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DOCUMENT D'INFORMATION

Le Plan de promotion du commerce extérieur du Canada comprend un Apergu stratégique
et des stratégies sectorielles accompagnées de listes d’activités internationales.

Le Plan a pour objectif :

© de faire ressortir la reiation entre les débouchés résultant de la-mondialisation des
activités et les sources d'appravisionnement offertes par l'industrie canadienne;

© de mieux coordonner les stratégies fédérales (et, de plus en plus, provinciales),
d’expansion internationale des affaires, les priorités et les initiatives afin de garantir que
les ressources publiques sont utilisées le plus judicisusement possible;

o d’assurer que les stratégies et les initiatives fédérales d’expansion internationale des
affaires reflétent les besoins de I'industrie canadienns.

Les stratégies suivantes, et les listes d’activités correspondantes, sont disponibles :

Technologie de fabrication de pointe
Aéronautique

Produits agro-alimentaires

Arts et culture

Transport routier

Biotechnologie

Services commerciaux et professionnels
Produits chimiques et plastiques

© Produits chimiques et pétrochimiquas
© Plastiques et polyméres

9. Biens de consommation

Habillement

Meubles de bureau et meubles divers
Chaussure

Quincaillerie et articles ménagers
Meubles de maison

Articles de sport (y compris les
embarcations de plaisance}

10. Matériel de défense

©® NGO AR WM~

o 0 0 0 0 O

o Electronique: militaire, maritime et aviation
o Systémes de défense maritime et terrestre

11

12.
13.
14.
18.

16.
17.
18.

19.
20.
21.

Matériel électrique et biens d'équipement

© Matériel électrique

o Exploitation du pétrole et du gaz

Environnement

Poissons et fruits de mer

Industrie forestiére

Technologie industrielle

o Technologie, machines et matériel agricoles

o Exploitation miniére ~ Exploitation
forestidre - Pates et papier

o Technologie et équipement
océanographiques marins

Technologie de I'information

Produits médicaux et de santé

Minéraux, métaux, matériaux industriels de

pointe et matériaux de construction

Industrie spatiale

Tourisme

Transport urbain et ferroviaire

Pour obtenir d’autres exemplaires de I’Apergu stratégique ou des exemplaires des
stratégies sectorislies et des activités correspondantes, composer le : 1-800-267-8376
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Apercu stratégique

I e Plan de promotion du commerce extérieur du Canada présente aux entrepreneurs
canadiens 'ensemble des débouchés et des défis commerciaux posés a I'échelle
internationale; il propose également au milieu des affaires un plan d’action tangible pour mieux

réussir sur le marché mondial.

Introduction

Le Plan résulte de nombreuses consultations
tenues entre le gouvernement fédéral, les gou-
vernements provinciaux et le secteur privé; il a
pour objectif :

1 de faire ressortir la relation entre les
débouchés résultant de la mondialisation
des activités et les sources d’approvision-
nement offertes par 'industrie canadienne;

1 de mieux coordonner les stratégies fédérales
(et, de plus en plus, provinciales)
d’expansion internationale des affaires, les
priorités et les initiatives afin de garantir
que les ressources publiques sont udilisées le
plus judicieusement possible;

1 d’assurer que les stratégies et les initiatives
fédérales d’expansion internationale des
affaires refletent les besoins de lindustrie
canadienne.

Présentation

Le Plan comprend trois parties :

1 LApercu stratégique — Un exposé
général sur la politique internationale
d’expansion des affaires et les orientations
que le gouvernement du Canada poursuivra
en étroite collaboration avec le milieu
canadien des affaires.

profiter des possibilités offertes a I'échelle
mondiale, en matiére

de commerce, de technologie et
d’investissements.

1 Les activités internationales — Une
liste d’initiatives internationales proposées
dans le cadre de chaque stratégie sectorielle.
Les entreprises canadiennes sont invitées a
participer 4 ces rencontres et, pour ce faire,
encouragées & communiquer avec le
ministere ou 'organisme approprié pour
obtenir de plus amples renseignements.

La liste des stratégies sectorielles et des
initiatives correspondantes est présentée
au dos de la couverture de ce document.

Orientations futures

La présentation et I'objectif du Plan évoluent en
réponse aux besoins changeants du milieu
canadien des affaires. Pour ceux qui connaissent
déja ce document, il convient de noter les
importants changements qui ont été apportés a la
version de 1994-1995. Cette fois-ci, chacune des
21 stratégies sectorielles de méme que 'Aperqu
stratégique sont publiés séparément afin que les
destinataires ne regoivent que 'information dont
ils ont besoin.

Il est important que vous nous fassiez part de
vos commentaires pour assurer que le Plan

réponde & vos objectifs en matiere d’expansion

i 1 Les stratégies sectorielles — Une série . i 5 ;
‘ internationale. A cette fin, veuillez remplir le

f de profils de I'industrie, secteur par secteur, ! e A
questionnaire ci-joint et nous le renvoyer

résumant des plans d’action qui seront i
rapidement.

menés par le gouvernement fédéral, en
collaboration avec I'industrie, afin de
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Une optique nouvelle
du commerce international

Le gouvernement fédéral s’est engagé  préparer
une stratégie dynamique et indépendante sur le
commerce international, stratégie qui favorise et
consolide les échanges en mati¢re de commerce,
de technologie et d’investissements, et ce, 2
Péchelle mondiale. Il est essentiel pour 'avenir
économique du Canada de renouveler la démarche
habituelle en matiere de relations commerciales, ce
qui permettra d’atteindre nombre d’objectifs sur le
plan social, en particulier la création d’emplois de
qualité spécialisés.

Dans ce contexte, seules des politiques
¢conomiques nationales judicieuses sont 4 la base
de cette démarche. Cependant, il est de plus en
plus évident que I'économie du Canada repose sur
la mondialisation des marchés. Déj3, les exporta-
tions canadiennes représentent environ 40 p. 100
de la production totale du secteur privé, et plus de
2 millions d’emplois dépendent directement ou
indirectement des exportations de produits et de
services. Selon les estimations, chaque milliard de
dollars en nouvelles exportations permet de créer
9 000 emplois. Parmi les pays du G-7, le Canada,
apres I'Allemagne, est celui qui dépend le plus du
commerce extérieur (fig. 1).

Heureusement, les entreprises canadiennes
peuvent se prévaloir d’'un nombre sans précédent
de possibilités d’exportation et d’investissements.
Dans certaines régions du monde, dont la région
de I'Asie-Pacifique et une grande partie de
I'Amérique latine, I'économie devrait prospérer
tout au long des années 90 (fig. 2). La conclusion
heureuse de I'Uruguay Round des négociations du
GATT et Pentrée en vigueur, le 1¥ janvier 1994,
de ’ALENA ouvriront également les marchés.

Lexploitation de telles possibilités ne sera
néanmoins pas facile. La mondialisation des
activités et I'évolution technologique révélent une
incertitude croissante des entreprises sur les
marchés étrangers, une concurrence plus vive, des
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cotits plus élevés pour I'expansion des marchés,
la mise au point des produits dont le cycle de vie
est de plus en plus court.

Les colits élevés des activités commerciales
dans I'économie mondiale actuelle exigent, tant
du secteur privé que du secteur public, des
priorités claires, des plans solides et bien exécutés
d’expansion commerciale, une faculté d’adapta-
tion au changement et une meilleure gestion des
ressources financiéres et humaines.

En matiére de commerce international, trois
grands objectifs servent d’assise & la démarche du
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gouvernement : un partenariat plus solide entre les
secteurs privé et public; une participation
commerciale accrue des entreprises canadiennes
ayant un avenir sur le plan international, en
particulier, les PME; une plus grande
diversification des relations commerciales du

Canada.

Tisser des partenariats

Consolider les consultations
avec l'industrie

Les consultations avec une grande variéeé de
secteurs industriels font partie intégrante de la
démarche du gouvernement en matiere
d’expansion du commerce international. Elles
seront multipliées afin d’assurer que les stratégies
sectorielles présentées dans ce plan traduisent le
mieux possible les intéréts du secteur privé.

Le Comité consultatif sur le commerce
extérieur (CCCE) et les Groupes de consultations
sectorielles sur le commerce extérieur (GCSCE)
veillent également 4 un échange constant d’infor-
mations et de conseils sur le commerce inter-
national, entre le gouvernement et le milieu des
affaires et les syndicats. Afin de consolider ce
mécanisme de consultation, le gouvernement a
chargé les comités de miser sur une gamme plus
complete dobjectifs, de programmes et de dossiers
reliés 4 I'expansion commerciale. Trois groupes de
travail seront donc créés sous I'égide du CCCE
pour examiner la politique commerciale,
expansion commerciale et les questions
écologiques qui touchent divers secteurs
industriels. D’autres groupes de travail ou sous-
comités seront instaurés par les GCSCE pour
analyser certains problemes particuliers.

Améliorer la coopération
féedérale-praovinciale

En raison de la fermeture des missions provinciales
a Iétranger, de la rationalisation de leurs
opérations ou encore des compressions budgétaires

auxquelles font face tous les gouvernements, le
gouvernement fédéral collaborera davantage avec

les provinces, individuellement ou sur une base

régionale, pour mieux coordonner les initiatives de
commercialisation i Iéchelle internationale et
réduire le recoupement ou le double-emploi.

Parmi les points 2 considérer au cours de cette
année, citons : le partage de bases de données; les
liaisons électroniques; U'intégration et la rationali-
sation de 'exécution de programmes et de services
d’aide; la formation et la préparation des exporta-
teurs; la mise en valeur des investissements et leur
effet de levier.

Offrir un meilleur service

Le gouvernement a l'intention d’établir des
objectifs généraux clairs afin de guider les décisions
reliées a I'allocation des ressources consacrées au
commerce international. En d’autre termes, ceci
devrait entrainer I'élimination du recoupement et
du double-emploi entre les activités des ministeres
ainsi que I'établissement de priorités claires.
Facteur important de cette démarche, le Plan de
promotion du commerce extérieur du Canada sera
consolidé et élargi au cours de la prochaine année.

De plus, le gouvernement accordera une
attention particuliere 2 la fagon d’élargir acces
aux services d’information du gouvernement,
surtout pour le milieu des affaires; 4 titre
d’exemple, citons les Centres des services aux
entreprises du Canada qui servent de guichets
uniques aux entreprises.

Accroitre la participation
commerciale

Devenir une nation de négociants

Les entreprises canadiennes ne savent pas profiter
pleinement des débouchés offerts a I'échelle
mondiale, ce qui se traduit par une diminution du
nombre d’emplois disponibles et une croissance
économique lente. Moins de 8 p. 100 des entre-
prises canadiennes se livrent a exportation directe
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de leurs produits tandis qu'une centaine assure
plus de 6O p. 100 des exportations. Nombre
d’entreprises canadiennes qui n’exportent pas
pourraient augmenter leur chiffre d’affaires et leur
production en cherchant activement des
débouchés sur les marchés étrangers.

Repérer des débouchés et vouloir en profiter,
tels sont les premiers pas pour réussir a simplanter
sur les marchés étrangers. Le gouvernement
canadien veut collaborer avec ses partenaires pour
sensibiliser les entreprises canadiennes aux chances
offertes sur le marché mondial et améliorer les
compétences nécessaires pour les exploiter.

Citons le Forum pour la formation en
commerce international, exemple récent de succes
en ce domaine; cet organisme allie les ressources
et les qualités de chefs de file du gouvernement
fédéral, de la Chambre de Commerce du Canada,
de la Fédération canadienne du travail, de
I’ Association des manufacturiers canadiens et
d’autres associations du secteur privé pour offrir
une formation nécessaire en matiere de commerce
international.

Aider les PME

Pour réussir, il est essentiel d’appuyer les PME
prosperes. Celles-ci sont I'assise de I'économie
canadienne depuis plus d’une décennie, créant des
emplois alors que d’autres secteurs de I'économie
sont stagnants.

Dans les années 80, les entreprises de moins de
100 employés ont créé plus de 2,3 millions d’em-
plois nets, soit 87 p. 100 des nouveaux emplois.

Au cours des prochains mois, le gouvernement
examinera les programmes touchant les PME afin
de les inciter a exporter. 1] passera en revue les
services et les programmes destinés a stimuler les
exportations pour vérifier le rendement et la
qualité des services offerts, élargissant la gamme de
ces derniers, si nécessaire.

Les entreprises de services, soit un pourcentage
important des PME dynamiques, seront aussi
encouragées a profiter des nouveaux débouchés.
La sensibilisation aux occasions d’exportation,
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I'amélioration des compétences en commer-

cialisation, la possibilité accrue de financement des

créances des entreprises de services et des associa-

tions de ce secreur devraient susciter I'essor des .y
exportations de services et la création d’emplois. '

Sources de compétitivité
au Canada

La mondialisation du commerce

Lassise de la compétitivité i I'étranger repose sur
la situation du commerce intérieur d’un pays.
Pour étre compétirifs sur la scéne internationale,
les produits fabriqués au Canada doivent allier
innovation, qualité et prix concurrentiels.

La figure 3 montre I'importance du Canada sur le
plan de la compétitivité mondiale. La clé d’'un
succes durable repose sur 'amélioration constante
de la productivité et de la technologie. Les
entreprises canadiennes doivent donc bénéficier
d’un climat commercial qui stimule les
investissements pour les biens d’équipement, la
main-d’ceuvre et les connaissances.

A mesure que I’économie mondiale devient de
. N . 1
plus en plus ouverte et concurrentielle, la distinc- .
tion entre le marché international et le marché
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intérieur s'estompe. Avec I'élimination des
barritres douanieres, vendre sur le marché
intérieur devient synonyme de concurrencer avec
succes les produits, les services et les idées venant
de P'étranger.

Au cours des prochains mois, le gouvernement
examinera certains facteurs clés de la compétitivité
de tous les secteurs de I'économie canadienne.

Il se doit de trouver les moyens de moderniser sa
politique cadre, de réformer la réglementation en
place et d’adapter la fiscalicé sur les sociétés.

De plus, certains dossiers seront attentivement
examinés dont la politique relative aux sociétés
commerciales, 2 la propriété intellectuelle, 2 la
législation sur la concurrence et & son application,
aux lois sur les faillites, & la consommation et aux
questions touchant les PME.

La dimension humaine

Dans toute formule de succes durable en matigre
de concurrence, la dimension humaine est un
facteur fondamental. En se penchant sur des
domaines aussi essentiels que la sécurité du
revenu, |'enseignement, le perfectionnement et le
recyclage, le gouvernement vise 2 éliminer 'absence
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Source : Statistique Canada {calculée sur une année — de janvier & novembre 1993).

de souplesse et de stimulants sur le marché du
travail et dans les programmes d’appui du revenu.

Les initiatives proposées insisteront sur la
nécessité d’injecter une plus grande part du
financement fédéral dans des programmes tels que
la formation en cours d’emploi. Elles examineront
aussi les fagons d’élargir la formation dans le
secteur privé.

Les barriéres au commerce intérieur

Le gouvernement fédéral encouragera les provinces
a éliminer les 900 barrieres au commerce intérieur
toujours en place au Canada. Selon des estima-
tions prudentes, les barrieres actuelles imposent un
fardeau aux entreprises canadiennes, s’élevant 2 des
milliards de dollars chaque année. Le gouverne-
ment portera une attention particuliére aux
barrieres touchant les investissements, les marchés
publics, la mobilité de la main-d’ceuvre, les
normes et les subventions aux entreprises.

Le cadre général de la compétitivité

Afin de prospérer dans la nouvelle économie
mondiale, le Canada doit cerner ses forces et les
comprendre face 2 la concurrence. Au cours des
prochains mois, le gouvernement fédéral
collaborera étroitement avec les principaux joueurs
de ces secteurs, pour définir une série de mesures-
cadres a I'intention des secteurs industriels
canadiens clés et les rendre compétitifs. La figure 4
donne la balance commerciale du Canada de ces
secteurs clés. Dans un monde ot1 les ressources de
I'Etat samenuisent, le gouvernement fédéral doit
éablir des priorités sectorielles claires s'il désire
que ses initiatives en matiere d’expansion
industrielle soient couronnées de succes.

Ces nouvelles mesures-cadres insisteront sur la
création de partenariats sectoriels et définiront les
principaux défis et les chances de croissance. Aussi,
I’érude des orientations qui one une influence sur
le rendement sectoriel ou qui pourraient en avoir
sera-t-elle 'un de leurs principaux objectifs. Ces
mesures définiront les possibilités pour le gouver-
nement et 'industrie de mener des initiatives
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mieux orchestrées afin de créer I'infrastructure
nécessaire permettant aux entreprises d’affronter
la concurrerice.

Attirer les investissements
étrangers

Attirer les entreprises étranggres et les capitaux
internationaux au Canada sera également un
facteur important de la politique visant la création
d’emplois, 'expansion et 'internationalisation des
PME canadiennes. Linvestissement international
peut fournir les capitaux nécessaires  l'installation
de nouvelles usines et & 'achat de biens d’équipe-
ment. Les partenariats dans le domaine

des investissements comme les entreprises en
participation et les regroupement stratégiques
peuvent non seulement apporter aux participants
canadiens des capitaux, mais également la
technologie, fes compétences en gestion, la
formation, ’accés aux marchés et des relations
plus dynamiques entre acheteurs et vendeurs. Les
investissements étrangers directs au Canada sont
décrits 2 la figure 5.

De 1985 4 1990, les investissements directs, a
Iéchelle mondiale, ont augmenté de 34 p. 100
contre 13 p. 100 pour les exportations et 12 p. 100
pour le PIB. En définitive, 'investissement inter-
national serait 'arme dominante du commerce
international. Nombre de pays, de 'Europe de
IEst a I'Asie du Sud-Est, rivalisent pour obtenir
des investissements créateurs d’emplois. En
essayant d’attirer les investissements destinés 2
'Amérique du Nord, le Canada se place en
concurrent direct des Etats-Unis et du Mexique.

A la lumitre de cette compétition, le Canada
doit offrir un climat commercial attrayant et
compétitif. Tant le milieu des affaires que le
gouvernement doivent s'entendre pour mettre en
valeur a I'intention des investisseurs étrangers les
avantages offerts par le Canada. Plus encore, les
investisseurs internationaux doivent étre informés
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des possibilités d’investissement. Les concurrents
du Canada ne font rien de moins.

Diversification du commerce

Le gouvernement fédéral veut adopter une ,
olitique commerciale compléte et innovatrice
q
pour conserver et élargir 'acces aux marchés

mondiaux. Le GATT et son successeur éventuel,
'Organisation mondiale du commerce, resteront
les pierres angulaires de la politique commerciale

du Canada.

Cette initiative multilatérale sera cependant
complétée par une recherche active de débouchés
stratégiques sur le plan régional et bilatéral.
De plus, tous les moyens propres a la politique
étrangere canadienne seront utilisés pour étayer
et défendre les gains réalisés par le Canada quant
a Pacces aux marchés, et ce, par 'adoption de
régles internationales. .

Le GATT et [e régime commercial
multilatéral

A l'issue de I'Uruguay Round des négociations du
GATT au cours des dernitres semaines de 1993,

un pas décisif a été franchi suite aux résultats

Grande-Bretagne )
13% ‘
Allemagne
4%
France
A
Pays-Bas .
24 Y%hp ——————— Etats-Unis
63,6 %
Suisse
2,4%
Hong Kong Autres pays
1.8% 51%
')
Total = 131,6 milliards de dollars.
Source : Statistique Canada.




importants obtenus, et ce, pour assurer et élargir
l'acces du Canada aux marchés mondiaux. Face
aux défis créés par I'évolution rapide des pratiques
commerciales et financieres, 'avance technolo-
gique, les pressions intérieures exercées par des
secteurs industriels moins concurrentiels et
I'interdépendance croissante, les gouvernements
partout dans le monde ont adopté, a 'aube du
siecle prochain, de nouvelles pratiques en matié¢re
de commerce international.

Celles-ci founissent une base solide pour la
croissance économique et la création d’emplois.
Parmi les éléments particulitrement importants
pour le Canada, citons :

1 Laccés aux marchés — Bien que certains
dérails restent encore a éclaircir, 'ensemble
des concessions faites par le Canada pour
I'ouverture des marchés se compare
favorablement a celui des autres pays. Les
réductions tarifaires seront en moyenne de
50 p. 100 avec les partenaires commerciaux
européens, japonais, coréens et autres. Une
ouverture importante sest produite dans
plusieurs secteurs clés du Canada, dont ceux
des pates et papier, des produits chimiques
et pétrochimiques, des métaux non ferreux
et des minéraux, de I'informatique, des
meubles de bureau, des produits pharma-
ceutiques, du matériel agricole, des services
financiers et des télécommunications.

1 Laréglementation du commerce — Les
régles du jeu du GATT ont fait 'objet
d’une réforme fondamentale. Cette derniére
garantit que le nouvean régime commercial
multilatéral produira les résultats nécessaires
pour étre considéré comme la pierre
angulaire de la politique commerciale du
Canada. Ainsi, le Canada en est arrivé 4 un
accord ferme sur les subventions et les
compensations, définissant clairement les
subventions et les critéres en vertu desquels
les principaux programmes régionaux et
nombre de stimulants pour la R-D seront
exempts de droits compensatoires et

limitant considérablement les possibilités de
harcelement de la part d’autres pays quant
aux exportations canadiennes.

Les services et la propriété
intellectuelle — La conclusion de
I'Uruguay Round apporte aux secteurs en
plein essor de I'économie canadienne de
nouvelles regles fondées sur 'utilisation de
la matiére grise. Quant aux industries
culturelles, elles seront exemptes des regles
inacceptables sur les services et la propriété
intellectuelle.

L'agriculture — Les négociations dans ce
secteur ont mené a un résultat important,
juste et équitable car les regles du commerce
international sont maintenant applicables &
tous les pays, quelle que soit leur impor-
tance. Uagriculture partout dans le monde
adopte graduellement des pratiques plus
orientées sur les prix du marché pour
sintégrer pleinement dans le GATT.

Le niveau de protection tarifaire applicable
au Canada permettra de garder des offices
de mise en marché; néanmoins, diverses
possibilités d’exportation ont été créées
pour le Canada dans plusieurs domaines.
L'Organisation mondiale du commerce
— Le Canada a joué un réle de premier
plan dans la réforme du GATT en
favorisant la création de I'Organisation
mondiale du commerce (OMC). Cette
derniére sera un élément clé de la mise en
ceuvre des recommandations de I'Uruguay
Round et deviendra le cadre institutionnel
commun pour la conduite des relations
commerciales internationales. Entre autres
principales fonctions, 'OMC servira de
cadre aux futures négociations commerciales
internationales et administrera le réglement
des différends grice a 'application de regles
et de proc‘édures plus automatiques, plus
rapides et sans appel.

Apercgu stratégigue




ALENA — Les dossiers en suspens

Méme si les gouvernements du Canada, des Etats-
Unis et du Mexique ont ratifié TALENA, bien des
dossiers sont encore en suspens. Du travail reste 2
faire pour garantir aux Canadiens, dans la plus
grande mesure du possible, les bienfaits de la
participation du Canada a cet accord. En
particulier, le Canada devra insister pour que ses
partenaires étudient les dossiers de 'anti-dumping,
des subventions et des compensations, et ce, par
Iintermédiaire des deux groupes de travail dont la
création était une condition préalable a la
proclamation de I'Accord. Le Canada collaborera
aussi avec ses partenaires commerciaux a la mise
en ceuvre des accords secondaires sur la
coopération en matiere d’environnement et de
main-d’ceuvre.

Le gouvernement fédéral se mettra immédiate-
ment au travail avec les provinces et le milieu
canadien des affaires afin de profiter de 'ouverture
des marchés américain et mexicain. Dacces
privilégié a ces importants marchés régionaux est
en soit un atout de taille.

Lexpérience et le succes sur les marchés
américain et mexicain sont également des atouts 2
utiliser pour préparer les entreprises canadiennes a
tisser des liens d’affaires au dela de 'Amérique du
Nord. Camélioration des économies d’échelle, la
spécialisation des produits et I'expérience en
matiére de commercialisation, acquises grice a
l'augmentation des exportations vers les marchés

- voisins, permettent aux entreprises canadiennes de
livrer concurrence 4 I'échelle mondiale.

Enfin, le gouvernement canadien étudiera la
possibilité d’une plus grande diversification du
commerce puisqu’il a réussi au cours des
négociations a inclure une clause d’admission 4
PALENA. Cette derniere offre la possibilité de
tisser des liens avec d’autres marchés en expansion.
Lélargissement de TALENA permettrait aussi de
s'adjoindre des partenaires commerciaux
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régionaux de moyenne importance, qui  leur tour
peuvent apporter un certain équilibre dans une
entente commerciale ot les Etats-Unis restent le
principal producteur, importateur-exportateur

et investisseur.

Perspectives bilatérales et régionales

Le Canada examinera également les possibilités
offertes en mariere d’expansion et de
diversification du commerce résultant de la
création de liens stratégiques bilatéraux avec des
partenaires individuels. De telles relations peuvent
différer largement, allant d’accords complets
d’ouverture des marchés 2 des ententes moins
ambitieuses prévoyant des échanges de technologie
et de compétences. Le Canada restera ouvert a de
telles options et collaborera avec le secteur privé a
'examen des possibilités offertes.

Méme si les accords commerciaux multi-
latéraux, régionaux et bilatéraux servent de cadre
aux relations commerciales générales du Canada,
la tiche essentielle est toutefois de repérer les
possibilités offertes selon les priorités, et ce, en
fonction des forces de 'industrie canadienne. Les
débouchés sur le plan international et les moyens
de les exploiter variant selon les différents secteurs
industriels, il convient de dresser des priorités
sectorielles dans le cadre de stratégies
géographiques rationnelles.

Dans ce contexte, pour capitaliser sur les
possibilités offertes et garantir le meilleur
rendement des ressources consacrées aux initiatives
de commercialisation, toute stratégie d’expansion
du commerce international doit s'adapter 2 une
économie mondiale en pleine évolution.

Pour préparer une stratégie commerciale 4 long
terme, 4 la fois dynamique et pertinente pour le
Canada, il faut faire des choix. Aussi, le gouverne-
ment fédéral devra-t-il prendre des décisions
difficiles, mais nécessaires. Les rapports suivants
sur la conjoncture régionale permettront de définir



I'allocation des ressources et la priorité des pro-
grammes au cours des mois et des années 2 venir.

1 Région de I’Asie-Pacifique — Les marchés
de cette région sont d’un grand intérét pour
le Canada car, selon les prévisions pour I'an
2000, ils représenteront 60 p. 100 de la
population mondiale, 50 p. 100 de la
production et 40 p. 100 de la consomma-
tion. Selon certaines estimations, les pays de
cette région représenteront aussi la moitié
du commerce mondial avant la fin du siécle,
soit I'équivalent d’au moins cinq fois Iéco-
nomie canadienne. LAsie est rapidement
devenue le deuxiéme partenaire commercial
du Canada derriere les Etats-Unis et, dans
un proche avenir, elle offrira des débouchés
encore plus grands. A court terme, le
Canada portera une attention croissante a
ces marchés dans le cadre de ses initiatives
de commercialisation et de formulation

. d’une politique a Iéchelle internationale.

1 Amérique latine — CAmérique latine et
les Antilles, un marché de prés de un demi-
milliard de consommateurs, sont une des
régions du monde en pleine modernisation,
connaissant une certaine stabilité et
jouissant de régimes démocratiques. Les
liens commerciaux établis depuis longtemps
entre le Canada et ces pays évoluent
rapidement, les possibilités de croissance des
exportations et des investissements sur
plusieurs marchés étant considérables. En
1995, le taux de croissance économique de
plusieurs marchés latino-américains devrait
atteindre celui des pays de I'Asie-Pacifique.
Ajoutons que depuis la ratification de
PALENA, les succés commerciaux du
Canada au Mexique se multiplient.

