (rap-
- prochée plutdt que lointaine), par
© écrit. Prévoir le temps nécessaire
| pour vérifier et revérifier.

Accomplir toutes les étapes et
passer chacune en revue avec ses
partenaires, ses fournisseurs et ses
clients. Ne pas oublier les trois élé-
ments essentiels (télécommunica-
tions, énergie et ressources finan-
cieres) et veiller a en tenir compte
dans la planification.

Pour plus de renseignements
sur 'entreprise HighSpin, commu--
niquer avec Michael Eletcher :
tél. : (613) 727-4477, Internet :
www.highspin.com e

Pour des conseils supplémen-
taires sur le probleme de I'an 2000,
pour les petites ‘et les moyennes
entreprises; consulter ” http//strategis.
ic.gc.c/SSGFAk04725Chtml .
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Occasions d’affaires

Le Centre des occasions d’affaires internationales

l e Centre des occasions d'affaires internationales (COAI

- CanadExport

Ottawa (ON) K1A 056, tel. : (613) 996-0034, téléc. - (613) 995-212].

Cote D’IvOIRE — Le gouvernement
recherche des déclarations d’intérét con-
cernant une unité industrielle de recy-
clage des déchets plastiques pour la
fabrication d’emballages non alimen-
taires tels que sacs a ordures,
poubelles, casiers, bidons pour lubrifi-
ants et herbicides, a partir de la
récupération du recyclage des déchets
plastiques. Communiquer avec Daniel
Lemieux avant le 31 mai 1999, téléc. :
(613) 996-2635, en indiquant le numéro
de dossier 990326-00851 du COAL.

COTE D'IvOIRE — Le gouvernement
recherche des déclarations d'intérét con-
cernant une unité de recyclage des car-
tons et papiers pour la fabrication de
papiers kraft liner blanc ou beige de dif-
férentes qualités. Communiquer avec
Daniel Lemieux avant le 31 mai 1999,
téléc. : (613) 996-2635, en indiquant le
numéro de dossier 990326-00852 du
COAL

Cote D’IvoiRE — Le gouvernement
recherche des déclarations d'intérét con-
cernant une unité de production de
papiers a base des déchets cellulosiques
(bagasse et résidus de canne a sucre)
pour la production de papiers de dif-
ferentes qualités kraft liner blanc et beige
(havane). Communiquer avec Daniel
Lemieux,a¢ant le 31 mai 1999, teléc, -
(613) 996-2635, en indiquant le numéro

de dossier 990326-00853 du COAL.

OIRE —Le gouvernement

‘recherche des déclarations dlintérét con-

res brisés usagés visant la production de
divers emballages e verres  (bouilles,

cernant une unité de recyclage de ver-

flacons, pots, etc.). Communiquer avec
Daniel Lemieux avant le 31 mai 1999,
téléc. : (613) 996-2635, en indiquant le
numéro de dossier 990326-00854 du
COAL

COTE D’IVOIRE — Le gouvernement
recherche des déclarations d'intérét con-
cernant une unité de fabrication de ver-
res creux et pressés visant la transfor-
mation du sable de verrerie disponible
au large de Port-Bouet et Grand-Bassam
pour produire des bouteilles, flacons,
pots, etc. Communiquer avec Daniel
Lemieux avant le 31 mai 1999, éléc.
(613) 996-2635, en indiquant le numéro
de dossier 990326-00855 du COAL

COTE D'IVOIRE — Le gouvernement
recherche des déclarations d’intérét
concernant une unité de filature et de
tissage d’emballages a base de fibre de
cocotiers, palmiers a huile, raphia et
ronier. Il s'agit, a partir de fibres locales,
de labriquer des sacs agricoles, des
paniers, etc. Communiquer avec Daniel
Lemieux avant le 31 mai 1999, téléc. :
(613) 996-2635, en indiquant le numéro
de dossier 990326-00856 du COAL

