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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) —
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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
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“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
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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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125, prom. Sussex NBRE2488574 BLK
Ottawa (Ontario)
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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
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entreprise aupres
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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 r