1 Etats-Unis — Avec plus des trois-quarts
des exportations canadiennes destinés aux
Etats-Unis, ces derniers restent le principal
= partenaire commercial du Canada. Lentrée

' en vigueur de TALENA ainsi que d’autres

changements joueront un réle important
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pour la consolidation et la protection de
cette relation économique vitale.

A mesure que I'économie américaine com-
mence  sortir de la récession, les perspec-
tives d’avenir pour les exportations et les
investissements canadiens saméliorent en
raison de ['ouverture des frontieres et des
marchés rant dans le cadre de TALENA que
de celui du GATT. De plus, en raison des
modifications apportées actuellement 2 la
politique et aux programmes américains en
matiere de technologie, d’autres débouchés
pour les entreprises canadiennes pourraient
surgir. Grace  ces changements, les petites
entreprises pourront utiliser davantage le
marché américain comme banc d’essai avant
de se lancer sur les marchés d’outre-mer.

Des niveaux mensuels records des expor-
tations vers les Etats-Unis en 1993 devraient
résulter en une augmentation des expor-
tations de 15 p. 100 par rapport a 1992. En
se fondant sur les tendances économiques
américaines, le gouvernement canadien a
défini pour I'année 2 venir, sur le plan de
Iappui a I'expansion commerciale, six
secteurs d’activité prioritaires soit les secteurs
des ordinateurs et des semi-conducteurs, des
appareils et des instruments, des produits
médicaux et de santé, des communications
et des télécommunications, des services et
de '’environnement.

Europe — Marché traditionnel pour les
exportations canadiennes et source d’inves-
tissements au pays, I'Europe continue
d’offrir aux entreprises canadiennes des
débouchés 2 moyen ou & long terme.
Lintégration économique et politique de
I'Europe de I'Ouest, la création de démo-
craties et d’économies de marché en Europe
de I'Est ainsi que I'interdépendance
¢conomique croissante de I'Est et de 'Ouest
devraient assurer 2 'Europe, dans un proche
!avenir, un rdle important dans les relations
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commerciales avec le Canada. Conserver et
élargir 'accés aux marchés européens actuels
et éventuels de produits, de services, de
techniques et de capitaux restent des
priorités. Alors que les pays d’Europe
centrale et d’Europe de I'Est, y compris ceux
de I'ancienne URSS, continuent d’absorber
les cofits de la transition 4 des économies de
marché, des perspectives de croissance 4
long terme existent pour le Canada dans
plusieurs secteurs.

1 Afrique et Moyen-Orient — De
différentes fagons, ces divers marchés offrent
des possibilités attrayantes pour les
entreprises canadiennes. Les résultats
spectaculaires des négociations de la paix au
Moyen-Orient ainsi que 'adaptation des
marchés résultant de la guerre du Golfe
créent des débouchés importants, nombre
d’entre eux 2 court terme. Sur le continent
africain, ’Afrique du Nord est le marché
régional le plus vaste du Canada, des réfor-
mes économiques importantes y créant de
nouvelles possibilités d’affaires. La récente
levée des sanctions économiques envers
I’Afrique du Sud et 'ouverture d’un bureau
commercial & Johannesbourg devraient
contribuer au rétablissement des relations
commerciales bilatérales avec cette région.

La clé du succes

Afin de dresser un plan d’action, le gouvernement
fédéral examine ses principaux programmes
d’expansion du commerce international et sa
politique sur la compétitivité sectorielle. Voici les
principales priorités de ce plan.

Service des déléegués commerciaux

Les bureaux des délégués commerciaux en poste
au Canada et dans quelque 100 villes ailleurs au
monde sont I'outil le plus tangible et le plus
valable pour aider les entreprises canadiennes 2
pénétrer sur les marchés éerangers. Le Service des

Apercu stratégique

délégués commerciaux (SDC) représente I'aspect
humain de 'appui du gouvernement en matiére
de commercialisation; il travaille en étroite
collaboration avec les entreprises pour examiner
leurs besoins particuliers au pays et 2 'étranger.

Les délégués commerciaux donnent des
conseils sur I'exportation afin de préparer les
entreprises 2 leurs premieres incursions sur la
scéne internationale ou 2 élargir leurs horizons
commerciaux. Ils reperent des débouchés, donnent
des conseils pour les exploiter et ouvrent des portes
pour réussir sur la scéne internationale. Leurs
activités journaliéres permettent au Canada de
communiquer avec les grands centres de décision
partout dans le monde et de trouver des
partenaires locaux intéressants pour les entreprises
canadiennes. Les délégués commerciaux
surveillent et défendent les intéréts du Canada &
Pétranger, en intervenant régulierement aupres des
gouvernements étrangers pour conserver et élargir
Pacces aux marchés.

A Toccasion du centenaire du SDC en 1994,
I'étude examinera les moyens de consolider le role
des délégués a Pappui des besoins prioritaires des
entreprises. Elle aura aussi pour objectif de tirer le
meilleur parti des ressources du SDC.

Accés au financement

Lacces facile 2 un financement approprié est
essentiel pour encourager I'expansion du
commerce et pour exporter avec succes. Une érude
approfondie sera menée sur les méthodes actuelles
de financement pour cerner les problémes qui se
posent aux entreprises canadiennes cherchant a
percer A I'étranger. Le gouvernement fédéral
collaborera avec les institutions financiéres et des
chefs de file du monde des affaires pour répondre
rapidement aux besoins en matiére de finance-
ment. Parmi les questions 4 examiner, notons
I'amélioration de la coordination des services
actuels, la simplification des méthodes de
demande, I'élargissement de 'acces 4 I'information
sur les possibilités de financement ainsi que la
création de systémes pour combler les lacunes

des services actuels.
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Réseaux commerciaux

En participant activement aux nouveaux réseaux
commerciaux, les PME peuvent accroitre leur
compétitivité en profitant des ressources dont
disposent les entreprises plus importantes sans
avoir 4 engager des frais généraux excessifs. Le
gouvernement fédéral fournira des subventions
comparables pour encourager 'expansion des
réseaux commerciaux.

Développement et acquisition
de la technologie

Un Réseau canadien de technologie sera créé dans
le cadre du Programme d’aide 4 la recherche
industrielle (PARI). Le réseau garantira aux PME
Pacces 4 l'information la plus récente sur la tech-
nologie de pointe et 4 une gamme plus érendue de
conseils et de services, afin d’exploiter pleinement
les débouchés.

Un Programme des ingénieurs et des
scientifiques fournira des fonds aux PME pour
I'embauche d’ingénieurs, de technologues, de
scientifiques et de dessinateurs industriels. Il
permettra aux PME de tirer profit des possibilités
d’échange de technologies et de devenir des
partenaires pour la commercialisation de
nouveaux produits.

Un Fonds de placement canadien sera créé
pour injecter des capitaux servant au financement
de l'innovation par les entreprises chefs de file du
secteur de la technologie. Le gouvernement a
Pintention de mieux gérer les quelque six milliards
de dollars d’'investissement au titre de appui

dela S-T.

Le gouvernement fédéral ouvrira aussi
I'’Autoroute électronique canadienne pour
brancher les principaux réseaux de télécommuni-
cations et d’informatique sur un « réseau de
réseaux », avec la possibilité d’y relier chaque
résidence, entreprise, bureau gouvernemental,
université, bibliotheque, école, hopital et
institution publique d’un océan i lautre.

Les techniques environnementales et les
services complémentaires représenteront une

partie importante de la stratégie de croissance
économique du gouvernement fédéral, en cours
d’élaboration. Lun des éléments importants sera la
commercialisation internationale des produits
ainsi que des services. Limportance accordée a ce
secteur est confirmée par la décision du gouverne-
ment de consacrer 25 p. 100 des nouveaux fonds
publics destinés & la R-D de techniques
environnementales.

Une plus grande priorité sera accordée au
Programme d’apports technologiques, aux
possibilités d’exportation de techniques et aux
activités communes des conseillers scientifiques
canadiens et des agents de développement tech-
nologique dans les missions canadiennes & I'étran-
ger, et ce, pour favoriser 'adoption des meilleures
pratiques ou de techniques de pointe disponibles
ailleurs. Cela se traduira par une plus grande
collaboration entre les bureaux canadiens a
I'étranger et le réseau national de spécialistes en
technologie relevant du PARI et du Réseau
canadien de technologie en voie de formation. La
stratégie canadienne d’investissement international
devrait accorder une plus grande priorité aux
partenariats sttatégiques entre les entreprises
canadiennes de technologie de pointe et les
sociétés étrangeres spécialisées dans ce domaine.

Pour garantir 'acces des entreprises
canadiennes a la R-D internationale, les centres de
recherche de classe mondiale, en collaboration
avec des PME fondées sur l'utilisation de la
matiere grise, devraient créer des regroupements
avec des centres étrangers de recherche et de
technologie a I'étranger, en particulier en Europe
et au Japon. Le Canada suivra également de pres
I'évolution des politiques et des pratiques des
autres pays en matiere de technologie afin de
défendre les intéréts canadiens et d’encourager
'adoption de pratiques de pointe.

Renseighements sur le marché

Sur le plan international, 'acces 4 des rensei-
gnements précis et 4 jour sur les marchés érangers

est la condition préalable au succes commercial
f
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des entreprises canadiennes. Les renseignements
sur les marchés s'appliquent aux connaissances ou
aux idées pratiques difficiles & obtenir sans
relations personnelles. Parmi ces renseignements,
citons les offres de ventes ou encore les conditions
du marché qui peuvent donner une avance au
Canada. Le gouvernement fédéral veut exploiter
au maximum les missions 4 I'étranger en
fournissant des renseignements courants sur les
possibilités commerciales et en assurant rapide-
ment leur diffusion au secteur industriel canadien.

De nouvelles directives seront préparées pour
fournir aux entreprises canadiennes des rensei-
gnements plus nombreux et plus précis, et ce, dans
les meilleurs délais. Pour ce faire, des groupes de
spécialistes sectoriels ont été choisis a I'échelle
du gouvernement.

Banques multilatérales de développement

Malgré la contribution importante du Canada aux
banques multilatérales de développement (BMD),
comme le Groupe de la Banque mondiale et
plusieurs banques régionales de développement,
les entreprises canadiennes ne profitent pas
pleinement des possibilités offertes en termes de
marchés publics. Le montant des préts accordés
par ces institutions dépasse 40 milliards de dollars
américains par an, dont une part non négligeable
pourrait intéresser les fournisseurs canadiens.

La pratique d’appel d’offres est relativement
réguliere et transparente. Laide technique fournie
par les BMD touche des secteurs dans lesquels le
Canada est compétitif sur le plan international;
ce lien se consolide au méme rythme que la
sensibilisation 2 la protection de 'environnement.

Pour améliorer le rendement des entreprises
canadiennes, des spécialistes sont mis 4 la
disposition des fournisseurs canadiens pour
collaborer étroitement avec eux. Il existe
également d’autres options qui seront envisagées
pour regrouper les activités du ministere des
Affaires étrangeres et du Commerce international
et de 'Agence canadienne de développement
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international afin de consolider la participation
canadienne aux projets des BMD.

Spécialistes du commerce agro-alimentaire

Pour affronter une concurrence internationale

de plus en plus vive et profiter des nouveaux
débouchés dans le secteur agro-alimentaire, le
gouvernement canadien détache un nombre
supplémentaire de spécialistes de agro-
alimentaire et de la commercialisation sur les .
marchés prioritaires & 'étranger. Ces spécialistes
se consacreront 2 I'élargissement de 'accés aux
marchés ainsi qu’a 'expansion des exportations de
produits et de services dans ce secteur. Des agents
sont déja en poste au Japon, en Corée du Sud,

a Singapour, 4 Taiwan et au Mexique; d’autres
seront nommés sous peu.

Conclusion '
Pour revitaliser 'économie canadienne et remettre
les Canadiens au travail, le gouvernement doit
accroftre la part du Canada sur les marchés
mondiaux, et ce, face 4 une concurrence de plus
en plus vive. Cela sous-entend qu’il faut attirer un
plus grand nombre d’investissements étrangers

et encourager les entreprises 2 tirer profit des
techniques de pointe sur lesquelles repose

toute avance.

Tant les défis que les possibilités sont énormes.
La clé du succes pour une société tranquille et
prospere découle de la participation de tous les
intéressés aux décisions.

Le gouvernement fédéral invite tous les
Canadiens 4 jouer un réle au sein de partenariats
découlant du Plan de promotion du commerce
extérieur du Canada et nécessaires pour la mise en
application de son plan d’action.
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et des stratégies sectorielles accompagnées de listes d'activités internationales.

Le Plan a pour objectif :

I de faire ressortir la relation entre les débouchés résultant de la mondialisation des activités et
les sources d'approvisionnement offertes par lindustrie canadienne;

I de mieux coordonner les stratégies fédérales (et, de plus en plus, provinciales), d'expansion
internationale des affaires, les priorités et les initiatives afin de garantir que les ressources
publiques sont utilisées le plus judicieusement possible; -

I d'assurer que les stratégies et les initiatives fédérales d'expansion internationale des affaires
reflétent les besoins de l'industrie canadienne.

Les stratégies suivantes, et les listes d'activités correspondantes, sont disponibles :

Technologie de fabrication de pointe
Aéronautique

Produits agro-alimentaires

Arts et culture

Transport routier

Biotechnologie

Services commerciaux et professionnels

N OO A WP

Produits chimiques et plastiques
1 Produits chimiques et pétrochimiques
1 Plastiques et polyméres

9. Biens de consommation
1 Habillement
1 Meubles de bureau et meubles divers
1 Chaussure
1 Quincaillerie et articles ménagers
1 Meubles de maison
1 Articles de sport (y compris les embarcations
de plaisance)
1 Textile

10. Matérie! de défense
1 Electronique : militaire, maritime et aviation
1 Systémes de défense maritime et terrestre

11.

12.
13.
14.
15.

16.
17.
18.

18.
20.
21.

Matériel électrique et biens d'équipement
1t Matériel électrique
1 Exploitation du pétrole et du gaz

Environnement
Poissons et fruits de mer
Industrie forestiére

Technologie industrielle

1 Technologie, machines et matériel agricoles

1 Exploitation miniére — Exploitation forestiére —
Pates et papier

1 Technologie et équipement océanographiques
marins

Technologie de l'information
Produits médicaux et de santé

Minéraux, métaux, matériaux industriels de pointe et
matériaux de construction

Industrie spatiale
Tourisme

Transport urbain et ferroviaire

Pour obtenir d’autres exemplaires de I'Apercu stratégique ou des exemplaires des stratégies

sectorielles et des activités correspondantes, composer le : 1-800-267-8376

Govermnment

I * Gouvernement
du Canada of Canada

I ...
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SECTEUR 1

Technologie de fabrication de pointe

Le secteur de la technologie de fabrication de pointe regroupe les machines gérées par
ordinateur ou par micro-électronique telles que les robots industriels, les machines-outils
commandées par ordinateur, les syst¢tmes automatisés de manutention des matériaux et
d’assemblage, les logiciels de test pour appareils et les logiciels d’ingénierie assistée par
ordinateur utilisés pour la conception, la fabrication et la gestion de la production des
automobiles, des avions et du matériel électronique.

Contexte international Le Japon et 'Allemagne sont les principaux
’ exportateurs de techniques de fabrication de

En 1990, le total des investissements dans les pointe. Le Japon est un chef de file dans la
produits, les services et les systemes de ce secteur production de centres d’usinage, de robots
était de 57 milliards de dollars. Selon les esti- industriels et de syst¢mes de fabrication flexible.
mations, le taux de croissance annuel composé de L Allemagne tient le méme réle pour les techniques
ces investissements serait de 13 p. 100, le matché d’usinage de précision, mais elle dispose aussi
devant arteindre une valeur de 200 milliards de d’une forte industrie des machines-outils orientée
dollars d’ici I'an 2000. LAmérique du Nord repré- vers l'exportation. Dans ces deux pays, les entre-
sente actuellement 53 p. 100 du marché mondial, prises qui utilisent et fournissent des techniques de
mais 4 mesure que les investissements augmenteront fabrication de pointe devancent leurs concurrents
en Europe et en Asie, la part détenue par ces pays grace & une collaboration étroite et a leur capacité
devrait augmenter pour passer a 52 p. 100 d’ici de mettre au point et d’appliquer rapidement des
'an 2000. techniques de pointe. Les Etats-Unis dominent

La figure 1 donne les projections quant aux le marché des systemes industriels en raison de
marchés des principaux pays utilisateurs en 1995 leur force dans la mise au point d’ordinateurs
et en 'an 2000. et de logiciels.

La prochaine génération de techniques de
fabrication de pointe combinera la conception,

la production et la gestion des stocks dans des

N systémes intéerés. Les processus seront simplifiés
{en milliards de dollars) Y & p p

et du nouveau matériel automatisé sera mis au
point. Lemploi de nouveaux matériaux industriels
devrait s'intensifier, nécessitant de la machinerie
de pointe. Suite 4 une proposition du Japon,
I'Australie, le Canada, les Etats-Unis, 'Europe

et le Japon participent A un projet de mise au
point d’une telle technologie, soit le programme
Systemes intelligents de fabrication. Actuellement
au stade de I'étude de faisabilité, ce programme

Etats-Unis Japon Allemagne France Scandi- Canada Grande- Corée du C . . .
navie Bretagne Sud et vise 2 mettre au point des techniques de pointe

Taiwan et a élaborer des normes internationales pour la

1995

prochaine génération de techniques industrielles,
et ce, en permettant un partage des cofits ainsi
que des risques.

Source : Industrie Canada, rapport An 2000.




. SECTEUR 1 .

Situation intérieure

Ce secteur comprend les intégrateurs de systémes,
les machines-outils, les robots, les systemes de
fabrication automatisée, les machines de traitement
du plastique ainsi que les concepteurs de logiciels
de fabrication et de test pour appareils.

Au Canada, les producteurs sont au nombre
d’environ 500 et leurs expéditions se chiffrent
a quelque 2 milliards de dollars, soit environ
60 p. 100 de la production; en 1990, la valeur
des importations était de 1,4 milliard. Le secteur
emploie quelque 17 000 personnes, bon nombre
érant des travailleurs qualifiés et des spécialistes.

La figure 2 indique les débouchés sur trois
marchés étrangers prioritaires, selon des cadres
d’entreprises spécialisées dans la technologie de
fabrication de pointe. La colonne de gauche
indique le pourcentage des personnes interrogées
qui ont exprimé 'un des points de vue mentionnés.
Les cadres étaient unanimes pour noter la forte
tendance i la hausse des marchés asiatiques.

La plupart pensaient aussi que les tendances des
marchés américain et européen étaient i la hausse.

Les principaux marchés pour les produits et les
services canadiens sont ceux des pays disposant
d’une base manufacturiére moderne, notamment
les Etats-Unis, I'Europe de I'Ouest, le Japon,
I’Amérique latine (principalement le Mexique),
Taiwan, la Corée du Sud, la Malaysia, Hong Kong
et la Thailande. Il est encore difficile de simplanter
sur les marchés du Japon et de 'Allemagne parce
que les utilisateurs préferent les produits fabriqués
sur leur marché intérieur respectif. Néanmoins, il
existe des débouchés sur ces marchés, notamment
pour les logiciels industriels et la visionique, en
Allemagne, et pour la robotique et la visionique,
au Japon. Les entreprises canadiennes ont connu
un succes considérable aux Etats-Unis, pays qui
regoit 75 p. 100 des exportations canadiennes,
au Mexique, en Grande-Bretagne, en France
et en Iralie.

Les entreprises canadiennes de fabrication sont
généralement beaucoup plus petites que leurs

Technologie de fabrication de pointe

Ala baisse Stagnant

*Fondés sur des entrevues effectuées en 1990-1991.
Source : Industrie Canada.

Asie » Etats-Unis Europe

Ala hausse

concurrentes étranggres, les plus grandes ayant des
ventes annuelles de 200 4 300 millions de dollars.
Les entreprises concurrentes telles qu'Allen-Bradley,
Mitsubishi et Siemens ayant des ventes beaucoup
plus importantes, ont mis en place des réseaux
internationaux de commercialisation.

Les entreprises canadiennes qui connaissent
succes et croissance rapide ont investi dans la mise
au point de techniques internes, ont suivi des
stratégies de commercialisation axées sur certains
créneaux et ont vendu la plus grande part de leurs
produits sur les marchés d’outre-mer. Fondée en
1988, la société Orchid Automation Group Inc.,
de Cambridge, en Ontario, en est un exemple.
Ayant mis au point une technique ultramoderne
pour le changement rapide de matrice, elle prévoit
cette année des ventes de 8 millions de dollars,
dont 90 p. 100 sous forme d’exportations. Dans
plusieurs cas, les entreprises canadiennes qui font
peu de R-D et qui desservent uniquement le
marché intérieur sont en déclin.

Lobjectif de I'Initiative des technologies
de fabrication de pointe, d’'Industrie Canada,
est la mise en place d’un solide secteur de la
production de la technologie de fabrication de
pointe axé sur I'exportation. Cette initiative prévoit
de I'aide financiére pour les activités de mise au
point de produits, de techniques et de services de

@



pointe; des études en matiére de ressources

humaines; des mini-réseaux; des études des marchés
internationaux; des projets de recherches industrie-
univ rsité; des échanges de gestionnaires supérieurs.

Orientation stratégique

La clé de la croissance 1 long terme de ce secteur
est la mise au point continue de produits ultra-
modernes par le biais de recherches menées par
chaque entreprise ou dans le cadre de consortiums
intérieurs et internationaux, le tout combiné a de
la recherche et a 'obtention de renseignements sur
les marchés ainsi qu'a des campagnes dynamiques
de ventes sur les marchés connus et nouveaux.

Lobjectif est d’accroitre les expéditions pour
atteindre une valeur de 4 milliards de dollars d’ici
Pan 2000 par le biais de ventes sur les marchés
actuels du Canada et des Etats-Unis ainsi que par
'ouverture de marchés en Europe, au Mexique
et en Asie.

Pour atteindre cet objectif, voici les principales
initiatives qui seront menées par le gouvernement
fédéral en collaboration avec le secteur privé :

0 Aider les entreprises 4 trouver les débouchés,
les nouveaux marchés, les changements
techniques et les menaces possibles grice a
une observation attentive des marchés de la
part des missions canadiennes a 'étranger.
Le repérage et I'analyse des débouchés seront
poursuivis dans le cadre du Programme de
développement des marchés d’exportation
ainsi que par le biais d’études des marchés
financées dans le cadre de I'Initiative des
technologies de fabrication de pointe.

n Encourager les entreprises en matiére de
recherche technologique et de mise au point
de produits dans le cadre de I'Initiative des
technologies de fabrication de pointe et du
Programme d’aide 4 la recherche industrielle
administré par le CNRC.

Préparer les entreprises a participer active-
ment 2 Uexportation et a des partenariats sur
les marchés internationaux, au moyen de
missions commerciales visitant des marchés
étrangers choisis tels que la France, I'Ttalie,
I'Allemagne et le Japon. Le Fonds de
coopération scientifique et technologique
avec le Japon, administré par Industrie
Canada, favorise les projets de recherches
sur les techniques de fabrication de pointe
menés par les entreprises canadiennes en
collaboration avec des entreprises et des
instituts de technologie du Japon.

Soutenir les consortiums internationaux
de recherches dans le domaine de P'usinage
de pointe du prochain siecle. Par le biais
du programme Systemes intelligents de
fabrication, les entreprises, les universités
et les institutions canadiennes participent a
six projets de consortiums internationaux
axés sur la mise au point de techniques
industrielles.

Faire une érude du marché mexicain de la
technologie de fabrication de pointe dans
le cadre du programme Acces Amérique du
Nord mis en ceuvre par le MAECI.

Références

1 Documentation pertinente a 'analyse et a la

stratégie du secteur : Phase II] Implementation
Proposal, disponible auprés de la Direction
générale des technologies de fabrication et
de transformation (DGTFT), Industrie
Canada; communiqué intitulé Canada Part
of Group Studying International Cooperation
in Advanced Manufacturing, disponible
aupres de la DGTFT ou de ’Association

des manufacturiers canadiens; et le rapport
An 2000, disponible aupres de la DGTFT.
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t De l'information sur les composants de Renseignements
I'Initiative des technologies de fabrication
de pointe est disponible auprés Direction des technologies de pointe — Fabrication
d’Industrie Canada. Direction générale des technologies de fabrication

et de transformation
Industrie Canada
Téléphone : (613) 954-3249 [f:
Télécopieur : (613) 941-2463 *r

4  Technologie de fabrication de pointe



“-SECTEUWR:1

Technologie de fabrication de pointe

Afrique et Moyen-Orient

Mission sur les projets d'immobilisations — Machinerie sept. 1994  Arabie Saoudite* MAECI  (613) 944-5984
) primaire et secondaire
[“‘f Foire internationale de I'emballage et de I'imprimerie oct. 1994  Johannesbourg, MAECI  (613) 944-6590
*w Afrique du Sud
; Visite d’acheteurs & Toronto nov. 1994  Toronto, Ontario MAECI  (613) 944-5984
Foire de la machinerie et de I'équipement d’emballage févr. 1995  Téhéran, Iran MAECI  (613) 944-7029
et d’'imprimerie
Foire commerciale internationale de Téhéran oct. 1995  Téhéran, Iran MAECI  (613) 944-7029
(machinerie et équipement)
Asie-Pacifique Sud
Mission en Inde — Fabrication de pointe nov. 1994  New Delhi, MAECI  (613) 996-5903
" Bombay,
Bangalore, Inde
11¢ Foire commerciale indienne d'ingénierie févr. 1995  New Delhi,Inde  MAECI  (613) 996-5903
! . Europe centrale, Europe de 'Est et Communauté
des Etats indépendants
Foire internationale d’ingénierie de Brno, 94 sept. 1994  Prague, MAECI  (613) 996-7107
Rép. Tcheque
Asie de PEst
Exposition internationale de la machinerie d"automatisation mai 1994  Taipei, Taiwan MAECI  (613) 996-7582
et de précision
Transfert technologique de I'automatisation de la production nov. 1994  Taipei, Taiwan MAECI  (613) 996-7582
industrielle de méraux
_ Ameérique latine et Antilles
® Expopac 94 mai 1994  Mexico, Mexique MAECI  (613) 996-5358
: Foire internationale de Bogota 94 juill. 1994  Bogota, Colombie MAECI  (613) 996-5358
L Foire internationale de La Havane 94 nov. 1994  La Havane, Cuba MAECI  (613) 996-5358
Mexiplast 94 nov. 1994  Mexique* MAECI  (613) 996-5358
Expocomer 95 mars 1995  Panama* MAECI  (613) 996-5358

* La date ou 'endroit restent i déterminer.

Technologie de fabrication de pointe
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Marchés divers

Colloques sur les débouchés commerciaux

Exposition internationale de technologie manufacturiére

Etats-Unis
Exposition nord-américaine de la manutention de matériaux

Conférence/Exposition sur les solides en poudre et en vrac

Exposition nationale sur les plastiques

Graphexpo Est 94

Certification américaine des produits de chauffage,
de ventilation et d’air climatisé

Exposition sur 'emballage, Institut des fabricants

de machines d’emballage

Mission en visite — Fabricants canadiens de moules
et produits connexes

ASHRAE
ProMat 95

Europe de 'Ouest et Communauté européenne

Propack — Transformation et emballage des aliments

MoldExpo 94

* La date ou I’endroit restent 3 déterminer.
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sept.

avril
mai

juin

sept.

nov.

nov.

déc.

janv.

févr.

sept.

1994

1994

1994
1994
1994
1994

1994

1994

1994

1995

1995

1994
1994

- Ministére :Téléphone -

Vancouver, C.J;B:
Edmonton, Alberta
Winnipeg, Manitoba

_ Toronto, Ontario -

Montréal, Québec
Halifix, N.-E.