CoronmBIE — Suite a la décision récente
du gouvernement de Colombie de pro-
longer de 25 années supplémentaires le
contrat d’exploration/production de la
mine de charbon de Elcerrojon Norte,
on a retenu l'exploitant INTERCOR, un
partenariat pour un projet conjoint entre
EXXON (Amérique du Nord) et CAR-
BOCOL (Colombie). Cela donnera lieu a
un investissement de plus de 160 mil-
lions de dollars US qui permettra dat-
teindre une production de 21 millions

) du ministere des Affaires étrangeres et du Commerce international et d'Indusy

Canada a recu les appels d'offres résumés ci-dessous. Ces occasions daffaires s'adressent uniquement aux soci¢tés canadiennes. Pour Jil
de renscignements, communiquer avec la personne responsable du C
dindiquer le numéro de dossier pour un service plus rapide. Les exportateurs canadiens
exigés pour les appels d'offres internationaux peuvent recourir aux services de la Corporation commerciale canadienne et tirer profit;
Vexpertise de son personnel en matiere de contrats internationaux. Cette société d’Ftat a ses bureaux au 50, rue O’'Connor; bureau 11

OAI dont le nom figure a la fin de chaque énonce, sans oul;
qui ont besoin daide pour rédiger les docume,

s

de tonnes par an sur une période de ciy
ans. Ce projet nécessitera lacquisitie
d’équipement et de services cons
dérables. Au nombre des principay]
€léments que l'on envisage d'achet
figurent : 3 locomotives, 100 wagon
une nouvelle pelle électrique de 20 n
pour chaque million de tonnes, 6 no
veaux camions de 140 tonnes pou
chaque million de tonnes, de nouveas
bouteurs et de nouvelles chargeuses
une nouvelle installation de concas
sage, un nouveau faisceau de reche
che et des systemes a convoyeur. L¢
plans préliminaires de développemer:
postérieur a I'an 2005 prévoient aus
Iétablissement d’'un contrat avec un cor
sultant de projet général, la constructior
possible de nouvelles installations &
chemin de fer et de nouveaux aménage
ments portuaires, le remplacement &
pelles électriques de 20 m> par celles &
50 m3, l'achat de camions de 300 tonnes
etc. Communiquer avec Daniel Lemieus
avant le 31 mai 1999, téléc. : (613) 9%
2635, en indiquant le numéro de dossie
990304-00615 du COAL.

Syrte — Le sous-ministre de I'enseigne
ment supérieur de la Syrie, en collabor
tion avec le Programme des Nations
Unies pour le développement (PNUD!
et TUNESCO, invite les entreprises cant
diennes a prendre connaissance dur
futur projet de réseaux informatiques
desservant des universités syriennes.
Un appel d'offres sera lancé dans Ies
deux ou trois prochains mois. L¢
intéressés seront invités a soumissior-
ner pour la fourniture et I'installation
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Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce infernational (MAECI) —
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.
Autl‘ef()ls, les frontieres fermées génaient le commerce et augmentaient les cotts pour les consommateurs et
les gouvernements. Mais les temps ont changé. Les marchés s'ouvrent, les barriéres tombent, et la libre circulation des
biens, des services, des capitaux et des idées vient accentuer comme jamais auparavant l'intégration de nos économies.
Aujourd’hui, les entreprises ont pour marché le e entier — et les occasions qui s'offrent a elles, comme aux
investisseurs, aux travailleurs et aux consom meilleures que jamais.

NA alimente

la croissance économique...

Exportations
de I’

En 1994, le Canada, les Etats-Unis et le Mexique ont conclu
I’Accord de libre-échange nord-américain (ALENA) et ont
créé ainsi la plus grande zone de libre-échange au monde.
Notre décision d’ouvrir les portes et d’éliminer les barrieres
a dynamisé les relations entre nos trois pays — des relations
vigoureuses qui ont mené a une forte croissance économiqu
dans la région et ont contribué a I'essor de I’économie
mondiale ces derniéres années. Entre 1994 et 1998,
I'économie canadienne a affiché un taux de croissanc<ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>