Chicago, Illinois

Detroit, Michigan  MAECI

Chicago, lllinois }MAECI

Chicago, [llinois MAECI

Philadelphie, MAECI
Pennsylvanie

Canada* MAECI

Chicago, lllinois MAECI

Detroit, Michigan MAECI

Houston, Texas MAECI
Chicago, lllinois ~ MAECI
p

Bruxelles, Belgique MAECI

Industrie
Canada

Oyonnax, France

. Industrié
Canada -

MAECI  (613) 996-6188

(613) 954-3244

(613) 944-9475

(613) 944-9475

(613) 944-7486

(613) 944-9475

(613) 944-7486
(613) 944-9475
(613) 944-7486

{613) 944-7486
(613) 944-9475

(613) 995-6440
(416) 973-5176




Le Plan de promotion du commerce extérieur du Canada comprend un Aper‘cu stratégique
et des str‘ategxes sectorielles accompagnees de listes d'activités mter‘natnonales Les str‘ategles '
suivantes sont dlsponlbles '

~

1. Technologie de fabr'icétion de pointe’ . ‘ e 1 1. Mater'lel electmque et biens d' equtpement
2. Aéronautique . o 1 Matériel elec:tnque .
oo Lo ' o 1 Exploitation du etrole etdu az
3. Produits agro-slimentaires ] - P P g
‘ : L © . 12, EnVIronnement
4. Artsetculture - o ‘
) . . . ’ o : 13. Poissons et frun:s de mer
. 5. .Transport routier - ) )
. . ’ S . 14. Industrie forestiére
6. Biotechnologie . . : C . o .
C L . e 15. ,Technologle industrielle -
7. Services commerciaux et professionnels o
R - : k ' Technologle machines et matériel agncoles -
8. Produits chimiques et plastiques . - ' Exploitation miniére — Exploitation forestiére —
# Produits chimigues et petmchlmlques Pates et papier :
1 Plastiques et polymer‘es o L Technologle et equupement oceanogr‘aphlques -
8. Biens de consommation . ) ‘ . ' marins . <o T - “O )
~ ¥ Habillement  ~ S ' o 16. Technologie de lnformation
: 1 Meubles de bureau et: meubles drvers o i o o
- . i . .- 17. Produits médicaux et de santé
. 1 Chaussure : . C )
¥ Quincaillerie et artiéles‘méhagers B R 18. ’Mmeraux métaux, matériaux industriels de pointe et
1 Meubles de maison - s o matenaux de construction :
. 1 Articles de sport (y compris les embarcauons o188 Industrie spatiale
de plalsance] ) , ... 20 Tourisme
1 Textile - c . : : L . N
- - : oo ; . 21. Transport urbain et ferroviaire

'10. Matériel de défense - : o
1 Electronique : militaire, maritime et aviation
1 Systémes de défense maritime et terrestre

¢

Pour obtenir IAper‘t;u stratégique ou d autres exemplalres des strategles sectomelles
composer le > 1-800- 267-8376 '

[]* Gouvemement ~Govem‘ment "
duCanada . ofCanada -




AERONAUTIQUE

®
Plan de promotion
| du commerce extérieur
du Canada
1894-1895
Plan intégré pour I'expansion du commerce,

des investissements et de la technologie
®
e

A1 recherche de débonches




© Ministre des Approvisionnements et Services Canada 1994
N° au cat. C2-226/2-1994F

ISBN 0-662-99820-0

PO PU 0036-93-02

Also available in English under the title Aeronautics.

Mp,

0é

Q"twc‘%

104 4O

\g
mc"\

®

T —

e




 SECTEUR

Aéronautique

Le secteur de ’aéronautique se compose d’entreprises qui congoivent, fabriquent et
commercialisent des aéronefs, des systemes, des sous-systéemes et des pieces ces entreprises
assurent des services techniques tels que la réparation et la remise en état. Le secteur de
Pavionique est abordé dans le fascicule portant sur le Matériel de défense — Electronique :
militaire, maritime et aviation.

Le secteur de I'aéronautique peut étre divisé en
trois paliers (fig. 1). Le palier supérieur est occupé
par les constructeurs d’avions ayant une capacité

Inté-
gration
complete
d'aéronefs

d’intégration complére des systémes. Les entre-
prises du palier intermédiaire produisent des
systémes intégrés, dont les systémes de propulsion,
les trains d’atterrissage et les principaux composants
tels que les ailes, la queue et le fuselage. Celles

du palier inférieur fabriquent des composants de
cellules et offrent des services techniques. Les

Sous-

assemblage
et

SOUS-Systemes

Systémes
d'avignique
(voir : Electroni-

que militaire]

Systémes de
proputsion

fournisseurs des deux premiers paliers sont souvent _ Composants et Réparation .
g ] pigces electroniques etremise Fabricants et
représentés par des agents locaux des ventes qui et tgctriques en état ateliers dusinage
o , (vmr:E_lec;mn;que de composants
sont au courant des conditions du marché et des miliaire) Accessoires

débouchés qui s’y présentent. Ceux du palier
inférieur commercialisent leurs produits et leurs
services auprés des entreprises des autres paliers
et aupres des utilisateurs des produits finis.

Source : Industrie Canada.
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IMPORTATEURS EXPORTATEURS

Source : Industrie aérospatiale européenne : Situation et chiffres, Direction générale du marché intérieur et des affaires industrielles, Commission des Communautés
européennes, Bruxelles, Belgique, 1993 (p. 188 et 189).
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Contexte international

En 1991, la production aérospatiale des huit
principaux pays producteurs de ce secteur’, 2
Iexclusion de la production des pays de I'ancienne
URSS, s'élevait 2 240 milliards de dollars. En
1991 et en 1992, la production aérospatiale
canadienne' s’est chiffrée 2 8,4 milliards, soit
environ 3,3 p. 100 de la production totale du
monde occidental. Tel qu'indiqué 2 la figure 2,

le Canada est le cinquieme exportateur. En outre,
depuis le milieu des années 70, la production
aérospatiale canadienne' a augmenté plus
rapidement que celle de tout autre pays faisant
partie des chefs de file de Paéronautique (fig. 3).

De 1989 21991, les compagnies aériennes
et les sociétés de location d’avions ont passé
un nombre sans précédent de commandes de
nouveaux appareils. La récession a diminué la
croissance du trafic aérien, entrainant une sur-
capacité et d’énormes pertes financieres chez les
transporteurs. La demande de nouveaux appareils
civils a chuté. Cependant, certains observateurs
prévoient une forte demande d’appareils civils
au cours des 15 prochaines années.

Dans une étude récente’ menée par des
cadres supérieurs des secteurs de 'aéronautique
et de la défense, les auteurs constataient que :
« les dépenses de défense chutent partout dans le
monde... La réduction du secteur de la défense
est un phénomene permanent. La perspective
d’une paix mondiale entraine une diminution des
besoins concernant... les produits de défense. Et
Paptitude du secteur  s’adapter i cette diminution
est affaiblie par la situation de I'aéronautique
civile. Dans les cycles précédents, les baisses
touchant I'aéronautique civile étaient atténuées
par les dépenses militaires dans plusieurs parties
du monde... Lintensité de la concurrence oblige
les sociétés et leurs fournisseurs a devenir plus
rentables et 4 parvenir 4 des cotits plus compétitifs
dans leur quéte de techniques de pointe. Tout cela

3 Croissance du secteur canadien de I'aér
par.rapport au marché mondial

{en milliards de dollars
canadiens de 1991)

{en milliards de dollars
o canadiens de 1991)
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Source : Industrie aérospatiale européenne : Situation et chiffres 1993.

entraine des relations nouvelles, impensables
auparavant en raison de facteurs tels que les
intéréts liés 2 la sécurité nationale, les risques
sur le plan de la compétitivité et la protection de
la technologie. »

Selon les prévisions, ces facteurs devraient
conduire  une rationalisation mondiale majeure
du secteur de I'aéronautique. Cette rationalisation
devrait étre plus sérieuse dans la portion fragmentée
de la fabrication locale. Ajoutons que cette industrie
canadienne est trés concentrée en certains endroits
et qu'elle affronte assez bien la concurrence.
Bombardier est 4 la téte de ce mouvement ayant
acquis de Havilland et ayant intégré ses opérations
canadiennes 2 ses activités internationales.

La situation du sous-secteur de la réparation
et de Ja remise en état est meilleure que celle du
sous-secteur de la fabrication. A court terme, la
surcapacité des compagnies aériennes entraine
Ientreposage d’appareils en bon état. Les prix des
appareils usagés diminuent donc, ce qui jette les
bases d’une conversion économique ou d’une
modernisation des appareils pour se conformer aux
nouvelles réglementations sur environnement et
la sécurité ainsi qu'améliorer les frais d’exploitation.

' Données sur I'aérospatiale, les statistiques sur I'aéronautique dans la plupart des pays étrangers n’étant pas disponibles.
* Ernst & Young, International Aerospace and Defence Research Study, New York, Etat de New York, 1993.
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igure 4 — Secteur de I'aéronautique au Canada,
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{en milliards de dollars de 1988)
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Source : Statistique Canada.

A plus longue échéance, la flotte aérienne mondiale
devrait prendre de I'expansion, phénomene qui se
traduira par la demande de services du sous-secteur
de la réparation et de la remise en état. Aux Erats-
Unis dans le secteur privé, les débouchés dans le
domaine de la réparation et de la remise en état
militaires augmentent & mesure que les bases
militaires et les centres de réparation ferment leurs
portes et que ce service est l'objet de contrats passés
avec le secteur privé. Par le biais de I'Accord sur le
partage de la production de défense et de 'Accord
sur le partage du développement industriel pour

la défense, le Canada a une occasion unique de
pénétrer sur ce marché.

Selon les prévisions, c'est dans la région de
I’Asie-Pacifique que I'on notera la croissance de la
demande au cours des prochaines années. Pour
British Aerospace, d’ici I'an 2010, les dépenses
militaires de la région de I'Asie-Pacifique excéderont
celles de 'Europe de I'Ouest et équivaudront a
environ les deux tiers de celles des Etats-Unis; la
société Boeing prévoit que le nombre des voyages
aériens dans la région de I'Asie-Pacifique augmentera
de 7 p. 100 annuellement, comparativement a
5 p. 100 dans le reste du monde; plusieurs pays de
cette région devraient aussi utiliser leur excédent de

. . SECTEUR. 2

devises étrangeres pour favoriser 'expansion de leur
secteur de Paéronautique afin de répondre 2 cette
demande croissante.

La République populaire de Chine devrait
connaitre une croissance rapide de son produit
intérieur brut (PIB). Comme partout dans le
monde, la croissance du trafic aérien est lide a celle
du PIB, aussi les contraintes associées a I'expansion
rapide des réseaux de transport dans ce pays
devraient-elles entrainer des taux exceptionnelle-
ment élevés de croissance du trafic aérien.

Les pays membres de I'ancien pacte de Varsovie
disposent de techniques de pointe dans ce secteur
de méme que de travailleurs, de technologues et
d'ingénieurs trés compétents, formés adéquate-
ment et faiblement rémunérés. Cependant, leur
capacité a organiser, a gérer et 4 commercialiser
mondialement ces atouts de fagon concurrentielle
demeure douteuse. Les associations aéronautiques
de France et d’Allemagne ont été particulierement
actives, cherchant 2 tisser des liens avec les
associations de ces pays.

Situation intérieure

Le secteur canadien de I’aérospatiale’ s'intéresse
surtout aux marchés civils, ol le secteur a réalisé
69 p. 100 de son chiffre d’affaires en 1992.

La plupart des concurrents étrangers comptent
sur les marchés militaires dans une proportion de
50 4 70 p. 100 de leur chiffre d’affaires. Le secteur
canadien de 'aéronautique n'a pas été touché aussi
directement que ses concurrents par le déclin

des budgets militaires, mais il doit affronter une
concurrence croissante alors que les sociétés
aéronautiques étrangéres convertissent leur
production en fonction des marchés civils.

Le secteur canadien de I'aéronautique est
compétitif sur la scéne mondiale. Depuis 1985, il
est 'un des rares secteurs de technologie de pointe
4 afficher un surplus commercial cumuladif (fig. 4).

/

? Données sur I'aérospatiale, les statistiques sur 'aéronautique dans la plupart des pays étrangers n’étant pas disponibles.
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les ailes de tous les appareils commerciaux de la
Douglas Aircraft Company ainsi que pour certains
modeles militaires, cherche 2 élargir sa base

de production.

Boeing Canada fabrique des cellules
composites.

De plus petites entreprises fabriquent des
composants ou des sous-ensembles aéronautiques
et fournissent des services de réparation ainsi que
de remise en état, de réfection des moteurs et de
conversion. Plusieurs sociétés sont trés compétitives
pour la réparation, la remise en état et 'entretien
dans le domaine des plates-formes spéciales de
cellules militaires, comme dans les cas des CF-5
et des CF-18. Les entreprises de cette catégorie
comptent Bristol Aerospace, Conair, Standard
Aero, Field Aviation, Kelowna Flightcraft, IMD,
Canadair et CAE Aviation. Enfin, Conair et
Canadair fournissent des systémes complets
de commandes et des services techniques pour
leurs canadairs.

Quelques entreprises canadiennes construisent
aussi des avions égers et ultralégers, 4 I'intention
du marché des avions privés et de loisir. Certaines
de ces entreprises produisent des avions complets
ou des ensembles d’avions 2 monter. D’autres
se spécialisent dans les moteurs ou les flotteurs.
Etant donné que les cofits reliés 2 la responsabilité
civile ont écarté les petits constructeurs du marché
de I'aviation, plusieurs observateurs estiment qu’il
existe une demande latente pour ce type de
produits. Des changements aux normes
d’homologation de ces appareils et des révisions
aux lois traitant de la responsabilité civile
pourraient permettre de répondre a cette demande.

Les principales forces concurrentielles du
secteur canadien de I'aéronautique découlent de
la conversion rapide de sa production militaire 4
la production civile et 4 'important accent mis
sur expansion internationale afin de compenser
la demande sur un marché intérieur limité.

Ces facteurs ont permis au secteur canadien de
I'aéronautique de devenir un chef de file dans un

petit nombre de créneaux pour les appareils et les
systemes spécialisés, et ce, principalement sur les
marchés civils. Plusieurs sociétés étrangeres
cherchent a imiter les succes canadiens en prenant
pied sur les marchés aéronautiques civils étrangers
a mesure que leurs marchés militaires intérieurs,
protégés, déclinent.

Au cours des années 90, ce secteur fait face &

" de sérieux obstacles, notamment le déclin des

marchés militaires et le caractere cyclique des
marchés commerciaux. Les sociétés canadiennes
ne sont pas aussi importantes que la plupart de
leurs concurrentes étrangeres et ne disposent pas
de marchés intérieurs protégés et d’investissements
directs de I'Etat comme dans certains pays ol les
sociétés aéronautiques sont considérées comme
des « fleurons nationaux ». Quand il s'agit de
résister a un affaiblissement durable des marchés,
les sociétés canadiennes ne disposent donc pas des
mémes ressources que bien des sociétés étrangeres.
De plus, certaines pressions fiscales peuvent
limiter la capacité du Canada a se placer sur un
pied d’égalité avec ses concurrents. Dans ce
contexte, les sociétés canadiennes aérospatiales
devront poursuivre leurs travaux de R-D, pierre
angulaire de leur compétitivité 2 long terme.

Orientation strateégique

1 Les pays prioritaires pour I’Association des
industries aérospatiales du Canada (AIAC)

— LAIAC a dressé une liste des pays sur
lesquels les ambassades et les consulats du
Canada devraient miser pour augmenter
les ventes. Citons par ordre de priorité :
les Etats-Unis, la France, le Japon, la
Corée du Sud, la Turquie, Taiwan,
la CEI, la République populaire de
Chine, la Grande-Bretagne, I'Ttalie et
I'Indonésie. CAIAC cherche a recevoir
des renseignements sur ces marchés, sauf
les Etats-Unis, pays pour lequel d’autres
sources existent.

Aéronautique
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1 Imperfections du marché

— Examiner les programmes de subvention
et les barriéres non tarifaires en vigueur
dans le monde par 'intermédiaire des
ambassades et des consulats du Canada
ainsi que d’accords internationaux tels
que le GATT, afin de connaitre en détail
les sources de financement direct et
indirect ainsi que des renseignements
fournis par les gouvernements étrangers,
et ce, dans le contexte d’une rationa-
lisation de cette industrie, d’'une
privatisation ou d’une réaction visant i
protéger un « bien de I'Etat ». (MAECI,

missions & I'étranger, Industrie Canada)

— Parvenir 4 un consensus sur une facon
rationnelle de limiter les subventions
pour les avions, les moteurs et les
composants, afin de donner au Canada
une certaine liberté de manceuvre pour
contrdler ou compenser un large éventail
de moyens de subvention des gouverne-
ments étrangers. (MAECI, Industrie
Canada)

t Programmes de nouveaux avions

— Les missions a I'étranger fourniront
des renseignements sur les sociétés
aéronautiques qui mettent au point
de nouveaux avions ou moteurs ou
qui se préparent 2 le faire. (MAECI,
Industrie Canada)

1 Nouveaux marchés i long terme

— Favoriser et faciliter la pénétration des
marchés de la région de I Asie-Pacifique,
notamment le marché aérospatial civil
en croissance rapide de la République
populaire de Chine et d’autres marchés
clés comme Singapour et 'Australie.

— Rechercher les occasions de collaboration
avec les sociétés aérospatiales de Taiwan
et du Japon afin de déterminer s'il est
possible de tisser des liens stratégiques

profitables. (MAECI, Industrie Canada)

Aéronautique

— Les missions a I'étranger fourniront de

Pinformation sur I’évolution des marchés
aérospatiaux de 'ancienne URSS et

de I'ancien Bloc de I’Est. (MAECI,
Industrie Canada)

— Appuyer les associations d’affaires telles

que le Conseil commercial Canada-URSS
afin de tisser des liens entre les entreprises
des pays de 'ancienne URSS et les
entreprises canadiennes, ainsi que de
mettre sur pied des missions d’études dans

ce secteur. (MAECI, Industrie Canada)

— Accroitre la pénétration des marchés de

I’Arabie Saoudite par le Canada afin de
profiter des occasions de commercialiser
les transporteurs régionaux, les avions
d’affaires 4 réaction, la réparation et

la remise en état ainsi que les services
techniques.

1 Réparation et remise en érat

— Encourager les initiatives de

commercialisation des sociétés afin

de trouver partout dans le monde des
débouchés dans le sous-secteur de la
réparation et de la remise en état
militaires et civiles, et ce, en misant sur
le marché militaire américain (MAECI,
missions i I'étranger, Industrie Canada)
et en conjuguant les forces des entreprises
canadiennes en matiere de plates-formes
de cellules spéciales avec les occasions
d’affaires sur les marchés étrangers
repérés.

Mettre 4 jour la Stratégie de
commercialisation internationale de
réparation et révision des aéronefs,
document qui précise les débouchés sur
les marchés de I'aviation militaire, civile

et générale. (MAECI, Industrie Canada)




1 Marchés publics

— Rechercher des retombées a long terme
) 1
par I'intermédiaire du Programme des
retombées industrielles et régionales axé
sur les achats de ’Etat afin de compenser
les faiblesses du marché international.
(Industrie Canada)

Références

t Industrie Canada, Les industries canadiennes
de ['aérospatiale et de la défense, Rapport de
enquéte statistique, 1993.

1 Ernst & Young, International Aerospace and
Defence Research Study, New York, Etat de
New York, 1993.

1 Initiative sur la prospérité, Consultations
sur la prospérité, secteurs de l'aérospatiale et

de la défense.

1 Statistique Canada, Base de données
sur le commerce mondial 1980-1991,
Aéronefs, matériel et piéces, Exportations
et importations par pays.
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Direction générale de I'aéronautique
Industrie Canada

Téléphone : (613) 954-3197
Télécopieur : (613) 996-6703

Aéronautique

.. SECTEUR.2

7




Aéronautique

Asie-Pacifique Sud

Exposition d’Asie sur les services de défense

Initiatives stratégiques

Asie de 'Est

Colloque sur I'avionique

Colloque sur les aéroports et I'aviation
Mission en visite — Avionique

Marchés divers

Exposition internationale de I'aérospatiale, Japon 95

Etats-Unis
Présentation des compagnies canadiennes de I'aérospatiale

Visite du secteur, base aérienne de Rome, Buffalo

SPCC, ASO

Sous-traitants VII
Innovation technologique canadienne/USAF

Association nationale de I'avion commercial
Atelier sur la conversion en matiere de défense
Base aérienne Warner Robbins

Mission de PACIA

Mission de 'USAF — R-D

Mission — Réparation et révision

Journée du Canada — Base aérienne Wright Patterson

Commandement des troupes de I'armée de terre COMPAD

Association internationale de 'hélicoptére

* La date ou ’endroit restent & déterminer.

Aéronautique

avril

1994

mars 1995

juill,

oct.

nov.

févr.

juin
juin

juin

juin
SCP £

sept.
oct.
oct.
nov.

nov.

nov.

janv.

janv.

janv.

1994
1994

1994

1995

1994
1994
1994

1994
1994
1994

1994
1994
1994

1994
1994

1995
1995

1995

Kuala Lumpur, -

Malaysia

Canberra, -

Australie

Taipei, Taiwan

Shanghai, Rép. pop.

de Chine
Canada*

Tokyo, Japon

Dayton, Ohio

Buffalo, New York

Philadelphie,
Pensylvanie

Montréal, Québec

Dayton, Ohio

Nouvelle-Orléans,

Louisiane

Atlanta,
Géorgie

Atlanta,
Géorgie

Atlanta,
Géorgie

Canada*

St. Louis,
Missouri

Dayton, Ohio

St. Louis,
Missouri

Los Angeles,
Californie

MAECI

MAECI

MAECT -

MAECI

MAECI

MAECI

MAECI
MAECI
MAECI

MAECI
MAECI
MAECI

“MAECI

MAECI

MAECI

MAECI
MAECI

MAECI
MAECI

MAECI

(613) 996-3667

" (613) 996-1052

(613) 996-7582
(613) 995-6962

(613) 996-7582
(613) 995-8596

(613) 944-9481
(613) 944-9481
(613) 944-9481

(613) 944-9481
(613) 944-9481

(613) 944-9481

(613) 944-0481
(613) 944-9481
(613) 944-9481

(613) 944-9481
(613) 944-9481

(613) 944-9481
(613) 944-9481

(613) 944-9481

¢




L

Europe de ’'Ouest et Communauté européenne

Mission — Equipement aérospatial
Mission — Aéronautique et espace

Mission en Espagne — Aérospatiale
ILA 94 (Aérospariale)
Mission -— Aéronautique de défense

Farnborough International 94

Forum de air

Defendory

* La date ou Pendroir restent 2 déterminer.

1994

1994
1994

. 1994
. 1994

1994
1994

Vienne,
Autriche

Paris, Toulouse,
France

Madrid, Espagne
Berlin, Allemagne
Helsinki, Finlande

Farnborough,
Angleterre

Geneve, Suisse

Atheénes, Grece

MAECI

MAECI

MAECI
MAECI
MAECI
MAECI

MAECI
MAECI

(613) 995-9766

(613) 996-3607

{613) 995-6440
(613) 943-0611
(613) 995-4730
(613) 996-3607

(613) 996-3607
(613) 996-5263

Aéronautique
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L_e Plan de promotion du commerce extérieur du Canada comprend un Apercu stratégique

et des stratégies sectorielles accompagnées de listes d'activités internationales. Les stratégies

suivantes sont disponibles :

1. Technologie de fabrication de pointe 11. Matériel électrique et biens d'équipement
2. Aéronautique ¥ Matériel électrique
) . ] 1 Exploitation du pétrole et du gaz
3. Produits agro-alimentaires P P g
12. Environnement
4. Arts et culture
. 13. Poissons et fruits de mer
5. Transport routier
) . 14. Industrie forestiére
6. Biotechnologie
. . . 15. Technologie industrielle
7. Services commerciaux et professionnels . . . .
1 Technologie, machines et matériel agricoles
8. Produits chimiques et plastiques ' Exploitation miniére — Exploitation forestiére —
1 Produits chimiques et pétrochimiques Pates et papier
1 Plastiques et polyméres ¥ Technologie et équipement océanaographiques
9. Biens de consommation marins
! Habillement 16. Technologie de linformation
1 Meubles de bureau et meubles divers . . )
17. Produits médicaux et de santé
8 Chaussure
' Quincaillerie et articles meénagers 18. Minéraux, métaux, matériaux industriels de pointe et
1 Meubles de maison matériaux de construction
1 Articles de sport (y compris les embarcations 19. Industrie spatiale
de plaisance] 20. Tourisme
1 Textile ] .
21. Transport urbain et ferrovisire
10. Matériel de défense

1 Electronique : militaire, maritime et aviation
1 Systémes de défense maritime et terrestre

Pour obtenir 'Apercu stratégique ou d'autres exemplaires des stratégies sectorielles,

i

Government
of Canada 1

N o——————

Canada

I * Gouvernement
du Canada
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Produits agro-alimentaires

I es produits agro-alimentaires comprennent des produits primaires, comme le bétail et les
grains, mais aussi des produits a valeur ajoutée tels que les aliments et les boissons
transformés. Les machines et le matériel agricoles de méme que les services reliés a ce domaine

sont traités dans d’autres fascicules.

Contexte international

En 1992, le montant total du commerce mondial
de produits agro-alimentaires était de 352 milliards
de dollars américains, mais suite aux négociations
du GATT, une plus grande libéralisation des
échanges a renforcé I'importance de ce secteur

au sein de I'économie mondiale. La méme année,
les principaux pays exportateurs étaient les Ertats-
Unis, pour une valeur de 48 milliards de dollars
américains, la France, 36 milliards, les Pays-Bas,
34 milliards, I'Allemagne, 22 milliards, et la
Grande-Bretagne, 15 milliards. Les exportations
du Canada étaient de 13,3 milliards de dollars
canadiens, soit environ 3,1 p. 100 du commerce
mondial des produits agro-alimentaires.

Dans le secteur des denrées agricoles primaires,
les Etats-Unis et la CE sont les principaux
marchés. Cependant, les guerres qu'ils se sont
livrées quant aux subventions 4 'exportation ont
entrainé une surproduction et une baisse des prix
mondiaux des denrées primaires.

Pour leur part, les produits 4 valeur ajoutée,
notamment la viande, les produits de boulangerie
et les produits laitiers, sont les sous-secteurs les
plus profitables, avec la croissance la plus rapide.

1l faut noter que les tendances suivantes
modifient la nature du marché mondial des
produits agro-alimentaires :

1 une demande croissante de produits
pratiques et de grande qualité destinés
aux restaurants et aux meénages;

1 le vieillissement de la population en
Amérique du Nord et en Europe; ce qui
entraine une augmentation de la demande
de produits sains vendus en petites portions;

1 la demande toujours plus forte, en Amérique
du Nord, au Japon et en Europe, de produits
répondant aux besoins nutritionnels et aux
préoccupations d’hygiene alimentaire ainsi
que de produits sains i faible teneur en
calories et en cholestérol présentés dans des
emballages respectueux de I'environnement;

1 lexpansion de la population mondiale et
la présence d’une classe moyenne en plein
essor dans de nombreux pays comme I'Inde
et 'Association des Nations de I'Asie du
Sud-Est (ANASE); ce qui entraine une
demande accrue des produits de base
comme les grains et les légumes secs;

1 urilisacion plus grande de protéines
d’origine animale 4 des fins alimentaires
au Japon, en Corée du Sud, i Taiwan, a
Hong Kong et 4 Singapour; ce qui crée
de nouveaux marchés pour les denrées
alimentaires transformées.

Situation intérieure

Le secteur agro-alimentaire représente 4,8 p. 100
du produit national brut canadien. Il emploie prés
de un million de personnes dans les services de
distribution, de vente au détail et d’alimentation,
représentant plus de 2 milliards de dollars en
nouveaux investissements chaque année. Le secteur
agricole primaire emploie 450 000 personnes et
contribue 2 la création d’emplois dans les domaines
du transport, du matériel agricole et des services.

Compte tenu du marché intérieur limité,
Pindustrie agro-alimentaire du Canada dépend
davantage des exportations que celle des Etats-
Unis. En 1991, les exportations canadiennes
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éraient de 340 $ par personne contre 177 $
aux Etats-Unis.

Le secteur des produits a valeur ajoutée doit
relever un défi de taille, car il doit disposer d’'un
approvisionnement adéquat pour convaincre les
clients éventuels de changer de fournisseur et
donner aux entreprises locales de transformation
des denrées une confiance suffisante pour qu’elles
agrandissent leurs installations au pays. Sur la
scene internationale, le Canada a la réputation
enviable d’étre un fournisseur fiable de produits
de qualité, divers et uniques tels le riz sauvage, le
canola et le sirop d’érable. Ces caractéristiques,
principaux atouts des produits canadiens,
conjuguées a une stricte réglementation sanitaire
et phytosanitaire de la production et du transport
des produits agricoles, consolident cette réputation.
Les céréales et les oléagineux canadiens sont réputés
dans le monde entier pour la constance de leur
qualité supérieure, les producteurs étant réputés
pour leur efficacité et leur fiabilité quant aux
niveaux de production et aux livraisons de produits
primaires; ils disposent de réseaux de recherche, de
production et de livraison de calibre mondial.

Les Etats-Unis demeurent le marché
d’exportation le plus important pour les produits
canadiens agro-alimentaires transformés et semi-
transformés. De 1990 & 1992, les exportations de
ce secteur vers les Etats-Unis ont augmenté de
37,5 p. 100, passant a 6 milliards de dollars. Au
cours de la méme période, le total des importations
américaines de produits agro-alimentaires a
augmenté de 8,1 p. 100, passant & 21 milliards de
dollars (AG CAN). Par ailleurs, avec 'entrée en
vigueur le 1¢ janvier 1994 de FALENA, un marché
unique de 360 millions de consommateurs est
maintenant ouvert.

Pour les exportateurs canadiens de produits
a valeur ajoutée, le Japon est un débouché
important, la demande de ce pays pour des
viandes et des produits dérivés de qualité
croissant régulierement.

2  Produits agro-alimentaires

LEurope de 'Ouest est un marché établi et
stable; cependant, toute augmentation des
exportations dépendra de la fagon de libéraliser
I'acces aux marchés. Les marchés de Russie et
d’Europe de I'Est sont considérés comme des
débouchés a long terme, méme s’il en existe déja
certains en Europe de I'Est pour la vente de
produits génétiques animaux.

Au Moyen-Orient, les principaux marchés
sont ['Iran, IAlgérie et 'Arabie Saoudite et, en
Amérique latine, le Venezuela, le Brésil, le Mexique
et la Colombie, surtout pour les produits de base.

Orientation stratégique

A long terme, le Canada veut élargir sa part du

marché mondial des produits agro-alimentaires en

la faisant passer de 3,5 p. 100, soit 13,3 milliards

de dollars, a 5 p. 100, soit 20 milliards, en I'an ‘
2000. Pour atteindre un tel objectif, il faudra .f
mettre en ceuvre les mesures stratégiques suivantes.

Compeétitivité internationale

Pour rester compétitives entre elles et sur le plan
international, les entreprises agro-alimentaires
canadiennes devront entre autres :

1 utiliser des activités telles que U'initiative sur
l'investissement a part égale en R-D agro-
alimentaires et Préparons-nous a la mondia-
lisation, afin d’aider les producteurs et les
entreprises a adapter leurs produits et leur
production pour répondre aux conditions

des marché étrangers (CIC, AG CAN);

1 améliorer la compétitivité des PME grace
a la création d’'une équipe de spécialistes
composée de représentants de I'industrie
et du gouvernement. Pendant de courtes
périodes, les entreprises peuvent, sur une
base de frais partagés, faire appel aux
ressources de cette équipe pour préparer
des plans stratégiques et des évaluations




de marchés (AG CAN, Conseil fédéral-
provincial de développement des marchés
et, a partir de janvier 1995, Groupe de
consultation sectorielle sur le commerce
extérieur);

tisser des liens plus étroits entre les
associations et le gouvernement, grice au
détachement d’agents commerciaux par
Pintermédiaire d’Interchange Canada et 2
d’autres dispositions pour les associations

ayant besoin d’aide (MAECI, AG CAN);

encourager les PME 2 créer des réseaux
et des consortiums de commercialisation
afin de garantir des capacités adéquates
d’approvisionnement et Paccés aux

marchés (CIC);

aider I'industrie et ses associations 4 préparer
des outils publicitaires tel un répertoire
national des exportateurs de denrées
alimentaires, pour permettre une meilleure
publicité sur les marchés étrangers com-
portant un minimum de risques; et un
programme « Qualité Canada » comprenant
des documents publicitaires et des moyens

d’application (MAECI, AG CAN);

résoudre les difficultés intérieures considérées
par 'industrie comme ayant des effets
défavorables sur la compétitivité inter-
nationale, notamment les barriéres au
commerce intérieur et 'insuffisance de
fonds de développement commercial

par rapport aux programmes d’aide  la
production intérieure, par le biais du
Comité des ministres sur le commerce

intérieur (CMCI, juillet 1995);

encourager les PME 4 recourir a des
programmes comme les Nouveaux
exportateurs aux Etats frontaliers (NEEF)

et les Nouveaux exportateurs au Mexique
(NEWMEX) et i utiliser les services de
commercialisation des multinationales et des
maisons de commerce pour augmenter le
volume et la valeur des exportations (CIC);

. SEGTEUR 3.

1 faire appel au Forum pour la formation en
commerce international pour préparer les
entreprises canadiennes 2 commercialiser
leurs exportations. Des organismes de
formation spécialisée comme I'Institut
international du Canada pour le grain, les
Ecoles internationales de gestion du bétail et
Pinitiative internationale de formation sur
les viandes rouges faciliteront le développe-
ment de nouveaux marchés et la protection

des marchés actuels (MAECI, AG CAN);

1 stimuler au Canada les investissements
étrangers et les regroupements stratégiques
avec des entreprises étrangeres pour élargir
’acces aux marchés internationaux et
améliorer les sources d’approvisionnement

(MAECI, Industrie Canada);

1 favoriser Uentrée au pays de techniques
de pointe, par le biais du Programme d’aide
1 la recherche industrielle du CNRC, des
conseillers techniques du secteur agro-
alimentaire, des conseillers techniques et
le personnel des missions canadiennes

(CNRC, MAECI);

1 analyser la nécessité de créer un systeme
de crédits d’impdt pour les ventes sur les
marchés éwrangers afin de maintenir la
compétitivité internationale des exportateurs

canadiens (MAECI, AG CAN, décembre
1994).

Rationalisation et coordination

Le gouvernement appuiera les plans du secteur
agro-alimentaire visant les initiatives reliées au
développement des marchés :

1 en assurant I'intégration dans le processus de
planification des stratégies des associations
de ce secteur, élaborées dans le cadre des
Stratégies de commercialisation des produits
agro-alimentaires; en encourageant d’autres
associations, en particulier celles touchant
les produits  valeur ajoutée, a participer au

processus (MAECI, AG CAN);

Produits agro-alimentaires
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laitiers, la fabrication d’aliments du bétail et

1 en utilisant les stratégies de I'industrie prévus pour les deux ou trois prochaines
comme facteurs de synergie pour les autres années (MAECI, AG CAN); \
secteurs, tels que la génétique des animaux 1 louverture d’un guichet unique donnant un

acces direct au secteur agro-alimentaire aux
le matériel agricole, afin de présenter aux renseignements sur les services gouverne- ]
mentaux, et ce, par le biais des Centres
des services aux entreprises du Canada

(Industrie Canada); ‘

acheteurs éventuels un « Contrat canadien »
complet (MAECI, Industrie Canada,
AG CAN);

1 en formant au sein du secteur agro- 1 la recherche, au moyen d’un sondage,

alimentaire des équipes de liaison avec des des renseignements dont le secteur agro- 4

personnes ressources du gouvernement dans alimencaire 4 besoin (AG CAN); f

tous les secteurs et sous-secteurs prioritaires . . .
P 1 linstallation sur demande de babillards

afin d’améliorer la communication entre ) ) o,
électroniques et de télécopieurs pour

le gouvernement et Pindustrie (MAECI,
AG CAN);

1 en donnant la priorité 4 la venue de missions

transmettre 'information rapidement; et
la préparation d’études sur les débouchés
a I'échelle mondiale pour des produits

étrangeres au Canada, lorsque cette solution spécifiques comme le porc et le boeuf

est plus efficace en termes de cots que la (MAECI, AG CAN).

création a Iétranger des missions cana-

diennes. Ces derniéres seront réduites, avec Politique commerciale et accés .)
un personnel de deux ou trois membres aux marchés

(MAECL AG CAN); La question de I'acces aux marchés clés et le
1 en encourageant la coopération entre les dossier de la réglementation seront résolues :
ministeres fédéraux et les provinces par le
biais du Conseil fédéral-provincial du
développement des marchés (MAECI,

1 en appuyant les tentatives des entreprises
canadiennes pour pénétrer sur le marché
européen. A titre de difficulté, citons le

|
AG CAN); contréle attentif des normes phyrosaniraires,
1 en encourageant le partage dans les régions notamment dans le cas de la semence de i
des installations fédérales et provinciales, la pomme de terre, au Mexique, et des '
afin d’améliorer les services offerts. normes vétérinaires, notamment dans le |
Un rapport sur la question sera préparé cas du sperme bovin, en Iralie. Ce contrdle :
a I'intention des ministres fédéraux et permettra de constater rapidement tout
provinciaux (MAECI, Industrie Canada, changement susceptible d’influer sur les
AG CAN). conditions d’accés aux marchés et de

permettre une réaction rapide de la part

Renseignements commerciaux des spécialistes du gouvernement canadien ,

La diffusion de renseignements commerciaux (MAECI, AG CAN); ‘
importants sera améliorée grace aux initiatives ! en continuant le processus d’examen des
suivantes : réglements afin de modifier ou d’éliminer les
1 la rédaction, avec la collaboration du réglements qui découragent les investisse-
gouvernement fédéral, des gouvernements ments et la production au Canada ou qui
provinciaux er du secteur privé, d’un vont a I'encontre de la compétitivité inter- Q
répertoire national des foires commerciales nationale du Canada (MAECI, AG CAN);

annongant les principaux événements

q Produits agro-alimentaires



1 en surveillant les changements touchant les
normes internationales comme ISO 9000,
changements dont les entreprises cana-
diennes seront informées pour leur permettre
d’harmoniser leurs produits avec ceux des

autres pays (MAECI, CIC).

Nota : les dates assignées aux activités stratégiques
sont des dates cibles.
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Renseignements

Secrétariat de la liaison sectorielle
Ministere des Affaires étrangeres
et du Commerce international
Téléphone : (613) 996-3644
Télécopieur : (613) 943-1103

Produits agro-alimentaires
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Produits agro-alimentaires
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Afrique et Moyen-Orient :
Mission en Algérie avec colloques * Algérie* MAECI (613) 944-8134

Mission — Huile de canola avril 1994  Arabie Saoudite*  MAECI (613) 944-5984
Mission de reconnaissance — Aliments transformés avril 1994 Afrique du Sud* MAAO  (416) 326-3510
Colloque sur la technologie de la culture seche mai 1994  Téhéran, Iran MAECI - (613) 944-7029
Mission en visite & 'Exposition sur 'avancement agricole juin 1994  Canada* MAECI - (613) 944-6994
de ’'Ouest canadien . ‘ MAECI  (613) 944-7029 ‘
Mission en visite — Culture (Pomme de terre) juill. 1994 Canada*. MAECI (613) 944-6994
Mission — Produits agro-alimentaires et machinerie juill. 1994  Cisjordanie* MAECI  (613) 944-6994
Promotion en magasin de produits alimentaires canadiens sept. 1994  Koweit* MAECI - (613) 944-6847
Table ronde — Débouchés commerciaux en Afrique du Sud sept. 1994 AfriqueduSud* MAAO  (416) 326-3510
Mission — Aliments transformés oct. 1994  Moyen-Orient* MAAO - (416) 326-3510
Afrique du Sud*
Mission et exposition agricole saoudienne oct. 1994  Riyad, Arabie MAECI  (613) 944-5984
Saoudite )
Mission agro-alimentaire venant de Tunis, Alger et Rabat nov. 1994  Tunis, Tunisie MAECI (613) 944-8134 ./‘;
Alger, Algérie
Rabat, Maroc
Mission d’acheteurs — Exposition royale d’hiver 94 nov. 1994  Toronto, Ontaric MAECI  (613) 944-6994
Mission et aliments saoudiens 95 _ janv. 1995 - Riyad, Arabie MAECI  (613) 944-5984 !
Saoudite i
Asie-Pacifique Sud , : :
Mission — Equipement de transformations des grains * Pakistan* MAECI  (613) 992-0952
et des oléagineux
Kiosque d’information de I’Asie — Produits alimentaires avril 1994  Singapour MAECI  (613) 996-5824
et hotels
Mission d'inspection de Halal au Canada mai 1994  Canada* MAECI (613) 996-5824 !
Exposition indonésienne — Produits d’emballage mai 1994  Indonésie* MAECI  (613) 996-7256
et alimentaires
Mission en Malaysia mai 1994  Kuala Lumpur, MAPAQ (514) 873-4410 '
Malaysia - |
Mission d’acheteurs au Canada — Produits alimentaires juin 1994  Canberra, MAECI  (613) 995-7652 ‘
Australie
Kiosque d'information — Journées nationales juin 1994  Nouvelle-Zélande* MAECI  (613) 995-7662
Mission — Patisserie/Boulangerie juin 1994  Australie* MAAO  (416) 326-3510
Nouvelle-Z¢lande*
Visite d’acheteurs de Malaysia, Thailande, Indonésie juill. 1994  Toronto, Ontario MAAO  (416) 326-3510

* La date ou I'endroir restent 2 déterminer.
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Mission de Malaysia — Aliments semi-transformés
Exposition — Catalogue d’aliments fins

Mission — Technologie agro-alimentaire
Exposition royale de Melbourne (bétail)

Promotion — Vente au détail
Technologie alimentaire 94

Promotion en magasin d’aliments

Europe centrale, Europe de I'Est
et Communauté des Etats indépendants

Projet de ferme laitiére modele en Pologne
Mission d’acheteurs

Mission commerciale — Kyrgystan, Ukraine
Mission d’acheteurs de bétail du Kazakhstan
Mission — visite

Mission vétérinaire au Canada

Foire commerciale 94 — Petites machines agricoles
FoodApest 94

Agribition

Mission — visite

Mission commerciale dans la CEI et Rép. pop. de Chine

Mission commerciale au Kazakhstan, Kyrgystan

Asie de I'Est

Visites au Canada d’acheteurs d’aliments individuels
et en groupe de Hong Kong

AgroChine 94

Acheteurs chinois de bétail en Saskatchewan
Colloque sur la biotechnologie

Mission — Bovins

Mission-chinoise — Colloque — Transformation alimentaire

Exposition internationale — Produits alimentaires
et équipement

* La date ou P'endroit restent 3 déterminer.

juill.
sept.

sept.
sept.

oct.
nov,

nov.

avril

avril

aolt

sept.

sept.
nov.
nov.
févr.
mars

mars

avril

avril

mai

juin

juin

1994
1994
1994

1994

1994
1994
1994

1994
1994

1994

1994
1994

1994

1994
1994
1995
1995
1995

1994

1994
1994
1994
1994
1994

Toronto, Ontario

MAAO

Canberra, Australiec MAECI

Inde*
Pakistan*

Melbourne,
Australie

Philippines*

Nouvelle-Zélande*

Indonésie*

Siedlce, Pologne

Budapest, Hongrie

CEI*
CEI*
Europe de 'Est*

Bucharest,
Roumanie

Moscou, Russie

Budapest, Hongrie

Canada*
Europe de I'Est*
CEI*

CEI*

Canada*

Beijing, Rép. pop
de Chine

MAAO

MAECI

MAECI
MAECI
MAECI

AG CAN
MAECI
MAAS

MAAO
MAECI

MAECI
MAECI
MAECI
MAAO
MAAS
MAAS

MAECI

MAECI

Rép. pop. de Chine* MAAS

Taipei, Taiwan

MAECI

Rép. pop. de Chine* MAAS

Toronto, Ontario

Taipei, Taiwan

MAAO
MAECI

(416) 326-3510
(613) 995-7652
(4106) 326-3510

(613) 995-7652

(613) 995-7659
(613) 995-7662
(613) 992-0959

(613) 993-6671
(613) 992-1449
(306) 878-2222
(306) 787-2222
(416) 326-3510
(613) 992-1449

(613) 996-6652
(613) 992-1449
(613) 996-6652
(416) 326-3510
(306) 787-2222
(306) 787-2222

(613) 995-6962
(613) 996-6987

(306) 787-2222
(613) 996-7582
(306) 787-2222
(416) 326-3510
(613) 996-7582

Produits agro-alimentaires
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Exposition sur I'avancement agricole dans I'Ouest canadien

Promotion — Aliments hételiers

Mission d’acheteurs — Tourbe

Foire internationale — Meilleurs produits alimentaires

Exposition — Aliments pour animaux

Mission d’acheteurs — Minotiers

Promotion d’aliments (magasins, supermarchés, restaurants)

Mission 3 Hong Kong, Singapour, Beijing

Mission commerciale en Rép. pop. de Chine (ANASE)

Mission — Aliments de confiserie

Promotion d’aliments avec Dah Chong Hong
(Consortium chinois)

Mission de reconnaissance
Mission en Rép. pop. de Chine — Bovins

Mission d’acheteurs — Ginseng

Mission — Technologie agro-alimentaire

Foire internationale des aliments végérariens
Colloques — Luzerne déshydratée

Investissement Canada — Secteur agricole

Japon
Concours annuel de cuisine canadienne

Projer commercial — Génétique bovine

Foires des aliments canadiens

Visites au Japon — Presse canadienne du commerce
de Palimencation

* La date ou I'endroit restent 2 déterminer.

Produits agro-alimentaires

sept.

oct.

ocCt.

oct.
nov.
nov.

nov.

janv.
mars

mars

1994
1994

1994
1994
1994
1994
1994

1994

1994

1994

1994

1994
1994
1994

1994

1995
1995
1995

Saskatoon, Sask. MAECI
Manitoba*
Taipei, Taiwan MAECI

T’ai-Chung, Taiwan

Canada* MAECI
Taipei, Taiwan MAECI
Taipei, Taiwan MAECI
Canada* MAECI
Hong Kong MAECI
Chine du Sud*
Hong Kong MAPAQ
Singapour
Beijing, Rép. pop.

de Chine
Rép. pop. MAAS
de Chine* :
Taipei, Taiwan MAECI

Tainan, Taiwan
T’ai-Chung, Taiwan

Shenzhen, MAECI
Guangzhou,
Rép. pop. de Chine
Rép. pop. MAAS
de Chine*
Alberta* MAECI
Saskatchewan™
Ontario® MAAO
Rép. pop MAAO
de Chine*
Viét-nam*
Taipei, Taiwan MAECI
* MAECI
Taipei, Taiwan MAECI
Japon* MAECI
Japon* MAECI
Asie du Sud-Esc*
Japon* MAECI
Japon* MAECI

(613) 996-6987
(613) 996-7582

(613) 992-6129
(613) 996-7582
(613) 996-7582
(613) 992-6129
(613) 995-6962

(514) 873-4410

(306) 787-2222

{613) 996-7582

(613) 995-6962

(306) 787-2222
(613) 996-6987
(416) 326-3510

(416) 326-3510

(613) 996-7582
(613) 992-6129
(613) 996-7582

(613) 992-6185
(613) 992-6185

(613) 992-6185
{613) 992-6185

—E—
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Présentations de produits par des sociétés :
Produits alimentaires et de consommation

Projet commercial — Luzerne déshydratée

Exposition : cadeaux de produits alimentaires
et de consommation

Programme de formation de chefs japonais
Secteurs clés : Viandes rouge (Porc et beeuf)
Elaboration de menus — Osaka

Mission d’acheteurs d’aliments — Osaka
Nouveautés dans le secteur alimentaire — Osaka

Expositions régionales — Produits alimentaires
et de consommation

Exposition de produits uniques (Sirop d’¢rable)

Visite de chefs en Alberta
Foodex 95

Exposition de produits uniques — Fukuoka

Exposition de produits uniques — Osaka

Amérique latine et Antilles
Mission commerciale au Chili
Evaluation du marché mexicain

Visite d’acheteurs de produits d’épicerie mexicains

Exposition d’équipement d’hotel et de restaurant —

Abastur 94

Mission — Aliments transformés (Concentration
boulangerie/épicerie)

Reconnaissance de marchés et exposition commerciale

Pesca internacional 94

Salon internacional de I'alimentacion

Expo Alimentos 94

Expointer 94 Exposition internationale — Animaux

et industrie agricole

* La date ou I'endroir restent 3 déterminer.

mars

mars

mars

avril
mai

juin

juin
juill.
juill.
juill.
aofit

aoft

1994
1995

1995
1995

1994
1994
1994
1994

1994

1994
1994
1994

1994

1994

. SECTEUR.3

* MAECI  (613) 992-6185

Japon* MAECI  (613) 992-6185
Tokyo, Japon MAECI  (613) 992-6185

Canada* MAECI (613) 992-6185
Japon* MAECI  (613) 992-6185
Japon* MAECI (613) 992-6185
Osaka, Japon MAECI (613) 992-6185
Japon* MAECI  (613) 992-6185
* MAECI  (613) 992-6185
Japon* MAPAQ (514) 873-4410
Taiwan*

Alberta* MAECI  (613) 995-1677

Tokyo, Japon MAECI  (613) 992-6185
(possiblement MAAO  (416) 326-3510
Corée du Sud*

et Taiwan™)

Japon* MAECI  (613) 992-6185
Japon™ MAECI  (613) 992-6185

Santiago, Chili MAPAQ (514) 873-4410
Mexique* MAPAQ (514) 873-4410
Toronto, Ontario MAAO  (416) 326-3510

Mexico, Mexique AG CAN (613) 993-6671
MAECI  (613) 996-5358

Mexique* MAAO  (416) 326-3510

Amérique du Sud® MAAO  (416) 326-3510
Veracruz, Mexique MAECI  (613) 996-5358

Caracas, MAECI  (613) 996-5548
Venezuela

Monterrey, MAECI  (613) 996-5358
Mexique

Rio Grande AG CAN (613) 993-6671

do Sul, Brésil

Produits agro-alimentaires
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Abras 94

Dégustation en magasin
Mission ministérielle au Brésil

Exposition de bérail — Guadalajara

Congres national du porc

Tecni Fidta 94

Mission d’acheteurs de bétail

Mission — Aliments transformés et agriculture primaire

Sago-Fisure 94
Expo Pesca 94

Exposicion Ganadera, Industrial, Commercial Y Artesonal
Queretaro 94 — Kiosque laitier

Agro Industrial Expo 95
Canada Expo 95

Mission — Exposition des Amériques — Services
de alimentation

Mission d’identification des marchés au Mexique

ANTAD 95

Expocomer 95
Mission — Services de I'alimentation

Exposition régionale de produits laitiers — Aguascalientes

Marchés divers
Mission d’identification des marchés — Afrique du Sud

Mission 4 I'Exposition asiatique de 'alimentation
et de 'hérellerie (Singapour) — Aliments transformés

Colloque — Paniers-cadeau/Vente par correspondance

* La date ou I'endroit restent 2 déterminer.

Produits agro-alimentaires

sept.
sept.
sept.
oct.
oct.
oct.
nov.

nov.

nov.
déc.
déc.

janv.
janv.
janv.
janv.

févr.

mars
mars

avril

avril

avril

1994

1994
1994
1994

1994
1994
1994
1994

1994
1994

1994

1995
1995
1995
1995

1995

1995
1995
1995

1994
1994

1994

Rio de Janeiro,
Brésil
Méxiqtié*

Brésil* .

Guadalajara,

Mexique
Puerto Vallarta,

- Mexique

Buenos Aires,
Argentine

Alberta*

Ontario*

Mexique*

Amérique dir Sud*

Osorno, Chili
San’tiagd, Chili

Queretero,
Mexique

Guadalajara,
Mexique

Monterrey,
Mexique

Mexique*

Mexico, Mexique

Mexique*

Panama*
Antilles*

Aguascalientes,
Mexique

Afrique du Sud*

Singapour
Malaysia*
Hong Kong
Taiwan*

Toronto, Ontario

Ministére Téléphone

MAECI

- MAPAQ

MAAS
MAECIT
MAECI
MAECI
MAECI -
MAAO

MAECT
MAECI

 AGCAN

MAECI
MAECI
MAAO
MAAS

MAAC

AG CAN
MACNE

"MAECI

MAAC
AGCAN

MAAS
MAAO

MAAO

(613) 996-5549

(514) 873-4410
(306) 787-2222
(613) 995-5358

(613) 996-5358
(613) 996-5549
(613) 996-6129

(416) 326-3510

(613) 996-4199

(613) 996-4199
(613) 993-6671

(613) 996-5359
(613) 996-5358
(416) 326-3510

(306) 787-2222

(613) 326-3510
(613) 993-6671
(902) 893-6380

(613) 996-5358
(416) 326-3510
(613) 993-6671

(306) 787-2222
(416) 326-3510

(416) 326-3510
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Conférence annuelle de I'Institut canadien de science
et technologie alimentaires

Mission d’exploration

Visite FMA

Colloque — Marques privées

Conférence internationale sur le ginseng 94

Mission d’acheteurs — Marques privées

Exposition de I'alimentation et du bétail — Terre-Neuve

Exposition Pet Industry Joint Advisory Council, Toronro
(Aliments pour animaux)

Mission d’acheteurs — Produits de confiserie

Mission d’acheteurs de graines de soja de Corée du Sud,
d’Indonésie, de Taiwan

Foire royale d’hiver — Centre des expositions commerciales

Exposition mondiale des produits laitiers/vente aux encheres
de fourrures nord-américaines

Acheteurs d’Amérique latine et d’Europe
Foire royale d’hiver

Aliments transformés de marques privées

Association canadienne de commercialisation
des produits canadiens

Mission d’acheteurs d’épicerie d’Asie/Europe

Mission en visite — Tabac

Etats-Unis

Exposition Epiciers de détails — Arizona

Exposition des produits laitiers et cuisinés —
Nouvelle-Angleterre
Exposition des services alimentaires — Nord-Est

Exposition des services alimentaires — Notd-Est

Mission — Services alimentaires

* La date ou 'endroit restent 3 déterminer.

mai
juill.
juill.
aoflt
sepf.

sept.

oct.

oct.

oct.

oct.

nov.

nov.

janv.

janv.

févr.

févr.

avril

avril

avril

avril

avril

1994
1994

1994
1994
1994
1994
1994
1994

1994
1994

1994
1994

1994
1994
1995

1995

1995
1995

1994

1994
1994
1994

1994

Vancouver, C.-B.

San Juan,
Porto Rico

Toronto, Ontario
Toronto, Ontario
Vancouver, C.-B.
'Toronto, Ontario
St. John’s, T.-N.

Toronto, Ontario

Toronto, Ontario

Toronto, Ontario

Toronto, Ontario

Madison,
Wisconsin

Cambridge,
Massachusetts

Toronto, Ontario
Toronto, Ontario

Hong Kong
Japon™

Toronto, Ontario

Toronto, Ontario

Toronto, Ontario

Phoenix, Arizona
Los Angeles,
Californie

Boston,
Massachusetts

Boston,
Massachusetts

Boston,
Massachusetts

Nouvelle-
Angleterre*

MAAO

MAPAQ

MAAO
MAAO
AG CAN
MAAO
MACNE
MAAO

MAAO
MAAO

MAAO
MACNE

MAAO
MACNE
MAAO

MACNE

MAAO
MAAO

MAECI

MAPAQ

MAPAQ

MAECI

MAAO

(416) 326-3510
(514) 873-4410

(416) 326-3510
(416) 326-3510
(613) 993-6671
(416) 326-3510
(902) 893-6380
(416) 326-3510

(416) 326-3510
(416) 326-3510

(416) 326-3510
(902) 893-6380

(416) 326-3510
(902) 893-6380
(416) 326-3510

(902) 893-6380

(416) 326-3510
(416) 326-3510

(613) 944-9474

(514) 873-4410
(514) 873-4410
(613) 944-9474

(416) 326-3510

Produits agro-alimentaires
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Colloque PROFIT

Hostex

Exposition d’hiver 94 — Aliments de luxe

Institut de commercialisation des aliments —
Association nationale des restaurants

Exposition — Aliments du distributeur SCRIVNER

Exposition internationale 94 — Produits laitiers, cuisinés
et boulangerie

Exposition — Aliments et boissons gastronomiques

Visite d’acheteurs de supermarchés

Conférence internationale — Association des produits
laitiers et cuisinés

Exposition internationale — Aliments de luxe

Exposition internationale — Technologies alimentaires
Super floralies

Exposition de I'avancement agricole — Quest canadien

Programme d’alliances stratégiques
Exposition d'été internationale 94 — Aliments de luxe

Exposition — Atlanrique central/AAN

Exposition internarionale — Aliments de luxe

Journées agricoles de 'Empire

Exposition de la restauration — Michigan

Association nationale des distributeurs d’aliments

- Exposition de la restauration — QOuest

Exposition 94 — Produits naturels — Est
Exposition — Association des épiciers de Californie

Exposition des épiciers de Californie

* La date ou P'endroit restent 3 dérerminer.

Produits agro-alimentaires

avril

avril

mai
mai
mai
juin

juin

juin
juin
juin
juin

juin

juin

juin
juill.
juill.

juill.

aolit

aofit
aolit

aotit
sept.
sept.

sept.

1994

1994
1994

1994
1994
1994

1994
1994

1994
1994

1994
1994
1994

1994
1994
1994

1994
1994

1994
1994
1994

1994
1994

1994

Windsor, Ontario
Detroit, Michigan

Toronto, Ontario

San Francisco,

Californie
Chicago, Illinois

Buffalo, New York

Baltimore,
Maryland

Colorado*

Winnipeg,
Manitoba

Baltimore,
Maryland

New York,
New York

Chicago, Illinois
Phoenix, Arizona

Quest canadien*
Minneapolis,
Minnesota

Minnesota*
New York*

Baltimore,
Maryland

New York*

Buffalo,
New York

Novi, Michigan
Denver, Colorado

San Francisco,

Californie

Baltimore,
Maryland

Anaheim,
Californie

Anaheim,
Californie

Minstére Teléghore

MAAO

MACNE
MAPAQ

MACNE
MAAO
MAECI

MAECI
MAPAQ

MAAO
MAECI
MAAO

MAAO

MAAO
MAAO
MAECI

MAAS
MAPAQ
MAAO

MAECI
MAECI

MAAO
MAAO
MAAO

MAPAQ
MAECI

MAAO

(4106) 326-3510

(902) 893-6380
(514) 873-4410

{902) 893-6380
(4106) 326-3510
(613) 944-9474

(613) 944-9474
(514) 873-4410

(416) 326-3510

(613) 944-9474
(416) 326-3510
(416) 326-3510

(4106) 326-3510
(4106) 326-3510
(613) 944-5149

(3006) 787-2222
(514) 873-4410
(416) 326-3510

(613) 944-9474
(613) 944-5149

(416) 326-3510
(416) 326-3510
(416) 326-3510

(514) 873-4410
(613) 944-9474

(416) 326-3510
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Exposition des Etats de I'Est sept. 1994  West Springfield, MACNE (902) 893-6380
Maine

Association des restaurateurs de Floride sept. 1994 Orlando, Floride  MAECI  (613) 944-9474

Visite d’acheteurs américains en boulangerie — sept. 1994  Toronto, Ontario  MAAO (416) 326-3510

Exposition de boulangeric 94

Reconnaissance — Exposition de la restauration — Michigan sept. 1994 Michigan* MAAO  {416) 326-3510

Festival national — Aliments congelés préparés : sept. 1994 East Rutherford, ~MAECI  (613) 944-9474
New Jersey

Exposition des produits naturels — Est sept. 1994  Baltimore, MAECI  (613) 944-9474
Maryland

Exposition des produits naturels — Est sept. 1994 Baldimore, MAAO  (416) 326-3510
Maryland

Exposition — Aliments du distributeur SCRIVNER sept. 1994 Etats-Unis* MAECI  (613) 944-9474

Exposition des épiciers — Wisconsin sept. 1994  Wisconsin* MAAO  (416) 326-3510

Exposition 94 — Est — Produits laitiers, cuisinés oct. 1994  Edison, MAPAQ (514) 873-4410

et boulangerie New Jersey

Exposition de la boulangerie — Atlantique oct. 1994  Adantic City, MAAO  (416) 326-3510
New Jersey

Exposition — Est — Produits laitiers, cuisinés et boulangerie oct. 1994  New Jersey* MAAQO  (416) 326-3510

Epiciers — Illinois oct. 1994  Pretoria, Illinois MAAO  (416) 326-3510

Expasition commerciale 94 — Marques privées nov. 1994  Chicago, Illinois MAPAQ (514) 873-4410

Mission d’acheteurs d’Erats frontaliers nov. 1994  Toronto, Ontario MAAO  (416) 326-3510

Association des fabricants de marques privées nov. 1994  Chicago, Illinois  MAAO  (416) 326-3510

MAECI  (613) 944-9474

Programme d'identification des courtiers déc. 1994  San Francisco, MAAQ  (416) 326-3510
Californie

Exposition de produits uniques (aliments et boissons) déc. 1994  Miami, Floride MAECI  (613) 944-9474

Visite d’acheteurs/distributeurs — Région Ouest janv. 1995  Toronto, Ontario MAAO  (416) 326-3510

Commercialisation nationale directe des agriculteurs janv. 1995  Chicago, Illinois MACNE (902) 893-6380

Assoctation nationale des distributeurs d’aliments janv. 1995  Fort Lauderdale, = MAAO  (613) 326-7510
Floride

Produits naturels — Quest janv. 1995 Anaheim, MAAO  (416) 326-3510
Californie

Colloque PROFIT janv. 1995  Buffalo, New York MAAO  (416) 326-3510

Colloque — Viandes transformées janv. 1995 - Toronto, Ontarioc MAAO  (416) 326-3510

Exposition — « Le meilleur de Boston » févr. 1995  Boston, MAAO  (416) 326-3510

Massachusetts MAECI  (613) 944-9482
MAECI  (613) 944-9474

* La date ou 'endroit restent i déterminer. !
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Salon de la machine agricole — Californie
Machines agricoles canadiennes internationales

Sysco Foods Inc.
Exposition de la restauration — Wisconsin

Exposition de fruits de mer — Boston
Aliments et friandises de luxe — International

Exposition des épiciers — Michigan

Exposition — Aliments naturels — Ouesr
Exposition d’hiver internationale — Aliments de luxe

Exposition d’hiver — Aliments fins

Mission NEEF

Exposition d’été des aliments de luxe

Europe de I'Ouest et Communauté européenne

Foire des produits alimentaires du Canada
(25 évenements de promotion)

Promotion des aliments canadiens (Restaurants)
Mission — Aliments spécialisés
Assistance vétérinaire dans la CE

Foire commerciale internationale et reconnaissance —
Aliments naturels

Mission au Royaume-Uni
Gastronord 94

Exposition européenne des marques privées et mission
CIBUS (Agro-alimentaire)
Mission d’acheteurs d’Espagne (vaches laitiéres)

Muission d’acheteurs & I'Exposition de 'avancement agricole —
Quest canadien

* La date ou I'endroit restent 3 déterminer.

Produits agro-alimentaires

févr.
févr.

mars
mars

mars

mars

mars

juin

juill.

L1995

. 1995

1995
1995

1995

1995

1995

1995

1995

1995
1995

1995

1994

1994
1994
1994

1994
1994

1994

Wisconsin*

Los Angeles; -

Californie

Minneapolis,
Minnesota

Buffalo, New York :

Boston, )
Massachusetts

San Diego,
Californie

Lansing, Michigan

Anaheim,
Californie

San Francisco,
Californie

Etats-Unis*

Minneapolis,
Minnesota

Etats-Unis*

Londres,
Angleterre

Stockholm, Suede
Stockholm, Sugde
CE*

Londres, Angleterre

Suisse*
Belgique*
Pays-Bas*

Royaume-Uni*
Stockholm, Suede

Frankfort,
Allemagne
Royaume-Uni*

Parme, Italie

Ontario*

Québec*

* Regina, Sask.

Ministére Téléphone

 MAECI

MAECI

MAECI

 MAAO

MAECT -

MAAO

MAAO
MAECI
MAECI

MAECI
MAECI

MAECI

MAECI

MAECI
MAECI
AGCAN
MAAO

- MAPAQ

MAECI
MAAO

MAECI
MAECI

MAECI

(613) 944-5149
(613) 944-5149

(613) 944-9474
(416) 326-3510
(613) 944-9482

(416) 326-3510

(416) 326-3510
(613) 944-9474

(613) 944-9474

(613) 944-9474
(613) 944-5149

(613) 944-9474

(613) 995-6565

(613) 995-4730
(613) 995-4730
(613) 993-6671

' (416) 326-3510

(514) 873-4410
(613) 996-2147
(416) 326-3510

(613) 996-2147
(613) 996-7544

(613) 943-0611
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Point sur I'Europe de I'Ouest juin 1994  Canada* MAAO  (416) 326-3510
Mission au Danemark juin 1994  Herning, MAECI  (613) 995-4730
Danemark
Technologie complémentaire de transformation de la dinde aofir 1994 - Europe de Ouest* AG CAN  (613) 995-9224
Missions de minotiers d'Italie sept. 1994  Canada™ MAECI  (613) 995-9766
Mission d’Allemagne — Viande spécialisée sept. 1994  Canada* MAECI  (613) 996-3774
Visite d’Europe — Tabac sept. 1994  Toronto, Ontario MAAO  (416) 326-3510
Essai d’approbation des produits sept. k1994 Belgique* MAAO  (416) 326-3510
Festival des aliments canadiens {Aliments fins) oct.. 1994  Bruxelles, Belgique MAECI  (613) 995-6440
Mission — Technologie de la farine oct. 1994  Royaume-Uni* AG CAN (613) 995-9554
Mission d’acheteurs d’aliments oct. 1994  Canada* MAECI  (613) 995-6565
Conférence du haricot — Royaume-Uni oct. 1994  Royaume-Uni* MAAO  (416) 326-3510
Mission Nouveaux exportateurs sur les marchés étrangers oct. 1994  Paris, France MAECI  (613) 996-2363
(NEXOS) — Salon international de I'alimentation (SIAL)
SIAL oct. 1994  Paris, France MAPAQ (514) 873-4410
MAECI  (613) 996-2147
Exposition et mission SIAL oct. 1994  Paris, France MAAO  (416) 326-3510

et autres endroits
4 déterminer

Foire des aliments et boissons — Turquie janv. 1995  Istambul, Turquie MAECI  (613) 996-2147
Promotion de la génétique — Onrario janv. 1995  Royaume-Uni* MAAO  (416) 326-3510
Exposition des aliments et boissons d’Athénes févr. 1995  Athénes, Gréce MAECI  (613) 996-5263
Promotion du Canada (Alimentation) — KISTA Mall févr. 1995  Swockholm, Suede MAECI  (613) 995-4730
Mission NEXOS au SIMA févr. 1995  Paris, France MAECI  (613) 995-2363
IMDEX 95 (Défense maritime internationale) mars 1995  Londres, Angleterre MAECI  (613) 995-6565
Mission NEXOS au Salon international de I'agriculture (SIA) mars 1995  Paris, France MAECI  (613) 995-6565
Technologie de la transformation des ceufs mars 1995  Europe de 'Ouest* AG CAN (613) 995-9554
SIA ou SIMA mars 1995  Paris, France MAECI  (613) 996-2363

Exposition et mission internationales — Aliments et boissons avril 1995  Londres, Angleterre MAAO  (416) 326-3510
et autres endroits
4 déterminer

* La date ou 'endroit restent 2 déterminer.

Produits agro-alimentaires 15



L_e plan de promotion du commerce extérieur du Canada comprend un Apercu stratégique

et des stratégies sectorielles accompagnées de listes d'activités internationales. Les stratégies

suivantes sont disponibles :

10.

O N OO s =

Technologie de fabrication de pointe
Aéronautique

Produits agro-alimentaires

Arts et culture

Transport routier

Biotechnologie

Services commerciaux et professionnels

Produits chimiques et plastiques
1 Produits chimiques et pétrochimiques
1 Plastiques et polymeéres

Biens de consommation

Habillement

Meubles de bureau et meubles divers

Chaussure

Quincaillerie et articles ménagers

Meubles de maison

! Articles de sport (y compris les embarcations
de plaisance)

1 Textile

Matériel de défense
1 Electronique : militaire, maritime et aviation
1 Systemes de défense maritime et terrestre

11.

12.
13.
14.
15.

16.
17.
18.

19.
20.
21.

Matériel électrique et biens d'équipement
1 Matériel électrique
¢ Exploitation du pétrole et du gaz

Environnement
Poissons et fruits de mer
Industrie forestiére

Technologie industrielle

¥ Technologie, machines et matériel agricoles

1 Exploitation miniére — Exploitation forestiere —
Pates et papier

¢ Technologie et équipement océanographiques
maring .\,‘ .

Technologie de I'information

Produits médicaux et de santé

Minéraux, métaux, matériaux industriels de pointe et
matériaux de construction

Industrie spatiale
Tourisme

Transport urbain et ferroviaire

Pour obtenir 'Apercu stratégique ou d’'autres exemplaires des stratégies sectorielles,
composer le: 1-800-267-8376

i

Government
of Canada

Gouvernement
du Canada
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Arts et culture

ar définition, les arts d’interprétation touchent les activités créatives reliées i la musique, a la

danse, au théitre, 2 la littérature et autres, alors que les activités culturelles regroupent le film
et la vidéo, la radiodiffusion, la protection du patrimoine, les arts visuels, les enregistrements
sonores et 'édition, activités qui doivent étre mieux connues sur le marché mondial.

Contexte international

Les arts et la culture ont toujours joué un réle dans
les économies nationales et, en 1991-1992 par
exemple, ce secteur a injecté environ 200 milliards
de dollars dans I'économie mondiale, dont

6 milliards au Canada. Selon les prévisions, le taux
annuel de croissance de ce secteur dynamique
devrait étre de 10 2 15 p. 100, les débouchés érant
en effet plus importants 12 ol il y a empressement
a utiliser les nombreuses techniques de pointe

et a les adapter.

La mondialisation du secteur des arts et de la
culture accroit le niveau de la concurrence, mais
récompense grandement les succes. La demande
dans ce secteur reflete une préférence culturelle en
faveur de produits de style américain. Les entre-

prises japonaises, francaises, italiennes, allemandes

et australiennes se sont adaptées a ce phénomeéne
afin de tirer profit de cette vague sur le marché
mondial. Sur le plan de l'offre, 'on note une
rationalisation caractérisée par l'arrivée de plusieurs
grandes sociétés commerciales internationales 2
intégration verticale. Des consortiums, des entre-
prises en participation et des coproductions sont
également de nouvelles sources de production

et de distribution pour ces multinationales.

Situation intérieure

Pour le secteur des arts et de la culture,
Porganisation compétitive de la distribution et
la faible importance du marché intérieur est I'un
des plus grands défis. En raison de I'essor de la
technologie de production et de 'augmentation
des cofits de production, le marché mondial
devient de plus en plus important pour les

entreprises canadiennes qui ont réussi & percer
sur certains créneaux internationaux comme

les « docudrames », les émissions pour enfants, la
littérature, les films et les séries dramatiques.

Pour ne pas nuire a I'équilibre fragile de son
marché intérieur, le Canada hésite 2 autoriser les
investissements écrangers dans ce secteur. De plus,
en raison des risques d’uniformisation du contenu
et d’une prise de contréle étrangere de I'ensemble
de la distribution, les arts et la culture ont été
exclus des négociations sur le GATT et TALENA.

Cette industrie, qui offre des produits et des
services de grande qualité appréciés dans le monde
entier, est menée par une nouvelle génération
d’entrepreneurs dynamiques et orientés vers les
affaires s'imposant de plus en plus.

Arts

La création et 'expansion, au cours des trente
derniéres années, de grandes compagnies dans le
milieu des arts d’interprétation, soit théitre, opéra,
musique et danse, traduit bien I'essor culturel au
Canada. Ce secteur emploie une main-d’ceuvre
spécialisée ayant une formation professionnelle,
qui constitue une réserve de talent pour les sous-
secteurs de la radiodiffusion, du cinéma, de
I'édition et de I'enregistrement sonore.

Depuis quelques décennies, tant les organismes,
les effectifs et les recettes de cette industrie connais-
sent une augmentation réguliere. Cependant, la
récession et les colits croissants de la production et
de la commercialisation ont entrainé en 1991 un
déficit de pres de 27 millions de dollars.

Le secteur canadien des arts rationalise
actuellement une grande partie de ses opérations
et vise une croissance a long terme par le biais

d’une commercialisation plus efficace. En dépit de
/
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certaines difficultés financieres, le Canada possede
une industrie culturelle dynamique qui, avec des
tournées 4 |'étranger couronnées de succes de
grandes ou petites troupes artistiques, attire les
capitaux des touristes étrangers. Les forces du
secteur sont le talent et la compétence de ses
membres ainsi que la qualité de ses nombreuses
installations locales. La diffusion d’émissions
artistiques par les moyens électroniques conven-
tionnels comme la télévision ou par de nouveaux
procédés comme le disque vidéo ou la télévision
haute définition offre de nombreuses possibilités.

Grice 3 un profil précis de la clientele de ce
secteur, profil établi & partir d’une étude faite en
1992, les entreprises disposent maintenant d’un
outil de commercialisation qui leur servira a
préparer de solides plans d’action 4 long terme.
Parmi les faiblesses du secteur des arts, citons
le revenus des artistes professionnels, revenus
inférieurs i la moyenne, en particulier ceux des
artistes indépendants; les déficits constants
d’exploitation; la croissance de la concurrence
dans le secteur des loisirs; et I'escalade des cofits
de production.

Culture

Les revenus résultant de I'exportation de produits
culturels sont importants, atteignant selon les
estimations plus de 350 millions de dollars en
1989. Le Canada reconnait 'importance de ce
secteur dont le succes repose sur le développement
d’un solide marché intérieur.

La présence d’artistes canadiens devant des
auditoires étrangers joue un role important dans les
relations internationales du Canada, cette présence
érant cruciale pour le succes de 'ensemble des
objectifs culturels du pays. A ce jour, le Canada
a signé des accords de coproduction de films et
d’émissions de télévision avec 23 pays, ouvrant
les marchés internationaux aux productions
cinématographiques canadiennes.

2 Arts et culture

Radiodiffusion

Principal véhicule de la culture au Canada, la
radiodiffusion est un élément clé des industries
culturelles au pays. La législation, la politique et
les réglements fédéraux visent 4 encourager la
production nationale et 4 assurer la présence
d’émissions canadiennes dans le systeme de
radiodiffusion. Parmi eux, citons :

1 les réglements sur le contenu canadien qui
obligent les radiodiffuseurs 4 réserver
50 p. 100 de I'ensemble de leurs programmes
et 60 p. 100 des programmes des heures
de grande écoute 4 des productions
canadiennes;

1 les réglements sur la substitution simultanée,
en vertu desquels les entreprises canadiennes
de cablodistribution doivent substituer des
signaux locaux a ceux des chaines améri-
caines lorsque les mémes émissions sont
diffusées simultanément, et ce, pour
maximiser les revenus de publicité des
radiodiffuseurs locaux en augmentant le
nombre de téléspectateurs de la chaine
canadienne;

1 le projet de loi C-58 accordant des
allégements fiscaux pour les dépenses
de publicité aux seuls annonceuts achetant
du temps d’antenne sur les chaines
canadiennes, et ce, pour que les fonds
consacrés 4 la publicité restent au Canada.

Les radiodiffuseurs reconnaissant le succes
des émissions canadiennes, succes qui dépasse les
frontieres et entraine des ventes 4 I'étranger, voient
le nombre de productions canadiennes augmenter.
Il est malgré tout moins cher pour les radio-
diffuseurs canadiens d’acquérir les droits de
diffusion d’émissions américaines coiiteuses que
de produire des émissions canadiennes originales.




Production et distribution de films
et émissions de télévision

Au Canada, l'industrie du long métrage est, dans
une large mesure, contrélée par des entreprises de
propriété américaine qui viennent au pays pour
tourner des films, sans pour autant y installer des
bureaux permanents. Le secteur canadien de la
production comprend 724 petites entreprises dont
le chiffre d’affaires atteint environ 700 millions

de dollars.

Pour sa part, le secteur de la distribution est
fortement dominé par quelques entreprises
étrangeres. En effer, les spectateurs canadiens voient
tres peu de films canadiens distribués en exclusivité
par de petites entreprises canadiennes. Les films a
P’affiche dans les salles de cinéma sont des produc-
tions étrangeres dans 95 4 96 p. 100 des cas et les
entreprises étrangéres touchent 86 p. 100 des
revenus de distribution des films canadiens. Alors
quau Canada I'aspect culturel de ce secteur
prévaut, aux Etars-Unis, il est surtout considéré
comme une industrie commerciale. Des discussions
sont en cours avec I'industrie canadienne du cinéma
afin de modifier la législation sur la distribution et
la reconnaissance du Canada i titre de marché
distinct de celui des Etats-Unis. Toutefois, les entre-
prises de propriété canadienne commencent a con-
troler davantage la distribution des longs métrages
et a s'imposer sur les marchés de la diffusion et de
la distribution hors des salles de cinéma.

Enregistrement sonore

Au Canada, le secteur de la production
d’enregistrements sonores est dominé par six
multinationales qui contrdlent prés de 89 p. 100
du marché. Environ 200 petites entreprises
canadiennes se partagent Jes 11 p. 100 restants.
Les exportations de I'industrie de la musique
représentent environ 250 millions de dollars
par année.

En plus d’'un marché intérieur limité contr6lé
par les multinationales, ce secteur doit aussi faire
face & I'importante question des droits d’auteur,

comme les droits résultant du voisinage et les copies
privées, la fragilicé financiére et 'insuffisance des
ressources consacrées a la commercialisation ainsi

que I'acces limité aux réseaux de distribution,

- notamment au Canada anglais.

Les conditions imposées par le Conseil de
la radiodiffusion et des télécommunications
canadiennes sur le contenu canadien et le contenu
en langue francaise de la musique diffusée sur les
ondes canadiennes onc élargi 'acces des enregistre-
ments sonores canadiens au marché intérieur.
Cependant, pour accroitre son auditoire et ses
revenus, ce secteur doit miser sur la commercia-
lisation de ces produits sur le marché mondial.

Edition

Le secteur de 'édition, comme tous les autres
secteurs culturels, doit affronter la concurrence des
grandes multinationales sur un marché canadien
relativement restreint. En 1990, les revenus des
maisons de propriété étrangere en activité au
Canada écaient de 1,2 milliard de dollars, soit

50 p. 100 des revenus intérieurs; avec les exporta-
tions, ils atteignaient 1,4 milliard, soit 40 p. 100
de ’ensemble des revenus.

Le Canada, reconnaissant que I'importance
du secteur de I'édition va au dela des avantages
économiques directs, a adopté des textes législatifs
visant 4 assurer sa viabilité. En 1985, le gouverne-
ment imposait une politique sur I'investissement
érranger dans le marché du livre, exigeant la
création d’entreprises en participation avec controle
majoritaire canadien sur les nouveaux investisse-
ments et la remise du controle 4 des Canadiens
dans les cas d’acquisitions directes ou indirectes.
Cette politique a été révisée en 1992 et un nouveau
programme d’aide au développement industriel
visant les maisons d’édition 4 75 p. 100 cana-
diennes a été proposé, mettant les éditeurs
canadiens en meilleure position pour prendre le
contrdle du marché intérieur. La publication de
périodiques vise essentiellement le marché intérieur.

Arts et culture
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Orientation stratégique

Le gouvernement canadien s’est engagé
a encourager les industries culturelles
sur le plan de la commercialisation, de la
distribution et de 'exposition.

Un soutien sera accordé a I'exportation de
produits culturels vers les marchés éurangers.

L’acces aux marchés et la publicité seront des
éléments vitaux pour améliorer les chances
de succes des produits culturels canadiens

a étranger. ‘

Un répertoire des programmes d’aide a
exportation destinés aux arts et 2 la culture
ainsi que des études sur les exportations de
ces industries seront compilés; un colloque
annuel des arts et de la culture sera organisé.

Une meilleure coopération interministérielle
permettra de repérer des débouchés d’intérét
commun.

Des initiatives de commercialisation
viseront les Etats-Unis, la CE, le littoral
du Pacifique, la Russie, 'Europe de I'Est,
le Mexique et 'Amérique latine.

Chaque secteur devra redéfinir ses
cibles selon son expérience et les
tendances actuelles.

Arts et culture

Parmi les priorités, citons :

1 la diffusion aupres du secteur des arts et
de la culture de renseignements sur les
marchés étrangers;

1 la collaboration avec des agents
commerciaux en poste au Canada et
a 'étranger;

1 la préparation de directives sur la
commercialisation, la distribution et les
expositions, directives fondées sur des
mesures de soutien pour la production de
films, d’enregistrements sonores et de livres
destinés a 'exportation.

Renseignements

Division des relations internationales
Ministere du Patrimoine canadien
Téléphone : (613) 990-4259
Télécopieur : (613) 952-5313

{
H
|
|
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Arts et culture

“Activité

e

Etats-Unis
Mission d’acheteurs au Canada
Promotion — Musique collégiale (CNGNY)

Mission de producteurs de télévision et cinéma
dans les provinces des Prairies

Salons régionaux du livre de concert avec TAECB

Association américaine du livre — de concert avec TAECB

Mission de reconnaissance — Alliance des arts américains —

Festival de danse du Canada

Mission d’acheteurs — Salon canadien des arts
de la scene — Toronto

Mission Nouveaux exportateurs aux érats frontaliers —
Arts de la scene — Boston

Exposition de I'industrie du spectacle — Est

Location Expo 95

Europe de I'Ouest et Communauté européenne

Salon du livre de Frankfort

* La date ou I'endroir restent & déterminer.

mai

mai

juin

oct.

janv.

janv.

févr.

oct.

1994
1994
1994

1994

1994

1994

1994

1995

1995
1995

1994

Canada*
New York*

Alberta*
Saskatchewan*
Manitoba*

Ertats-Unis*

Los Angeles,
Californie

Ottawa, Ontario
Toronto, Ontario

Boston,
Massachusetts

Adanta, Géorgie
New York*

Frankfort,
Allemagne

MAECI
MAECI
MAECI

MAECI

MAECI

MAECI

MAECI

MAECI

MAECI
MAECI

MAECI

R D
inistére ;Téléphon%
DALt R A W N T P L Kowr

s e

(613) 944-6577
(613) 944-6577
(613) 944-6577

(613) 944-6577
(613) 944-6577
(613) 944-6577
(613) 944-6577
(613) 944-6577

(613) 944-6577
(613) 944-6577

(613) 996-3774

Arts et culture
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Le Plan de promotion du commerce extérieur du Canada comprend un Apercu stratégique

et des stratégies sectorielles accompagnées de listes d'activités internationales. Les stratégies

suivantes sont disponibles :

Technologie de fabrication de pointe
. Aéronautique
Produits agro-alimentaires

Arts et culture

Biotechnologie

1.

2

3

4

5. Transport routier
6

7. Services commerciaux et professionnels
8. Produits chimiques et plastiques

1 Produits chimiques et pétrochimiques

I Plastiques et polymeéres

9. Biens de consommation

Habillerment

Meubles de bureau et meubles divers
Chaussure

Quincaillerie et articles ménagers

Meubles de maison

Articles de sport (y compris les embarcations
de plaisance]

1 Textile

10. Matériel de défense
1 Electronique : militaire, maritime et aviation
1 Systemes de défense maritime et terrestre

11.

12.
13.
14.
15.

16.
17.
18.

18.
20.
21.

Matériel électrique et biens d’équipement
& Mateériel électrique
¢ Exploitation du pétrole et du gaz

Envirannement
Poissons et fruits de mer
industrie forestiére

Technologie industrielle

& Technologie, machines et matériel agricoles

t Exploitation miniere — Exploitation forestiere —
Pates et papier

1 Technologie et équipement océanographiques
marins

Technologie de linformation
Produits médicaux et de santé

Minéraux, métaux, matériaux industriels de pointe et
matériaux de construction

Industrie spatiale
Tourisme

Transport urbain et ferroviaire

Pour obtenir 'Apercu stratégique ou d'autres exemplaires des stratégies sectorielles,

composer le: 1-800-267-8376

Government
of Canada

Gouvernement
du Canada
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Transport routier

I e secteur du transport routier comprend la construction d’automobiles, de camions et de
emorques, la fabrication de pneus et de composants, les concessions de vente au détail,
les garages, les pieces de rechange et les accessoires, ainsi que le matériel d’approvisionnement

et de service.

Contexte international

Le secteur du transport routier se mondialise

de plus en plus avec un marché mondial annuel
de 48 millions de véhicules automobiles, dont
environ 17 millions sont construits au Japon et en
Asie du Sud-Est, 15 millions en Europe de 'Ouest
et 12 millions en Amérique du Nord.

Depuis le début des années 90, les ventes de
véhicules ont chuté en raison de la persistance de
la récession économique mondiale. It en est résuleé
une vive concurrence qui s'intensifie tant pour les
fabricants de pieces que pour les constructeurs. Le
transfert, de "Amérique du Nord vers le Japon et
I’Asie du Sud-Est, de la part du marché mondial
qui s'est opéré au cours des dix derniéres années a
suscité des tensions commerciales internationales
auxquelles les constructeurs réagissent de plusieurs
fagons. Parallelement, les changements survenant
sur le marché mondial, notamment sur les
nouveaux marchés tels que la République populaire
de Chine, I'Europe de I'Est et 'Amérique latine,
offrent des possibilités aux entreprises canadiennes.

Les ententes commerciales internationales
modifient les points de comparaison entre les
pays étant donné que les tarifs sont 2 la baisse &
la suite des négociations du GATT et chaque fois
que des accords de libre-échange sont négociés.
Les barrieres commerciales devraient continuer
de disparaitre, ouvrant de nouveaux marchés

~aux sociétés canadiennes, ajoutant de nouvelles

pressions aux multinationales et amenant ces
derniéres i consolider leurs opérations.

Le secteur du transport routier doit relever
plusieurs défis, entre autres la mondialisation de
P'économie, les transferts des centres de production,
les modifications aux régimes des tarifs, les change-
ments techniques, les réglementations écologiques
ainsi que la consolidation des sociétés de

fournisseurs. Ces pressions 'aménent 4 rationaliser
ses activités, a former des regroupements
stratégiques pour réduire ses cofits et a accroitre sa
compétitivité. Le secteur nord-américain a donc
converti sa production de masse en une production
plus rationnelle, le sous-secteur des piéces se
retrouvant avec une structure en deux paliers. Les
fournisseurs du palier supérieur fournissent un
service complet, incluant des compétences intégrées
techniques et de R-D. Les fournisseurs du palier
inférieur commercialisent leurs compétences aupres
des premieres, dont certaines ont déja écé des
concurrentes. Ces phénomenes créent un secteur
beaucoup plus orienté vers la clientele : la qualité,
le cofit, la livraison et le service au consommateur
deviennent la clé du succes.

Les Etats-Unis demeurent de loin le marché
le plus important des sociétés canadiennes de ce
secteur. Plus de 80 p. 100 des véhicules et des
pitces fabriqués au Canada sont destinés aux
Etats-Unis. Ayant fonctionné dans le cadre du
Pacte de 'automobile, soit un contexte de libre-
échange, les sociétés canadiennes considerent le
marché des Etats-Unis comme faisant partie de
leur marché « intérieur ».

Au Japon, la forte croissance économique a
fait place 4 un ralentissement alors que le marché
intérieur et les profits des sociétés ont diminué.
En outre, le Japon n'a pas été a I'abri de la
rationalisation. Les chaines de propriété japonaise
qui ont été un puissant stimulant de ce processus
international de rationalisation des activités
détiennent maintenant prés de 30 p. 100 du
marché nord-américain des voitures. Au méme
moment, ces sociétés ont établi d'importantes
installations de production en Amérique du Nord,
qui représentent environ 16 p. 100 de la capacité
totale, et d’'importantes installations de fabrication
de pigces.
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En Europe, le Japon a accepté de limiter ses
exportations de véhicules afin de permettre aux
constructeurs locaux de se restructurer. Ce mouve-
ment est en cours et, 3 compter de 1999, il ne
devrait plus y avoir de restrictions sur I'accés au

marché de la CE.

Le Mexique est le plus récent centre d’intérér,
surtout en raison de élargissement de I'accés 2 ce
marché résultant de I'entrée en vigueur de 'TALENA
le 1° janvier 1994. Lintégration du marché nord-
américain apres Pélimination progressive de
certaines restrictions mexicaines entrainera
d’'importantes possibilités commerciales d’appro-
visionnement et d’investissements tant pour les
constructeurs que pour les fournisseurs de pidces.

Situation intérieure

Le secteur du transport routier est celui qui suscite
-la plus grande activité manufacturiére au Canada
(7 p. 100 du PIB — industries de production

de biens). Il emploie 136 000 personnes dans le
domaine de la fabrication et 306 000 dans le
commerce de détail. La valeur des expéditions

de véhicules, de pitces d’origine et de piece de
rechange excéde 47 milliards de dollars. Avec ses
15 chaines de montage, le Canada est le sixitme
producteur au monde.

En 1992, le Canada a construit 1 957 730 véhi-
cules, soit 15,4 p. 100 de la production nord-
américaine (fig. 1). Plus de 70 p. 100 de cette
production ont été exportés aux Erats-Unis. Le
secteur employait alors 64 300 personnes. La
méme année, le nombre de véhicules légers vendus
aééde 1211 627, la part du marché détenue par
les Japonais érant d’environ 25 p. 100 (fig. 2).

Toujours en 1992, le chiffre d’affaires de
Pindustrie canadienne des pieces d’automobiles
érait de 13,6 milliards de dollars, représentant
12 p. 100 de la fabrication nord-américaine de
pieces. Plus de 90 p. 100 de ces ventes étaient
destinés aux trois Grands (Chrysler, Ford et
General Motors), le reste étant partagé entre les

Transport routier

LK

Source : Automotive News 1993.
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5 ; 7 Constructeurs Constructeurs Autres
Trois Grands iapona‘i!s* ! captifs constructeurs

* Les parts japonaises ne comprennent pas les parts des captifs.
** 2T = 2 trimestres.
Saurce : Ward's, Motor Vehicle Manufacturers Association of the United States,
L'Association des fabricants internationaux d"automobiles du Canada.
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constructeurs asiatiques et européens. Les emplois
se chiffraient 2 71 800.

Ce secteur canadien est entiérement intégré
au secteur du transport routier nord-américain, la
plus grande partie du commerce bilatéral se faisant
dans le cadre du Pacte de 'automobile. LALE,
en vigueur depuis le 1¢ janvier 1989, et TALENA
ont mis en place de nouvelles régles précises sur
Porigine; ils donnent aussi A tous les constructeurs
canadiens un acces garanti aux marchés américain
et mexicain. Léconomie nord-américaine stagnante
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et la rationalisation menée par les trois Grands
continuent de nuire aux ventes d’automobiles.
Le sous-secteur des pieces connait la méme
situation. S’il y a moins de producteurs de
pitces aujourd’hui qu’en 1990, ceux qui restent
continuent 4 faire des gains importants.

La base canadienne de montage est 2 100 p. 100
de propriété érrangere, sauf pour les constructeurs
de carrosseries de camions et de remorques. Les
trois Grands posstdent quelque 85 p. 100 de la
capacité de montage, les nouveaux arrivants se
partageant le reste. En 1992, le nombre d’emplois
dans le domaine du montage, dont celui des
carrosseries de camions et des remorques, ¢tait de
64 300, les nouveaux arrivants procurant environ
8,5 p. 100 de ces emplois. La part du sous-secteur
des pieces de propriété canadienne est en crois-
sance (30 p. 100). Erant donné que plusieurs
partenaires commerciaux du Canada encouragent
leurs sociétés i accroitre les sources d’approvision-

- nement et les investissements locaux, le pays doit

démontrer qu’il est une source concurrentielle
d’approvisionnement et un lieu attrayant d’inves-
tissements. Bien que le taux de change du dollar
soit un facteur important, 'amélioration de la
productivité et 'engagement & 'égard d’une
amélioration constante de la qualité sont des
éléments clés de la croissance du secteur.

Lors de la premi2re vague d’investissements
des constructeurs japonais en Amérique du Nord,
trois usines ont ¢été installées au Canada, pour
un montant d’environ 1,5 milliard de dollars. Le
Canada n'a profit¢ que d’investissements limités
lors de la deuxiéme vague, axée sur le sous-secteur
des pidces. Les trois Grands continuent d’investir
massivement et le sous-secteur du montage est
compétitif. Les usines des trois Grands au Canada
détiennent des mandats de production clairs
tandis que les investisseurs asiatiques disposent
de nouvelles usines modernes. Les chaines de
montage canadiennes sont reconnues pour leur
grande qualité. En 1993, sur le plan de la qualité,
trois des quatre premicres usines nord-américaines
éraient situées au Canada.

Le sous-secteur des pieces est aussi compétitif.
En 1992, la valeur de la production par employé
érait de 189 000 $ dans le domaine de la fabrication
de piéces, une augmentation de 23 p. 100 par
rapport 2 1989. Ce sous-secteur compte des
sociétés disposant de méthodes de production de
pointe et offrant quelques produits originaux.

Lintérét des sociétés nord-américaines et
européennes pour le Canada, lieu privilégié
d’investissements, s’est accru récemment. Le
Canada est reconnu pour 'amélioration constante
de la qualité, des normes élevées d’éducation,
de compétitivité accrue et d’engagement a ['égard
de la formation. Les fluctuations de la valeur de
la devise ont aussi contribué grandement 2 cette
amélioration de la compétitivité. La valeur -
élevée du yen par rapport aux dollars canadien
et américain ainsi que la force relative du dollar
américain par rapport au dollar canadien, conju-
guée aux initiatives des sociétés pour accroitre
leur productivité, améliorent la compétitivité des
sociétés canadiennes. Ces conditions devraient
offrir des débouchés pour les sources canadiennes
d’approvisionnement et permettre d’augmenter
les exportations au Japon.

Au Canada, les crédits d'impét au titre de la R-D
sont plus généreux que ceux de tous les autres pays
de 'OCDE, les Etats-Unis occupant le cinquieme
rang i ce chapitre et 'Allemagne, le huitieme.
Cependant, ce fait n'est pas assez connu. La fiscalité
canadienne en mati¢re de R-D pourrait attirer de
nouveaux investissements dans des techniques de
pointe et des regroupements stratégiques.

Les sociétés européennes ne se limitent pas a
rationaliser leurs activités sur le plan intérieur; elles
sinstallent aussi dans d’autres parties du monde,
dont PAmérique du Nord. Cela pourrait augmenter
les occasions pour le Canada en tant que source
d’approvisionnement et lieu d’investissements.

S’ils veulent profiter de ces nouveaux marchés,
les constructreurs canadiens devront se hater
puisque les concurrents étrangers cherchent aussi
a pénétrer sur ces marchés en plein essor.

Transport routier
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1 Rehausser le profil du sous-secteur canadien

des pieces automobiles au Mexique, au Japon
et en Europe en favorisant une forte présence
sur le plan international. (MAECI, Industrie
Canada, missions i I'étranger, AFPA)

Investissements et acquisition
de techniques de pointe

1 Encourager les chaines de montage installées

au Canada i se moderniser, 4 obtenir des
mandats clés de production et  prendre de
I'expansion sur la scene mondiale, par le
biais de campagnes commerciales et d'un
climat d’affaires sain. (MAECI, Industrie
Canada)

Attirer des investissements dans le domaine
de la fabrication de pigces a forte valeur
ajoutde par le biais de campagnes d’infor-
mation et d’initiatives encourageant les
investissements. (MAECI, Industrie
Canada, missions 4 I'étranger, AFPA)

Favoriser les entreprises en participation et
les contrats de licence entre les fabricants
canadiens et étrangers de piéces, et ce, dans
des sous-secteurs ol1 le Canada connait
certaines faiblesses, par le biais d’analyses et
de campagnes ciblées, en collaboration avec
le secteur. (Industrie Canada, AFPA)

Recherche-développement

1 Favoriser la R-D au Canada en faisant
connaitre les avantages fiscaux reliés i cette
derniére et les programmes bilatéraux de
mise au point de techniques. (MAECI,
Industrie Canada, missions & I'étranger,

AFPA)

Renseignements

Direction de véhicules légers

Direction générale de transport routier,
urbain et ferroviaire

Industrie Canada

Téléphone : (613) 954-3445

Télécopieur : (613) 950-8288

Transport routier
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Transport routier

Afrique et Moyen-Orient

Visite d’acheteurs d’Arabie Saoudite —

Salon international canadien de I'auto
Asie-Pacifique Sud

Visite d’acheteurs d’Australie — TruckCan 94

Europe centrale, Europe de I'Est et
Communauté des Etats indépendants

Mission — Composants d’automobile

Japon

Salon Solo — Véhicule récréatif

Amérique latine et Antilles
Salon des piéces d’automobile — PACE

Mission des piéces d’automobile (PACE)

Mission des pieces d’automobile — Mexique

Marchés divers

Visites japonaises de premier niveau — PAC/FPVAC —
Etars-Unis

Visite présidentielle — FPVAC — Conférence commerciale
Canada-Japon a Kyoto

Mission — Presse japonaise de 'auto — Canada

Comité d’organisation de PAC — Mission du Japon —
Dixieme anniversaire

Colloque — Technologie des pieces d’automobile
PAC/FPVAC

Acheteurs du Japon lors du colloque de FPVAC/PAC
4 Toronto

Mission au Japon — Pigces d’automobile

* La date ou I'endroit restent 3 déterminer.

Transport routier

avril

oct.

avril

oct.

juill.

juill.

janv.

avril
maji
juin
juin
oct.
oct.

nov.

1994

1994

1994
1994

1994

1994

1995

1994
1994
1994

1994

1994

1994

1994

Canada*

Canada*

Budapést, Hongrie

Tokyo, Japon

Mexico, Mexique

Aguascalients,
Mexique
Puebla, Mexique

Mexico, Mexique

Ecats-Unis*
Japon®*
Canada*
Canada*
Canada*
Canada*

Japon*

MAECI

MAECI

‘MAECI

MAECI

Industrie

Canada

Industrie
Canada

Industrie

Canada

Industrie
Canada
Industrie
Canada

Industrie

Canada

Industrie
Canada

Industrie
Canada

Industrie

Canada
MAECI

(613) 944-5984

(613) 995-7662

(613) 992-1449
(613) 995-1677

(613) 954-3436

(613) 954-3436

(613) 954-3706

(613) 954-3445
(613) 954-3445
(613) 954-3445
(613) 954-3445
(613) 954-3445
(613) 954-3445

(613) 995-1677
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Etats-Unis
Visite d’acheteurs de premier niveau (de Détroit) avril 1994  Canada* MAECI (613) 944-5149
Salon international canadien de I'auto avril 1994  Los Angeles, MAECI (G13) 944-5149
California
New York, New York
Detroit, Michigan
Colloque sur la gestion — Université du Michigan aolr 1994  Michigan* MAECI (613) 944-5149
SEMA/AI nov. 1994  Las Vegas, MAECI (613) 944-5149
Nevada
Assemblée régionale FPVAC févr. 1995 Detrbit, Michigan MAECI  (613) 944-5149
Société des ingénieurs de I'automobile févr. 1995  Detroit, Michigan MAECI  (613) 944-5149
Salon américain du camion mars 1995  Cincinnati, MAECI  (G13) 944-5149
Ohio
Visite — Coordinateur — automobile mars 1995  Detroit, Michigan MAECI  (613) 944-5149
Europe de 'Ouest et Communauté européenne
Mission NEXOS (Equipement de garage) * Belgique* MAECI  (613) 995-6440
Mission au Danemark — AlA avrit 1994  Toronto, Ontario MAECI  (613) 995-4730
Acheteurs de Finlande — Salon international canadien mai 1994  Toronto, Ontario MAECI  (613) 995-4730
de l'auto
Mission — Ventes de piéces d’automobile sept. 1994  Munich, MAECI (613) 995-9766
Allemagne
Vienne, Autriche
Automechanika 94 sept. 1994  Frankfort, MAECI (613) 992-7001
Allemagne
Mission Industrie automobile NEXOS sept. 1994  Sudde* = MAECI (613) 992-7001
Mission 4 ’Automechanika sept. 1994  Frankfort, MAECI (613) 992-7001
Allemagne :
Equip’Auto 95 sept. 1995  Paris, France Industrie  (613) 996-2363

Canada

* La date ou I'endroit restent 2 déterminer.

Transport routier
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Biotechnaolegie

Les entreprises de ce secteur jouent un rdle dans 'application tant traditionnelle
qu’innovatrice de techniques biologiques pour la production d’'une gamme de produits et
de services, allant des techniques traditionnelles de production céréali¢re 2 la manipulation
génétique et aux disciplines scientifiques visant la découverte et la mise au point de traitements
pour améliorer la santé. Cela comprend les technologies relatives a la recombinaison de ’ADN,
aux anticorps monoclones, a la thérapie génétique, 4 'amplification de 'ADN et i I'antisens.
Parmi les produits et les services nécessitant le recours i la biotechnologie, notons les
préparations pharmaceutiques, les substances de diagnose in vitro et in vivo, les produits
chimiques industriels organiques, les pesticides, les méthodes de traitement des déchets, les

services sanitaires, la recherche biologique et les services d’essais en laboratoires.

Contexte international

A Téchelle internationale, la bio-industrie emploie
environ 200 000 personnes travaillant dans 3 000 a
4 000 entreprises. Les ventes de produits atteignent
actuellement de 7 3 10 milliards de dollars et
devraient atteindre de 100 4 150 milliards en

I'an 2000.

Bien que la bio-industrie ne représente qu'un
faible segment de I'activité économique mondiale,
sa croissance exceptionnelle et ses répercussions de
grande portée pour d’autres secteurs lui donnent
une grande importance sur le plan stratégique.
Les produits et les services dans les domaines de
la santé, de 'agriculture, de 'aquiculture, de la
sylviculture, des produits chimiques purs, de
I'exploitation miniére et de I'environnement
profitent tous des découvertes biotechnologiques.
Les gouvernements a I'échelle internationale
consideérent la biotechnologie comme une ressource
vitale pour la croissance économique tant sur le
plan des débouchés dans de nouveaux secteurs
industriels que sur celui de la découverte de
techniques pouvant mettre en valeur des secteurs
traditionnels comme ceux de I'alimentation, de
Iénergie, de la santé et des produits chimiques.

Dans le domaine de 'innovation biotech-
nologique, le marché le plus riche est celui de
la santé; cependant, I'agriculture ainsi que la
protection et la restauration de 'environnement
sont aussi d’'importants marchés en pleine

expansion. Ajoutons que I'environnement a de
fortes répercussions sur les secteurs de la forét, de
I'énergie et de la chimie et leur expansion pourrait
rejoindre celle du secteur de la santé.

En raison des fonds importants qu'ils ont
consacrés 4 la recherche biomédicale au cours des
récentes décennies, avec quelque 1 300 entreprises
s'y faisant concurrence, les Etats-Unis devancent les
autres pays dans ce domaine. Lesprit d’entreprise
au sein de la communauté biotechnologique
américaine et I'acces facile au capital-risque ont
permis des découvertes importantes et ont amené
des petites entreprises 2 offrir plusieurs produits
novateurs.

Bien que le Japon vienne derriére les Etats-Unis
pour fa commercialisation de la biotechnologie,
il progresse rapidement et veut devenir, d’ici I'an
2000, le chef de file mondial dans ce secteur.
Des entreprises japonaises sont déja en téte pour
nombre d’applications de recherche biotechnolo-
gique, dont le procédé de fermentation utilisé par
les brasseries. Au cours des derniéres années, ces
entreprises, se concentrant sur les applications
biotechnologiques grice a 'acquisition a I'étranger
de compétences en matitre de recherche et de
technologie, ont menacé la position des Erats-Unis.
Cependant, en raison de la récente récession,
nombre d’entreprises japonaises ont choisi de
miser sur des projets A court et & moyen termes,
ce qui pourrait nuire aux ambitions & long terme

du Japon.
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En Europe, un grand nombre d’entreprises
ont été créées suite a la mise en ceuvre par la CE
de plusieurs programmes industriels. De plus,
la plupart des fabricants européens de produits
pharmaceutiques ou chimiques incluent dans
leurs plans stratégiques des activités touchant
la biotechnologie et financent ces activités avec
d’importants fonds d’investissement.

Plusieurs pays de la région de 'Asie-Pacifique
et d’Amérique latine commencent eux aussi 2
développer leur bio-industrie. Afin de se diversifier,
les grandes sociétés de secteurs industriels tradi-
tionnels investissent des sommes considérables
dans le domaine de la biotechnologie, et ce, grice
a des fonds publics. Ces secteurs en sont encore
cependant aux premiers stades de développement
et 'on se demande si leur base de recherche est
suffisante pour favoriser une croissance notable. Ce
marché naissant offre d’excellentes possibilités de
regroupements fondées sur I'acces 4 de nouveaux
débouchés en retour de I'acces 2 la technologie et
aux compétences.

Partout dans le monde, les longs délais
d’exécution et les processus cotiteux de mise au
point et d’approbation rendent les regroupements
commerciaux essentiels. La capacité de ce secteur
d’établir des regroupements internationaux en
matitre de recherche, d'investissements et de
commercialisation devient, peut-étre plus que dans
toute autre industrie, une condition préalable pour
affronter la concurrence. Selon les estimations, les
entreprises américaines ont formé de 1975 4 1991
plus de 1 000 regroupements stratégiques avec
d’autres entreprises américaines, européennes
ou japonaises.

Biotechnologie

| J

Situation intérieure

Nombre d’entreprises 300

1 milliard de dollars, dont
65 p. 100 a Pexportation.
Les exportations devraient
augmenter annuellement
de 50 p. 100 au couss des
ptochaines anndes.

Environ 7 200

Revenus du secteur

Emplois

La croissance de bon nombre d’entreprises
canadiennes de ce secteur a été accélérée grice
a des regroupements internationaux et a des
entreprises en participation. Contrairement aux
entreprises de plusieurs pays membres de 'TOCDE,
les entreprises canadiennes d’exploitation des
ressources ont été lentes i adopter des procédés
biotechnologiques permettant 'amélioration de
leur productivité, ralentissant de ce fait l'expansion .\
et la croissance des ventes des nouvelles entreprises
de biotechnologie sur le marché intérieur.
Cependant, les entreprises du secteur ont connu
un certain succes dans 'éeablissement de relations
avec des entreprises étrangeres pour bénéficier des
capitaux, des moyens de recherche et des réseaux
de distribution nécessaires pour affronter la
concurrence mondiale.

La concurrence 2 laquelle font face les
entreprises canadiennes devrait s'intensifier. En
plus de 'augmentation du nombre de regroupe-
ments internationaux, les fusions et les acquisitions
a travers le monde permettent la consolidation de
ce secteur. Les entreprises canadiennes devront
relever le défi et mettre sur le marché des produits
ainsi que des services de meilleure qualité, dans des
délais plus courts et & des coiits moindres.
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L'INDUSTRIE BIOTECHNOLOGIQUE CANADIENNE

Avantages

1 Financement public important pour la recherche
en biotechnologie dans les secteurs de la santé,
de Pagriculeure, de la sylviculture et d’autres
secteurs clés.

1 Climat fiscal favorable 4 la R-D interne (les
PME canadiennes de biotechnologie ont dépensé
500 millions de dollars en R-D en 1991).

1 Orientation marquée pour I'échange de technologie
entre les [aboratoires universitaires et ceux de I'Etat.

Forces connues

1 Chef de file dans les applications agricoles de
-la biotechnologie.

I Excellents moyens d’essais cliniques et d’essais
sur le terrain.

Les entreprises canadiennes font face 3 un
certain nombre d’obstacles pour atteindre ces
objectifs, obstacles dis & :

1 un manque d’accés rapide & des capitaux de
financement du développement;

1 un manque d’expérience et de compétences
pour la commercialisation de produits et
de services peu connus sur les marchés
internationaux;

1 un manque de compétences en fabrication
et d’installations adéquates;

1 un acces limité a des chercheurs compétents,
en particulier sur le plan de la production;

1 un systéme complexe en matiere de
réglementation et de propriété intellectuelle.

© SECTEUR 6"

Orientation strateégique

Les initiatives visant & encourager la bio-industrie
canadienne porteront sur les deux grands

thémes suivants, dont découleront les activités
mentionnées ci-dessous :

1 la formation de regroupements stratégiques
pour donner acces au financement et pour
mettre au point des réseaux de distribution
et de recherche sur le plan international;

1 la sensibilisation aux compétences
biotechnologiques du Canada sur les
marchés naissants.

Canada

Encourager les entreprises étrangeres 2 participer,
en accord avec des entreprises canadiennes, aux
programmes offerts afin de former des partenariats
stratégiques et financiers pour stimuler les
exportations et la création d’emplois. Travailler
activement avec les associations industrielles
canadiennes pour aider les entreprises  exploiter de
tels débouchés. Evaluer de nouvelles orientations en
matiére de biotechnologie au Canada par le biais
du Comité consultatif national de la biotechnologie.
(MAECI, missions & I'étranger, Industrie Canada)

Etats-Unis

En collaboration avec le secteur privé, organiser
des colloques et des tables rondes sur I'investisse-
ment et le partenariat afin de permettre aux
entreprises canadiennes de dialoguer avec les
grands groupes pharmaceutiques et financiers
américains. (MAECI, missions a I'étranger,
Industrie Canada)

Biotechnologie
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Europe

Mener des projets d’investissement et de
partenariat pays par pays et plus particulierement
avec 'Ttalie, la Grande-Bretagne, la France et
I'Allemagne afin de permettre  la bio-industrie
canadienne d’attirer des capitaux de placement.
(MAECI, missions a I'étranger, Industrie Canada)

Ameérique latine

Lintérét croissant de cette région pour
I'environnement offre aux entreprises canadiennes
la possibilité de faire connaitre des produits et

des services spécialisés dans le domaine de la
restauration de la protection de I'environnement
ainsi que du développement viable.

LALENA souléve aussi la question des marchés
en expansion au Mexique et dans certaines régions
d’Amérique latine. Les applications de la bio-
technologie dans les secteurs de I'agriculture et de
I'environnement présentent un intérét particulier
dans ces régions et le gouvernement, en collabo-
ration avec les entreprises prétes 4 exporter, y
cherchera des associés. (Industrie Canada, MAECI,

missions 2 'étranger)

Région de I'Asie-Pacifique

Avec la participation du gouvernement, du milieu
universitaire, des associations industrielles et de
courtiers du secteur privé, encourager la création
de réseaux pour mettre le secteur canadien de la
biotechnologie en relation avec celui des pays de
UAsie-Pacifique. D’une part, ces réseaux permet-
tront de recueillir des renseignements sur les
marchés et les débouchés commerciaux et de les
transmettre aux entreprises canadiennes; d’autre
part, ils diffuseront le savoir-faire du Canada.

Les membres de tels réseaux aideront les
entreprises canadiennes et celles de la région de
I’Asie-Pacifique 2 tisser des liens dans le domaine
du commerce, de I'échange de la technologie et
de l'investissement.

Biotechnologie

Les applications de la biotechnologie dans les
secteurs de agriculture et de Penvironnement
présentent un intérét particulier dans ces régions
et le gouvernement, en collaboration avec les
entreprises prétes 4 exporter, y cherchera des
associés. (Industrie Canada, MAECI, missions
3 I'étranger)

Références

Etudes et rapports préparés
par Industrie Canada

v Analysis of the Biotechnology Opportunities
in Latin America
Analyse des nouveaux débouchés pour la
biotechnologie en Argentine, au Brésil, au
Chili, au Mexique et au Venezuela. Examen
du climat commercial pour les applications
biotechnologiques dans les secteurs de
Iagro-alimentaire, de 'environnement et
de la santé. Constitution d’une liste de
personnes clés pouvant aider les entreprises
canadiennes de biotechnologie dans leurs
initiatives d’expansion. Janvier 1993.

W Business Opportunities for Environmental
Bio-industries in South and Central America
Etude sur le terrain des marchés de
restauration. Segments clés du marché,
associés éventuels clés pour des regroupe-
ments. Préparé pour un colloque sur les
réseaux commerciaux a l'intention des
entreprises bio-écologiques intéressées aux
marchés d’exportation. Janvier 1994.

v Marker Opportunities for Bio-industry Firms
in ASEAN — Focus on Indonesia
Rapport préliminaire sur les débouchés
offerts sur les marchés de I’Association des
nations de I'Asie du Sud-Est (ANASE) pour
les entreprises canadiennes du secteur de la
bio-industrie. Décembre 1993.
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Autres publications v Biotechnology in Asia: Development
Strategies, Applications and Potentials.

* Editeur : Toshiomi Yoshida. Asian
Productivity Organization, Tokyo,

t Manwan I. et Sugiono, M., Agricultural
Biotechnology for Sustainable Productivity in
Indonesia: New Approach, Innovation and

Challenges. Central Research Institute for Japon, 1990.
Food Crops, Agency for Agricultural
‘,' Research and Development, ministere .
Ig de I’Agriculture, Jakarta, Indonésie, 1993, RenSElg nements
|‘,4 p- 1-26. Direction des biotechnologies
1 Saono, S., Biotechnology and Development: Direction générale des matériaux, des produits
Expanding the Capacity to Produce Food. chimiques et des bio-industries
Advanced Technology Assessment System, Industrie Canada
Department of Economic and Social Téléphone : (613) 954-4715
" Development, Nations Unies, New York, Télécopieur : (613) 952-4209
Etat de New York, n° 9, hiver 1992,
p- 204-210.
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Biotechnologie

Asie de I'Est
Séminaire de biotechnologie

Mission d’acheteurs de ginseng

Japon

Promotion de la générique bovine

Mission au Canada — Biotechnologie — Kansai

Bio-Japon 94

Amérique latine et Antilles
Expo Medica 94

Marchés divers

Marchés des pays en voie d’industrialisation pour les
entreprises canadiennes du secteur bio-industriel :
promotion commerciale par 'intermédiaire des réseaux
commerciaux

Bio 94 — 8° Assemblée et exposition internationales et
6° Rencontre du Conseil des centres de biotechnologie — BIO

4 Conférence de biotechnologie du littoral du Pacifique

Etats-Unis

Bulletin de Biotech

Colloques — Petits déjeuners — Biotechnologies

Conférence Paine Webber
Connecr Biotech Corporate Partnerships Series

Mission a San Francisco — Partenariats stratégiques
en biotechnologie

* La date ou ’endroir restent 2 déterminer.

- Biotechnologie

sept.

nov.

oct.

avril

mai

févr.

*

avril 1994

ocCt.

1994
. 1994

1994
1994

1994

1994

1994

1995

1994

Taipei, Taiwan

Ontario*

Japon*®
Asie du Sud-Est*

Canada*

: Osai(a, Japon

Panama*

Asie-Pacifique*
Amérique latine*

Toronto, Ontario

Melbourne,
Australie

Los Angeles,
Californie

San Diego,
Californie
Philadelphie,

Pennsylvanie

Ministére Téléphone

- MAECI

MAAO

MAECI

MAECI

- MAECI

MAECI

Industrie

Canada-

Industrie
Canada

Industrie

- Canada

MAECI

MAECI

Princeton, New Jersey

Chicago, Illinois

Los Angeles,
Californie

Minneapolis,
Minnesota

San Diego,
Californie

San Diego,
Californie

San Francisco,
Californie

MAECI

MAECI

MAECI

(613) 995-8705
(416) 326-3510

(613) 995-8619

(613) 995-8596
(613) 995-8596

(613) 996-6921

(613) 954-3065

(613) 954-3064

(613) 954-1035

| (613) 944-9482

(613) 944-9482

(613) 944-9482
(613) 944-9482

(613) 944-9482
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Europe de I’'Quest et Communauté européenne

Partenariats stratégiques en Europe *
Mission au Carrefour des biotechnologies avril 1994
Table ronde — Bio oct. 1994

* La date ou I'endroit restent a déterminer.
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Divers pays MAECI
d’Europe de.

I'Ouest*

Laval, Québec MAECI
* MAECI

(613) 992-5339

(613) 996-2363
(613) 996-3774

Biotechnologie
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Services commerciaux et professionnels

l e secteur des services commerciaux et professionnels regroupe les sous-secteurs suivants :
comptabilité, génie-conseil, conception graphique, gestion-conseil, informatique,

architecture, sécurité, finances, formation, communications, transports et logistique,

environnement, réseaux de distribution (détail et gros), construction, santé, géomatique,

services juridiques, services scientifiques, services personnels.

Contexte international

Les services commerciaux et professionnels sont
dispensés aux entreprises plutdt qu'aux personnes.
Selon les estimations, ils comptent pour 20 p. 100
du commerce mondial. Ces derniéres années, ce
secteur a connu la croissance la plus rapide sur la
scéne internationale, avec un taux de croissance
annuel moyen de 8 p. 100.

C’est 'augmentation de la demande de services
commerciaux et professionnels, tant dans les pays
industrialisés que dans ceux en voie d’industria-
lisation, qui a suscité un essor rapide du commerce
dans ce secteur au cours de la derniere décennie.
Trois grandes caractéristiques sont a l'origine de
cette expansion et de la concurrence de plus en
plus vive sur les marchés :

1 La mondialisation — De nouveaux
débouchés existent sur les marchés
d’exportation 4 la suite de 'adoption de
nouvelles politiques commerciales. Le
GATT, PTALENA et la CE élargissent les
marchés et devraient augmenter le
commerce des services.

1 Le lien entre les produits et les services —
La distinction entre produits et services
sestompe et la part de service comprise dans
la valeur de la machinerie exportée peut
souvent atteindre jusqu'a 40 p. 100. Dans
plusieurs cas, les services complémentaires
sont une condition de la vente de produits.

1 Les partenariats — En raison de la concur-
rence accrue, surtout pour les projets de
construction et d'immobilisations, les entre-
prises des pays comme le Canada font équipe
de plus en plus souvent afin d’affronter leurs
grands concurrents internationaux.

Dans ce secteur, les plus importants pays
exportateurs sont les membres de 'TOCDE.
Chacun de ces pays est un concurrent de taille
ayant ses propres champs de spécialisation ou
dominant des marchés précis. Toutefois, les
Etats-Unis demeurent le chef de file en matiere
d’exportation de services. D’autres pays ne faisant
pas partiec de FOCDE, tels que la Corée du Sud, le
Brésil, 'Inde et le Mexique, émergent sur la scéne
internationale en tant que concurrents sérieux. Les
principaux pays importateurs de services sont les
Etats-Unis, la région de I'Asie-Pacifique, 'Asie du
Sud, 'Afrique et le Moyen-Orient (fig. 1).

Situation intérieure

Le secteur des services a accru son importance
au sein de I'économie canadienne. Comptant
aujourd’hui pour environ les deux tiers du PIB,
ce secteur a contribué 2 la création d’environ
90 p. 100 des emplois au Canada au cours de la
dernigre décennie. Il absorbe plus de 72 p. 100
de tous les emplois au pays.

Les services commerciaux et professionnels ont
connu la croissance la plus importante au sein du
secteur des services, avec plus de 40 p. 100 de son
chiffre d’affaires. Au cours de la derni¢re décennie,
les exportations canadiennes de services commer-
ciaux ont augmenté a un taux annuel moyen de
10,2 p. 100 (fig. 2), plus rapidement que les
importations dont le taux de croissance érait de
8,5 p. 100. La plupart des services exportés sont
destinés aux Etats-Unis; cependant, un nombre
croissant d’entreprises canadiennes réussissent sur
d’autres marchés étrangers tels que 'Europe de
I'Ouest et la région de 'Asie-Pacifique.

/
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Autres pays de 'OCDE
Grande-Bretagne
0,

7% 1

Autres pays dela CE
10%

Japon—’—
3%

Reste de 'DCDE
3%

Pays autres que
ceux de 'OCDE
17%

RECETTES (9,4 milliards de dollars)

Services commerciaux selon la régior

Etats-Unis.
— e

3

Autres pays de I'OCDE .

Grande-Bretagne -
9% 1

Autres pays dela CE
Y% —

Japon I

2%

Reste de 'OCDE |-~
3% - )

Etats-Unis
—T 69%
Pays autres que
ceux de I'OCDE
10%

PAIEMENTS (13,8 milliards de dollars)

Les entreprises canadiennes de ce secteur sont
réputées et font leur marque sur la scéne inter-
nationale. En se fondant sur ces résultats, plusieurs
sous-secteurs ont indiqué un grand nombre de
marchés prioritaires, notamment :

I Génie-conseil, architecture et construction —
Ces services spécialisés continueront d’étre
en demande partout dans le monde. Les
entreprises canadiennes devront former
des regroupements, des entreprises en
participation et des consortiums afin de
concurrencer les pays industrialisés et ceux

en voie d’industrialisation dans les cas de
grands projets.

1 Environnement — En raison des contrdles
environnementaux accrus, les possibilités
sont vastes pour les exportateurs canadiens,
et ce, aux Etats-unis, en Amérique latine,
en Europe de I'Est et dans la région de
I’Asie-Pacifique.

1 Santé — La conjugaison des revenus
croissants et des besoins importants dans le
secteur de la santé dans la région de I'Asie-
Pacifique, en Amérique latine et aux Antilles,
ouvre des débouchés importants aux
spécialistes canadiens de services de santé.

1 Gestion-conseil — La plupart des
économies de marché disposent de services

2 Services commerciaux et professionnels

Source : Les transactions internationales de services du Canada, n® 67-203 au catalogue de Statistique Canada, annuel.

de consultation bien établis, mais des
compétences sont souvent requises dans
certains créneaux. Ces entreprises cana-
diennes possédent des compétences dans les
domaines de la formation, de la privatisation,
de la vérification et des services reliés aux
secteurs financiers, aux ressources et aux
transports. Un certain nombre de marchés
d’outre-mer tels que ceux de I'Europe

de I’Est et de 'Europe centrale, ot1 des
économies capitalistiques émergent, offrent
aussi des débouchés.

1983 1984 1985 1986 1987 1988 1989 - 1990 1991 1992

Services commerciaux Tous les services

Source : Statistique Canada.
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1 Services financiers et juridiques — Les
tendances vers la mondialisation et le besoin
de se rapprocher des clients susciteront la
création d’entités internationales, surtout
aux Etats-Unis, en Amérique latine et en
Asie. En effet, les Etats-Unis demeurent
un marché prioritaire pour les banques
canadiennes. Le marché mexicain, quant
a lui, ouvre des débouchés attrayants dans
le cadre de TALENA qui est entré en
vigueur le 1 janvier 1994. LAsie est aussi
un marché prioritaire ol 'élimination
de barrieres telles que la réglementation
pourrait susciter des débouchés intéressants.

1 Education et formation — Les pays en voie
d’industrialisation, les pays de 'ancienne
URSS, I'Europe de I'Est de méme que les
marchés commerciaux des pays de 'OCDE
ont actuellement des besoins énormes
en matiere de services d’éducation et de
formation. Les tendances indiquent que les
organismes d’aide réservent des sommes
croissantes 2 ces types de services.

1 Maisons de commerce — Les Antilles,
I'Amérique centrale, ' Amérique du Sud, le
Moyen-Orient, les pays de 'ancienne URSS
et 'Inde constituent d’importants marchés.

1 Réseaux de distribution et de transports —
Le commerce de détail, les services
d’alimentation, les réseaux de distribution
en gros et les services de messagerie peuvent
présenter des débouchés, et ce, en Europe
centrale, en Europe de PEst et au Mexique.

Nombre d’entreprises du secteur des services
commerciaux et professionnels sont connues sur la
scene mondiale, mais 'ALE et TALENA devraient
aider les entreprises canadiennes  s'implanter
davantage sur les marchés des Etats-Unis et de
I'’Amérique latine. Toutefois, ces entreprises
devraient aussi viser la région de I'Asie-Pacifique
et d’autres ol le financement de projets par les
institutions financiéres internationales joue un réle
important. Ajoutons que le Moyen-Orient présente
des débouchés attrayants pour Uexportation de ce
genre de services.

- SECTEUR. 77 ..

Compte tenu des possibilités de ces marchés, le
Canada peut prendre de 'avance dans une variété
de services reliés 2 des domaines tels que :

1 les mines et la transformation des ressources,
Iexploitation forestieres, I'agriculture, la
production et la distribution d’énergie
hydro-électrique;

1 les services reliés aux conditions
géographiques et climatiques du Canada
tels que les services d’exploration, de génie,
de construction, des sciences reliées aux
ressources et de I'environnement;

1 les transports par voie de terre et les
communications, surtout dans les régions
oli la population est dispersée;

1 les services commerciaux dans les domaines
de la technologie de pointe tels que la
géomatique, la biotechnologie, la télématique
ainsi que l'intégration et les logiciels
informatiques, ce qui inclut les services
complémentaires de formation et les services
apres-vente;

1 les services de gestion de projets en
immobilisations dans les domaines du
pétrole brut et du gaz naturel ainsi que de
I'aménagement des réseaux de transports,
du tourisme et des centres de villégiature.

Orientation stratégique

Les mesures suivantes sont recommandées

pour favoriser les exportations des entreprises
canadiennes de services et en assurer I'expansion
au cours des prochaines années.

1 Tisser des liens plus étroits entre les
fournisseurs canadiens de biens et de
services, dans le domaine de la commercia-
lisation et de la technologie, et ce, afin
d’affronter la concurrence sur la scéne
internationale. Laccent devrait étre mis sur
laugmentation du nombre des entreprises de
services inscrites dans les bases de données
telles que le Réseau d'approvisionnement

et de débouchés d’affaires (RADAR)

Services commerciaux et professionnels
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et le Réseau mondial d’information sur les 1 Fournir de la formation aux associations
exportations (WIN Export). Le MAECIT et industrielles pour rehausser leurs compé-
Industrie Canada tiendront des consultations tences en exportation. Le secteur des services
avec les associations industrielles pour est dominé par des PME ayant des compé-
connaitre 'intérét de leurs membres envers tences spécialisées, mais dont I'expertise en
les partenariats et les regroupements. matiere de commercialisation est souvent
1 Accroitre les partenariats entre les entreprises limitée. Le programme du MAECI |
canadiennes et étrangeres pour présenter des comprendra des ateliers sur la formation ,
soumissions concurrentielles intégrant les de comités d’exportation, la planification
compétences de chaque partie. Les initiatives d'initiatives d’expansion commerciale et
du MAECI et d'Industrie Canada pour la conception de techniques pour mieux
encourager les exportations faciliteront pénétrer sur les marchés, tels que des
ce mouvement en diffusant le profil des vidéos adaptées aux pays visés ainsi que
entreprises canadiennes de services et en des dossiers d’information multimédias.
augmentant la visibilité et la crédibilité de 1 Créer des mécanismes internationaux
ces derniéres sur la scéne internationale. Ces de financement pour aider les entreprises
initiatives favoriseront la création de réseaux, canadiennes de services 4 faire concurrence
permettront de repérer des partenaires ainsi 4 étranger. Les initiatives du MAECI
qu’ouvriront 'acces a des foires et a des comprendront la mise en place de services
missions commerciales, & des conférences, 2 techniques par le biais d’organismes locaux _
des séminaires et 2 des activités médiatiques. tels que la SEE, TACDI, la CCC et le '
1t Aider les entreprises canadiennes 4 découvrir Centre de recherches pour le développement
les débouchés i I'étranger en cherchant des international.
renseignements sur les marchés choisis, et 1 Mener des consultations auprés des
ce, en érroite collaboration avec le secteur associations industrielles sur les méthodes
privé. (MAECI) de diffusion de 'information auprés de leurs
1 Examiner les programmes de formation membres; chercher aussi 4 susciter 'intérét
destinés 2 ses délégués commerciaux pour pour les projets commandités par les banques
accroitre leur connaissance des entreprises de développement en tant que principal
canadiennes de services et mieux répondre moyen de trouver des débouchés pour les
4 leurs besoins en matiére de commerce biens et les services dans les pays en voie
international (MAECI). Les nouveaux d’industrialisation. (MAECI, Industrie "
programmes de formation renseigneront ces Canada) i
délégués sur les débouchés et les besoins 1 Compiler des données statistiques sur ce .
propres aux entreprises et faciliteront la secteur afin d’en arriver 4 mieux connaitre
préparation sur mesure des programmes les entreprises canadiennes de services dans
commerciaux destinés aux entreprises de un contexte international. (Statistique
ce secteur. Canada, en collaboration avec Industrie

Canada et les associations industrielles)

4  Services commerciaux et professionnels
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Renseignements

Direction de services professionnels
et de services a 'entreprise

Direction générale des industries
de services 4 'entreprise

Industrie Canada

Téléphone : (613) 954-2949

Télécopieur : (613) 952-9054

Direction des industries de services
et des transports
Ministere des Affaires étranggres
et du Commerce international
Téléphone : (G13) 992-0484
Télécopieur : (613) 996-1225

Services commerciaux et professionnels
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Services commerciaux et professionnels

ExportVision — Services

Afrique et Moyen-Orient

Mission — Produits et services — Construction
et environnement

Mission — Exploration miniére (Equipement et Services)

Sociétés commerciales — Afrique du Nord/Moyen-Orient
(Secteur forestier)

Evaluation des marchés stratégiques — Environnement

Mission — Informatique

Suivi — Etude sur Péducation

Colloque — Informatics & Telecom/Mecom 95

Mission Jeddah C of C — Equipement et services
environnementaux

Asie-Pacifique Sud

Colloques — Partenaires stratégiques

Europe centrale, Eurape de PEst

et Communauté des Etats indépendants

Technologies et services environnementaux

Association des ingénieurs-conseils du Canada-Europe de Est

Transtec 94

Asie de I'Est

Mission en Asie — Experts-conseils en gestion

* La date ou 'endroit restent 3 déterminer.

Services commerciaux et professionnels

oct.

aofit
SCpt.

oct.

oct.

nov.

janv.

janv.

mars

aofit

juin

sept.

scpt.

avril

1994

1994

1994

1994

1994

1994
1995

1995
1995

1994

1994

1994

1994

1994

Canada® MAECI
Amman, Jordanie MAECI
Ghana* et/fou MAECI
‘Namibie*
Alexandrie, Egypte MAECI
Caire, Egypte
Moyen-Orient*
Le Cap, Industrie
Afriquedu Sud  Canada
Johannesburg,
Afrique du Sud
Durban,
Afrique du Sud
Rabat, Maroc MAECI
Afrique de MAECI
I'Ouest*
Bahrain* MAECI
Toronto, Ontario MAECI
Montréal, Québec
Vancouver, C.-B.
Sydney, Australie  MAECI
Bucarest, MAECI
Roumanie
Varsovie, Pologne MAECI

Prague, Rép. Tcheque
Budapest, Hongrie
Sofia, Roumanie

Industrie

Canada

St. Petersbourg,
Russie

Beijing, Rép. pop. MAECI
de Chine

Hong Kong

Singapour

(613) 996-8099

(613) 944-6994

(613) 944-5997

(613) 944-0396

(613) 954-3382

(613) 944-0396
(613) 944-5997

(613) 944-6994
(613) 944-5984

(613) 995-7662

(613) 992-1449

(613) 996-6189

(613) 954-2984

(613) 992-0484
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Possibilités d’investissement — Technologie de pointe

Visite — Port

Matériaux et services — Construction

Amérique latine et Antilles

Mission — Franchises — Mexique

Expomin 94

Perspectives d’alliances stratégiques et marché
de 'environnement

Symposium vénézuélien sur 'or 94

Association des ingénieurs-conseils du Canada —
Amérique du Sud

Equipement/Services miniers — Mexique

Marchés divers

Programmes d’aide gouvernementale et de promotion
du commerce

How to Network with Members
How to Set Up Export Committees
Colloques — Débouchés internationaux

Télécommunications mondiales de 'industrie
du transport de marchandise

Etablissement de franchises 2 I'étranger —
Sources d’information

Association des ingénieurs-conseils du Canada — Manille,
Tokyo, Beijing, Shanghai, Guangzhou, Hanoi

Inter Comm 95 Congrés et exposition — Global Telecom

* La date ou 'endroit restent 2 déterminer.

{
sept.

sept.

oct.

sept.

oct.

nov.

déc.

mai

juin

févr.

févr.

1994
1994

1994

1994

1994

1994

1994

1994

1994

1994
1994
1994
1994

1994

1995

1995

Taipei, Taiwan

MAECI

Ho Chi Minh-Ville, MAECI

Viét-nam

Ho Chi Minh-Ville, MAECI

Viét-nam

Mexique*

Santiago, Chili

Lima, Pérou

Buenos Aires,
Argentine

Belo Horizonte,
Brésil

Lisbonne, Portugal

Bilbao, Espagne

Barcelone, Espagne

Madrid, Espagne

Caracas,
Venezuela

Caracas, Venezuela

Brazilia, Brésil
Sio Paulo, Brésil
Lima, Pérou

Quito, Equateur
Mexique*

Canada*

Canada*
Canada*
Canada*

Vancouver, C.-B.
Canada®
Marchés divers*

Vancouver, C.-B.

Industrie
Canada

MAECI

Industrie
Canada

MAECI

MAECI

MAECI

MAECI

MAECI
MAECI
MAECI

Industrie
Canada

Industrie
Canada

MAECI

Industrie
Canada

(613) 996-7582
(613) 995-8744

(613) 995-8744

(613) 954-2987

(613) 996-5358

(613) 954-3382

(613) 996-5548

(613) 996-5549

(613) 996-8625

(613) 992-0484

(613) 992-0484
(613) 996-8818
(613) 996-8818
(613) 954-2961

(613) 954-2987

(613) 996-8818

(613) 998-0416

Services commerciaux et professionnels



Etats-Unis

Le chemin du succes

Alliances stratégiques des entreprises de relations publiques
et de publicité a Seattle, Portland, Spokane avec des entreprises
de I'Ouest canadien

Services — Logiciels

Plans durables : Présentations d’architectes canadiens

Comment développer des stratégies d’exportation-
commercialisation

Exposition et conférence — Comprabilité

Transport intermodal 94 — Atlanta

Conférence nationale — Institut américain des architectes
Présentation de la presse de Nouvelle-Angleterre — Logiciels

Colloques — Services professionnels

Colloque — Fiscalité
Atelier pour les nouveaux exportateurs — Secteur minier

Conférence d’'information — Partenariat
Services de transport

Mission — Partenariats en géomatique
Association des systémes d’information urbaine et régionale
Mission — Géomatique — Conférence fédérale —

Technologie géographique

Mission d’architectes d’hépitaux et de gérants
d’installations canadiens

Mission 2 Minneapolis, Denver, Secteur minier

Initiative de partenariat pour services

Mission d’architectes — Conférence sur les plans supérieurs

* La date ou I'endroit restent 2 déterminer.
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avril

mai

mal

juin

juin

juin

juin

juill.

aofit

oct.

oct.

ov.

janv.

1994

1994
1994

1994

1994
1994

1994
1994
1994

1994
1994

1994

1994

. 1994

1994

1994

1994

1995

Caﬁada*

MAECI
Seartle, MAECI
Washington
Cincinnati, Ohic MAECI
Cleveland, Ohio
Detroit, Michigan
Indianapolis, Indiana
Californie* MAECI
Canada* MAECI
New York, - MAECI
New York
Atlanta, Géorgie MAECI
Los Angeles, MAECI
Californie
Boston, MAECI
Massachusetts

Detroit, Michigan MAECI
Indianapolis, Indiana

Cleveland, Ohio

Buffalo, New York MAECI

Toronto, Ontario MAECI

Seattle, MAECI
Washington

Boston, MAECI
Massachusetts

Milwaukee, MAECI
Wisconsin

Washington, D.C. MAECI

Pittsburgh, MAECI

Pennsylvanie

Minneapolis, MAECI
Minnesota

Denver, Colorado

Boston, MAECI

Massachusetts

Duluth, Minnesota MAECI

(613) 944-9440
(613) 944-9440

(613) 944-9440

(613) 944-9440
(613) 992-9440

(613) 944-9440

. (613) 944-9440

(613) 944-9440
(613) 944-9440
(613) 944-9440
(613) 944-9440

(613) 944-9475
(613) 944-9440

(613) 944-9440
(613) 944-9440
(613) 944-9440
(613) 944-9440

(613) 944-9475

(613) 944-9440

(613) 944-9440

@



Mariage commercial J.V. pour les fournisseurs de services,
Importateurs-exportateurs canadiens

Conférence et présentations i la presse

Présentations 4 la presse (2) — Services de géomatique
et d’ingénierie

Stratégies de commercialisation informatique pour
le gouvernement

Mission de mariage environnemental (SF)

Europe de 'Ouest et Communauté européenne

Mission — Consultation — Partenariat en ingénierie

* La date ou 'endroit restent 4 déterminer.

janv. 1995

janv. 1995
janv. 1995

févr. 1995

mars 1995

oct. 1994
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Buffalo, New York MAECI

Atlanta, Géorgie = MAECI

New York — ~ MAECI

Région des trois Etats

Canada* MAECI

Los Angeles, MAECI
Californie

Copenhague, MAECI
Dancmark

(613) 944-9440

(613) 944-9440
(613) 944-9440

(613) 944-9440

(613) 944-9440

(613) 995-4730

Services commerciaux et professionnels




Le Plan de promotion du commerce extérieur du Canada comprend un Apercu stratégique

et des stratégies sectorielles accompagnées de listes d'activités internationales. Les stratégies

suivantes sont disponibles :

Technologie de fabrication de pointe
Aéronautique

Produits agro-alimentaires

Arts et culture

Transport routier

Biotechnologie

© N OOk P~

Produits chimiques et plastiques

1 Produits chimiques et pétrochimigues

1 Plastiques et polyméres

9. Biens de consommation
1 Habillement

Chaussure
Quincaillerie et articles ménagers
Meubles de maison

de plaisance]
Textile

10. Matériel de défense

1 Electronique : militaire, maritime et aviation
1 Systémes de défense maritime et terrestre

Services commerciaux et professionnels

Meubles de bureau et meubles divers

Articles de sport (y compris les embarcations

11.

12.
13.
14.
18.

16.
17.
18.

18.
20.
21.

Matériel électrigue et biens d'éguipement
3 Matériel électrigue
1 Exploitation du pétrole et du gaz

Environnement
Poissons et fruits de mer
Industrie forestiére

Technologie industrielle

1 Technologie, machines et matériel agricoles
1 Exploitation miniére — Exploitation forestiére —

Pates et papier

1 Technologie et équipement océanographigues

marins
Technologie de l'information

Produits médicaux et de santé

Minéraux, métaux, matériaux industriels de pointe et

matériaux de construction
Industrie spatiale
Tourisme

Transport urbain et ferroviaire

Pour obtenir 'Apercu stratégique ou d'autres exemplaires des stratégies sectorielles,

composerle: 1-800-267-8376

I * Gouvernement  Government

du Canada of Canada
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Produits chimiques et pétrochimiques

( :e fascicule présente le secteur canadien des produits chimiques, des produits
pétrochimiques, des plastiques et des polymeéres. Pour des raisons pratiques, il a été divisé

en deux grands sous-secteurs.

Ce sous-secteur fabrique plus de 60 000 produits
a partir d’une grande variété de méraux, de
minéraux, du pétrole brut, du gaz naturel, d’huiles
végétales, de graisse animale et d’autres matiéres
premitres. Ces produits comprennent des produits
chimiques inorganiques et organiques communs,
des résines, des élastomeres, des engrais et des
produits antiparasitaires, des produits chimiques
fins et spéciaux dont les produits pharmaceutiques,
la peinture et le vernis, le savon et les produits

de nettoyage.

Contexte international

Ce sous-secteur tient une place importante sur la
scene mondiale et accapare une grande partie des
investissements étrangers directs et du commerce
international; en 1992, la production mondiale
éait estimée 2 1,27 billion de dollars américains;
Pindustrie chimique américaine occupant la
premigre place, suivie par le Japon, PAllemagne et
la France. Le commerce des produits chimiques
est soumis A une concurrence féroce, les fabricants
étant actifs sur la scene mondiale. En 1991, les
exportations mondiales totalisaient environ

175 milliards de dollars américains, avec
I’Allemagne au premier rang, suivie par les Etats-
Unis. Quelque 20 multinationales accaparent

25 p. 100 des ventes mondiales.

Au cours des dix dernitres années, les pays du
Moyen-Orient ont mis en place une importante
capacité de production pétrochimique et, de ce
fait, font maintenant concurrence aux grands pays
exportateurs (Etats-Unis, Japon et Europe de
I’Ouest). Afin de satisfaire les marchés locaux en
pleine expansion et de tirer parti des débouchés
sur les marchés d’exporrtation, certains pays en
voie d’industrialisation tels que la Corée du Sud
et Taiwan construisent aussi des installations

chimiques. En fait, selon les prévisions, la région
de PAsie-Pacifique devrait connaitre la croissance

la plus rapide.

La mondialisation a haté la rationalisation des
activités de ce sous-secteur, particulierement en
Europe et en Amérique du Nord et la concurrence
sorganise de plus en plus autour des trois nouveaux
blocs commerciaux : PAmérique du Nord, I'Europe
de 'Ouest et la région de I'Asie-Pacifique.

Certains facteurs ont des effets importants sur
ce sous-secteur :

1 Caugmentation de la concurrence et la
libéralisation du commerce résultant de
I'ALE, entré en vigueur le 1 janvier 1989,
de TALENA, entré en vigueur le
1¢ janvier 1994, et de 'Uruguay Round
des négociations du GATT.

t Les inquiétudes croissantes du public sur
les méthodes de fabrication, de commercia-
lisation et d’élimination des produits
chimiques et partant, la demande de
techniques de pointe et de nouveaux
produits respectueux de P'environnement.

1 Ladynamique de ce sous-secteur et les
nouveaux produits résultant de I'évolution
de la science et du génie, domaines
complémentaires en pleine expansion, ainsi
que la découverte de produits qui découlent
de cette nouvelle relation. Ajoutons que la
compétitivité est de plus en plus lide 2 la
formation d’équipes interdisciplinaires
de spécialistes qui cherchent a élargir les
perspectives en R-D et en commerce.

t La mondialisation de ce sous-secteur en
général, qui empéche désormais les entre-
prises de prospérer seules. Pour ce faire,
ces entreprises doivent compter sur les
avantages découlant de la collaboration ou

/
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de I'association avec d’autres fournisseurs ou
de proches concurrents; elles doivent aussi
compter sur des catalyseurs externes, telle
I'innovation, présents dans leur groupe
industriel au pays ou a I'étranger.

1 Latendance au sein des économies
industrialisées 2 miser de plus en plus sur des
produits de pointe 4 grande valeur ajoutée.

1 La concurrence entre les divers services
des multinationales pour avoir le droit de
continuer a exister et pour obtenir des
mandats de production.

Situation intérieure

Compte tenu de la valeur de ses expéditions

(22 milliards de dollars en 1992, soit environ

7,8 p. 100 de activité manufacturiére totale),

ce sous-secteur est le troisieme en importance

au Canada. En 1992, il employait environ

82 000 personnes, comptant pour environ

5,3 p. 100 de I'emploi dans le domaine de la
fabrication, et se classait 3° pour la valeur ajoutée.

En 1992, les importations et les exportations se
chiffraient respectivement 4 10 et 4 6,8 milliards de
dollars. Les importations représentaient 35 p. 100
du marché intérieur et se composaient en grande
partie de produits chimiques fins ou spéciaux
requis pour des usages précis. Les exportations
englobaient surtout les produits communs,
représentant 31 p. 100 des expéditions; dans
Iensemble, les Etats-Unis fournissaient 75 p. 100
des importations canadiennes et recevaient

75 p. 100 des exportations du Canada (fig. 1).

Les entreprises de propriété canadienne ont
tendance a étre de petite taille et a servir surtout
des créneaux particuliers. La production est
habituellement orientée vers le marché intérieur
(souvent régional). Toutefois, les fabricants
canadiens commencent a tirer profit des occasions
résultant de 'ALE; ce mouvement devrait se
poursuivre avec I'entrée en vigueur de PALENA.

Produits chimiques et plastiques

En fait, plusieurs sociétés importantes ont déja
rationalisé leurs opérations en fonction d’un
marché élargi 3 'Amérique du Nord. Dans
certains cas, ce phénomene a entrainé la fermeture
de filiales canadiennes, mais a aussi offert la
possibilité d’approvisionner A partir du Canada
dans d’autres cas.

Comparativement a leurs concurrentes
étrangeres qui visent les résultats et 'innovation a
long terme, les sociétés canadiennes ont tendance
4 fonctionner d’apres les objectifs a court terme
et 2 se concentrer sur les cofits, insisrant sur la
production plutdt que sur la commercialisation.

Les entreprises fabriquant des produits
chimiques communs, — en particulier 'ammoniac
et les produits dérivés du pétrole brut — demeu-
rent concurrentielles en raison de la disponibilité
des hydrocarbures  des prix concurrentiels.
Cependant, dans le domaine de la chimie fine et
des spécialités, le Canada importe un grand nombre
de produits brevetés mis au point a I'étranger étant
donné que bien souvent le marché canadien n'est
pas assez grand pour justifier la fabrication de tels
produits. Dans d’autres cas, les fabricants doivent
avoir recours 4 des matiéres brutes et 3 des com-
posants spéciaux qui ne sont pas toujours dispo-
nibles au pays. Dans 'ensemble, le Canada affiche

: »marches d’expnrtatlo
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Mexique

Australie, Nouvelle-Zélande
21 %

Taiwan
21 %

Japon
40%

Europe de I'Ouest
6,8 %

* A l'exclusion du chlorure de potassium et des produits dérivés du plastique.

Source : Tabulation du ruban Tradesys de Statistique Canada, juillet 1993.

0,2%

Autres pays
10,3 %

Etats-Unis
74,5 %
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un déficit commercial net d’environ 1,5 milliard de
dollars au poste des produits chimiques.

Néanmoins, certaines spécialités chimiques
justifient I'existence, en plus des multinationales,
d’un grand nombre de PME. Généralement, ces
derniéres produisent, et ce, presque exclusivement
al'intention du marché intérieur, en petite
quantité une grande variéeé de produits.

Compte tenu de 'ALE et de TALENA, ce
sous-secteur a de nombreuses chances de connaitre
une expansion au deli du marché intérieur.
Toutefois, les entreprises devront rationaliser leurs
gammes de produits afin d’en réduire les cofits.
De plus, le secteur devra adopter trés vite des
techniques de pointe par le biais d’échanges de
technologie, étant donné que la découverte de
spécialités chimiques repose avant tout sur 'essor
des connaissances.

Sur le plan des ressources humaines, la ratio-
nalisation des activités a éliminé des installations
canadiennes de nombreux postes clés — services
techniques, commercialisation et gestion. Dans une
large mesure, la gestion de ce sous-secteur se limite
4 la fabrication et 4 la commercialisation sur le
marché intérieur, mais il faudrait davantage inciter
I'innovation et la connaissance des marchés inter-
nationaux. Pour les filiales canadiennes, obtenir de
leur société meére des mandats de recherche et de
fabrication est donc la clé de la croissance et du
succes. Aussi, une main-d’ceuvre composée de
diplomés canadiens en sciences et en technologie
devrait-elle leur permettre de présenter d’excellents
dossiers pour obtenir de tels mandats.

Dans ce sous-secteur canadien, la R-D a été
souvent limitée, en raison de I'influence des
multinationales. Il en est résulté la tendance a
acquérir de la technologie mise au point ailleurs
plutdt qu'a en concevoir sur place. Toutefois, le
crédit d'imp6t fédéral actuel de 20 p. 100 pouvant
étre accordé aux entreprises canadiennes, crédit
non remboursable, se conjugue aux dispositions
prévues dans le cadre du Programme de recherche
scientifique et de développement expérimental.
(Ce crédit de 35 p. 100 autorisé depuis mai 1985

est entierement remboursable jusqu'a concurrence

de 2 millions de dollars pour les entreprises privées
de propriété canadienne.) Cela a établi un climat
favorable, qui dans certains cas est encore plus
encourageant que dans d’autres pays industrialisés.

De par sa nature, I'industrie chimique est une
industrie capitalistique étant donné que les cofits
de la construction, des transports, de la main-
d’ceuvre et des intrants sont les facteurs clés de
sa compétitivité. Les installations canadiennes
ont toutefois démontré qu'elles pouvaient
concurrencer celles des autres pays industrialisés.

Au cours des cinq prochaines années, en raison
de I'élimination prévue des barriéres commerciales,
ce sous-secteur peut s attendre & de nombreux
changements lorsque les multinationales appli-
queront leurs stratégies mondiales de rationalisa-
tion; cette derniére devrait permettre aux filiales
canadiennes des multinationales de demeurer
compétitives. Les fournisseurs de cette industrie
seront aussi forcés de veiller a leur compétitivité
internationale, ne serait-ce que pour conserver des
carnets de commande sur un marché intérieur plus
ouvert 2 la concurrence étrangere.

A la lumiere de ces transformations, il semble
que Pavenir de ce sous-secteur se dessine en
fonction de deux possibilités. Selon les prévisions
pessimistes, et ce, replacées dans une perspective
canadienne, ce sous-secteur serait de taille réduite,
peut-étre méme se résumerait-il 2 une présence, et
se limiterait 4 fabriquer un plus petit nombre de
produits tout en étant capable de s'affirmer sur la
scene internationale et, donc, de survivre.

Selon les prévisions optimistes, le sous-secteur
se spécialiserait dans la fabrication d’une gamme
réduite de produits, que la rationalisation en
réduise ou non I'envergure, et il pourrait croitre
par le biais d’une expansion sur les marchés
d’exportation. (La libéralisation du commerce
résultant de 'ALE a entrainé une augmentation
des exportations canadiennes.) De telles prévisions
reposent sur ['existence de politiques pertinentes
de la part des gouvernements et des entreprises. Si
de telles politiques entraient en vigueur, ce sous-
secteur pourrait, au cours des cing prochaines
années, d{iminuer de taille, mais sur une période

Produits chimiques et plastiques
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de dix ans, bénéficier de la spécialisation de sa
production et de sa compétitivité pour atteindre
de nouveaux sommets de production et de ventes.

Orientation stratégique

En collaboration avec ce sous-secteur, le
gouvernement fédéral cherchera

1 Favoriser les investissements des
multinationales dans le sous-secteur
canadien des produits chimiques en
misant sur le climat compéritif canadien.

(Industrie Canada, MAECI)

1 Inciter les sociétés 4 innover en s'engageant
davantage dans les travaux de R-D, sous
forme de recherches internes et d’acquisitions
de techniques de pointe. (Industrie Canada,
CNRC, MAECI)

1 Préparer une stratégie d’expansion des
exportations pour encourager les entreprises,
surtout les PME, 2 élargir leur vision du
monde et 2 viser I'expansion sur de nouveaux
marchés et la création de regroupements

stratégiques. (MAECI, Industrie Canada)

Produits chimiques et plastiques
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1 Définir certains facteurs clés telles les
possibilités d’exploitation de créneaux tres
spécialisés — les spécialités chimiques —
et aider les entreprises & pénétrer sur les
marchés d’exportation. (Industrie Canada,

MAECI)

1 Encourager les entreprises, surtout les PME,
a former des regroupements stratégiques
avec leurs fournisseurs, leurs clients et
autres, ainsi qu'a participer a des réseaux
commerciaux bénéfiques pour tous.

(Industrie Canada, MAECI)

Renseignements

Direction des produits chimiques, des plastiques
et des matériaux industriels de pointe

Direction générale des matériaux, des produits
chimiques et des bio-industries '

Industrie Canada ‘\

Téléphone : (613) 954-3016

Télécopieur : (613) 952-4209

Secrétariat de la liaison sectorielle
Ministere des Affaires étranggres
et du Commerce international
Téléphone : (613) 996-4209
Télécopieur : (613) 943-1103

ST
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Plastiques et polyméres

( :e sous-secteur regroupe les industries fabriquant des résines synthétiques, des résines
composées, des produits dérivés du plastique, des produits en caoutchouc synthétique,
des peintures et des enduits, des adhésifs et des agents d’étanchéité ainsi que des encres

3 » .
d’imprimerie.

Contexte international

Lindustrie des résines est dominée par des
multinationales (Dow Chemical, Du Pont,
Novacor, BF Goodrich, etc.), qui, par définition,
ont des activités partout dans le monde. La plupart
d’entre elles sont de propriété étrangere, toutefois
les entreprises d’amont sont, soit des filiales de
multinationales, soit des entreprises de propriété
canadienne. Dans I'ensemble, les filiales sont de
plus grande taille, tandis que les PME canadiennes
sont plus nombreuses. Léquilibre relatif entre ces
deux groupes varie selon I'activité industrielle.

Situation intérieure

Les principaux marchés des plastiques et des
b >

polymeres sont ceux de l'emballage, de la

construction et de 'automobile.

Selon des données de 1992, ce sous-secteur
emploie 90 000 personnes. Les expéditions
intérieures sont estimées 2 12,7 milliards de
dollars, les importations, 4 5,5 milliards, et les
exportations, 2 3,4 milliards, soit un déficit
commercial net de 2,1 milliards.

Le commerce avec les Erats-Unis représente
en général de 80 2 95 p. 100 des importations et
des exportations, 2 la seule exception des résines
synthétiques, dont 70 p. 100 sont exportés vers
les Etats-Unis et 25 p. 100 vers les pays de I'Asie-
Pacifique. Au cours des derniéres années, le sous-
secteur a connu une augmentation de ses
importations et de ses exportations, en raison
de ALE et de la mondialisation du commerce.
LALE incite les multinationales 2 rationaliser
leurs opérations au niveau nord-américain, tout
en encourageant les entreprises canadiennes a
pénétrer sur le marché américain.

Au sein de ce groupe, les résines synthétiques et
les résines composées et certains plastiques offrent
les meilleures chances d’améliorer la balance com-
merciale. Dans le domaine des résines synthétiques,
le polyéthyléne devrait étre la source de I'expansion
commerciale. Parmi les résines composées, celles
qui sont utilisées dans la fabrication des plastiques
a haut rendement offrent les meilleurs débouchés.
Les possibilités d’exportation des plastiques sont
souvent limitées en raison des cofits du transport
et d’'un manque de variété des produits par rapport
a ceux des fabricants étrangers. Cependant,
les matériaux de construction et les produits
d’emballage pourraient étre la source des meilleures
possibilités d’exportation.

Polyéthyléne
Tableau 1 — Principaux marchés
Premiére priorité Deuxiéme priorité
Ouest américain Nord-Est américain
Sud-Est américain Indonésie
Midwest américain Inde
République populaire Nigéria
de Chine Argentine
Hong Kong Brésil
Chili
Mexique

Aux Etars-Unis, la majeure partie des
exportations canadiennes se font vers le Midwest et
le Nord-Est. Dans les régions de 'Ouest, du Sud-
Est et du Midwest, les exportations canadiennes
connaissent la plus forte croissance (tabl. 1).

Apreés les Etats-Unis, la région de I'Asie-
Pacifique est le plus grand marché d’exportation
du polyéthylene (fig. 1). Dans la région de I'Asie-
Pacifique, la République populaire de Chine est le
grand marché d’exportation avec, cependant, une

Produits chimiques et plastiques
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demande annuelle tres variable. Toutefois, des
initiatives favorisant une meilleure pénétration de
ces marchés et des prévisions plus précises seraient
tres utiles pour les exportateurs canadiens.
D’autres marchés de cette région offrent des
possibilités 4 long terme, méme si certains pays
sont des exportateurs de polyéthylene; dans
Pensemble, ils devraient encore pendant un certain
temps continuer.

Le Nigéria connait depuis peu une certaine
expansion, reflet de la demande dans cette région,
érant donné qu'il sert de centre de distribution
dans cette partie de ’Afrique.

Parallélement, de nombreux pays d’Amérique
du Sud connaissent une croissance des exportations,
mais 4 partir d’une base limitée. Il semble que la
région la plus intéressante pour le polyéthylene
serait la partie méridionale du continent.

Résines composées

Les résines composées sont fabriquées en intégrant
des additifs fonctionnels aux résines synthétiques,
fournissant aussi une nouvelle catégorie de matiéres
premiéres aux entreprises de transformation des
plastiques. Les données sur ce groupe de matériaux
ne peuvent étre séparées de celles sur les résines
synthétiques. Cependant, selon les résultats des
activités internationales antérieures, le Moyen-
Orient offre de bons débouchés sur le plan

des exportations pour les composés a grande
valeur ajoutée.

Matériaux de construction

Tableau 2 - Principaux marchés

Premiére priorité Deuxiéme priorité
Nord-Est américain Argentine
Midwest américain France
Sud-Est américain Hong Kong
Ouest américain Japon
Sud américain Corée du Sud
Taiwan
Pays-Bas
Arabie Saoudite
Mexique

Afrique Autres pays d’Amérique

3% 2%

Europe

4%

Asie-Pacifique i

28 % Etats-Unis
63 %

Source : Industrie Canada.

o

Asie-Pacifique

s,:1992 (en,

Autres pays

4%

Saource : Industrie Canada.

4%

Etats-Unis
92 %

>

§ Figure 3

A

Produits d
Xporta

s R T

'emballage ~ |

Europe Autres pays
3% 3%
Ftats-Unis

94 %

Source : Industrie Canada.
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Dans ce domaine, les exportations, qui ont
augmenté au cours des deux derniéres années, se
font surtout vers les Erats-Unis (fig. 2). Le Nord-
Est, le Midwest et le Sud-Est sont les marchés les
plus importants (tabl. 2), tandis que le Sud, le Sud-
Est et 'Ouest connaissent les taux de croissance les

plus rapides.

Bien que les activités commerciales avec le
reste du monde soient relativement limitdes, les
exportations vers certains pays ont connu une
forte croissance au cours des deux derniéres
années. Ces pays semblent présenter des
débouchés intéressants pour 'expansion du
commerce. Plusieurs d’entre eux se trouvent en
Asie de I'Est, reflétant ainsi la force de ces
économies et I'activité intense dans le domaine de
la construction. Les autres marchés en pleine
croissance sont éparpillés partout dans le monde.

Produits d’emballage

Tableau 3 — Principaux marchés

Premiére priorité

Nord-Est américain
Midwest américain

Deuxiéme priorité
Sud américain
France

Sud-Est américain Belgique

Quest américain Japon
Nouvelle-Zélande
Grande-Bretagne
Uruguay

Mexique

De nouveau, ces produits sont surtout exportés
vers les Etats-Unis (fig. 3). Le Nord-Est et le
Midwest étant les marchés les plus importants
(tabl. 3), alors que le Sud-Est, le Midwest et

'Ouest connaissent la plus forte croissance.

Dans le reste du monde, 'on note une
expansion récente dans un petit groupe de pays de
’Europe septentrionale; les autres marchés en pleine
croissance sont éparpillés partout dans le monde.

Dans chacun des cas précédents, les statistiques
commerciales ne permettent pas de considérer le
Mexique comme pays présentant des possibilités
de forte croissance sur le plan des exportations.

/. SECTEUR 8-

Il est cependant sur la liste des pays prioritaires,
en raison de I'entrée en vigueur de FALENA.
L’Accord devrait en effet présenter le marché
mexicain comme un marché plus attrayant pour
les entreprises canadiennes, soit pour I'exportation
directe, soit pour des entreprises en participation
fondées sur I'exportation de la technologie
canadienne. .

Orientation stratégique

Les initiatives d’expansion commerciale et
internationale chercheront 4 :

1 Encourager un plus grand nombre d’entre-
prises 2 profiter des programmes centrés sur
les exportations offerts par le gouvernement

fédéral. (Industrie Canada, MAECI)

1 Encourager un plus grand nombre
d’entreprises de ce sous-secteur & participer
sous étiquette canadienne aux foires
commerciales destinées aux industries
clientes comme celles de la consrruction et

de emballage. (Industrie Canada, MAECI)

1 Repérer des débouchés dans la région de
I'Asie-Pacifique, en particulier pour les
résines synthétiques. (Industrie Canada,

MAECI)

1 Sensibiliser les industries clientes 4 Pavance
de la technologie dans ce domaine et diffuser
Pinformation au secteur. (Industrie Canada)

1 Diffuser des renseignements stratégiques
pour aider les entreprises 4 prendre

des décisions de nature commerciale.
(Industrie Canada)

Renseignements

Direction des produits chimiques, des plastiques
et des matériaux industriels de pointe

Direction générale des matériaux, des produits
chimiques et des bio-industries

Téléphone : (613) 954-3016

Télécopieur : (613) 952-4209

[
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Produits chimiques et plastiques

Europe centrale, Europe de PEst
et Communauté des Etats indépendants

Colloque — Exporrateurs dans les domaines médicaux
et pharmaceutiques

Asie de VEst

Exposition internationale — Matériel médical
et produits pharmaceutiques

Ameérique latine et Antilles

Mexiplast

Marchés divers

Etude — Echange technologique

Conférence internationale 94 sur le ginseng

Etats-Unis

Société des ingénieurs en plastiques —
Conférence technique annuelle

Exposition nationale — Plastiques
Exposition — Peintures

Conférence et exposition — Institut des composés SPI

Europe de I'Ouest et Communauté européenne
Mission 2 Tut 94 (Salon Texitech)

Europlast

* La date ou I'endroit restent 2 déterminer.

Produits chimiques et plastiques

nov.

déc.

juin

juill,

juin

oct.

févr.

avril

ocCt.

1994

1994

1994

1994

1994

1994

1994

1995

1994
1994

Montréal, Québec

Toronto, Ontario
.

Taipet, Taiwan

Mexico, Mcxique )

Canada*
France*
Royaume-Uni*
Suisse*
Allemagne*
Iealie*

Vancouver, C.-B.

San Francisco,

Californie
Chicago, Illinois

Nouvelle-Orléans,
Louisiane

Cincinnati, Ohio

Paris, France

Paris, France

MAECT

MAECI

Industrie
Canada

Industrie
Canada

AG CAN

Industrie
Canada

MAECI
Industrie
Canada

Industrie
Canada

Industrie
Canada

MAECI

Industrie
Canada

(613) 996-7107

(613) 996-7582
(613) 954-3011

(613) 954-3263

(613) 993-6671

(613) 954-3016

(613) 944-7486
(613) 954-3011

(613) 954-3016

{613) 954-3011

(613) 996-2363
(613) 954-3011




L.c plan de promotion du commerce extérieur du Canada comprend un Apercu stratégique

et des stratégies sectorielles accompagnées de listes d'activités internationales. Les stratégies

suivantes sont disponibles :

Technologie de fabrication de pointe
Aéronautigue

Produits agro-alimentaires

Arts et culture

Transport routier

Biotechnologie

Services commerciaux et professionnels

@ N O g b P

Produits chimigues et plastiques
1 Produits chimigues et pétrochimigues
1 Plastiques et polyméres

8. Biens de consocmmation
1 Habillement
1 Meubles de bureau et meubles divers
1 Chaussure
Quincaillerie et articles ménagers
1 Meubles de maison
Articles de sport [y compris les embarcations
de plaisance)
1 Textile

10. Matériel de défense
1 Electronique : militaire, maritime et aviation
1 Systemes de défense maritime et terrestre

11.

12.
13.
14.
15.

16.
17.
18.

18.
20.
21.

Matériel &lectrigue et biens d'éguipement
1 Mateériel électrigque
1 Exploitation du pétrole et du gaz

Environnement
Poissons et fruits de mer
Industrie forestiére

Technologie industrielle

1 Technologie, machines et matériel agricoles

1 Exploitation miniere — Exploitation forestiére —
Pates et papier

1 Technologie et équipement océanographiques
marins

Technologie de l'information
Produits médicaux et de santé

Minéraux, métaux, matériaux industriels de pointe et
matériaux de construction

Industrie spatiale
Tourisme

Transport urbain et ferroviaire

Pour obtenir 'Apercu stratégique ou d'autres exemplaires des stratégies sectorielles,

composer le: 1-800-267-8376
I * Gouvernement  Government
du Canada of Canada
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Habillement

I e secteur de I’habillement produit tous les types de vétements pour hommes, femmes
et enfants, incluant les vétements industriels ainsi que les vétements de sports.

Contexte international industrialisés. Bien que ces exportations aient nui
aux fabricants de tous les types de vétements dans

En 1991, le commerce mondial de I’habillement les pays industrialisés, ce sont les fabricants

totalisait 122 milliards de dollars, le secteur comp- d’articles de base, tels que les chemises et les

tant pour 5 p. 100 des exportations mondiales chemisiers, les sous-vétements, les pantalons, les

de produits manufacturés. Les principaux pays T-shires et les tricots, qui en ont le plus souffert.

exportateurs étaient Hong Kong, la République
populaire de Chine, I'ltalie, I'’Allemagne et

la Corée du Sud tandis que les Etats-Unis,
I’Allemagne, le Japon, la France et Hong Kong

Meéme si les coiits de la main-d’ceuvre
demeurent un facteur déterminant de la compé-
titivité, d’autres facteurs ont pris de I'importance
dans la commercialisation des vétements. Les

éaient les principaux pays importateurs (fig. 1). fabricants de plusieurs pays industrialisés, dont les

Depuis 1990, une baisse de la demande Etats-Unis, le Canada, I'Allemagne, la France,
a entrainé une réduction du taux de croissance I'Ttalie et la Grande-Bretagne, adoptent des
du commerce des vétements, qui est passé d’'une stratégies de commercialisation et de conception
moyenne annuelle de 18,1 p. 100, de 1985 a de produits plus innovatrices telles que le recours a
1990, 2 8,6 p. 100, en 1990 et en 1991. des noms de marques, de designers et de couturiers,
Profitant des avantages d’'une abondante a I'échange informatisé de données et 2 un
main-d’ceuvre peu cotiteuse, les pays de 'Europe meilleur service aprés-vente. Ils tirent aussi profit
de I’Est et de 'Extréme-Orient, dont Hong Kong, des nouveautés en informatique et en techniques
la République populaire de Chine, Taiwan et de fabrication, de méthodes de fabrication efficaces
la Corée du Sud, ont élargi leurs secteurs de telles que les