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Les légumes congelés
Marché mondial en croissance
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Selon une étude du
Centre Frangais du
Commerce Extérieur
(CFCE), il ressort

« ...le marché des légumes congelés est loin de
se restreindre aux Etats-Unis. »

dans 1’ordre 1la
France (6 703 t en
1987, dont 94 % de
I'UEBL et 4 % des
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entre autres que le

Canada pourrait trouver d’avantage de
débouchés pour ses Iégumes congelés a
travers le monde.

Les données présentées dans 1’étude
intitulée Le Marché des Légumes
Surgelés dans le Monde, publiée en
1988, indiquent que le marché des
légumes congelés est loin de se res-
treindre aux Etats-Unis.

Leplusrévélateurdans]’étudeestque
Ie nom du Canada, en tant qu’expor-
tateur de légumes congelés, ne figure
qu’aupres du Japon et des Etats-Unis.

L’étude souligne que la Communauté
économique européenne (CEE) « con-
stitue le premier marché a1’ importation
delégumes surgelés dansle monde avec
plus de 500 000 tonnes importées en
1985 et 1986 » —les principaux pays
importateurs de la CEE étant laRFA, la
France et le Royaume-Uni.

Le Japon est bon deuxi¢me aprés la
RFA avec plus de 140 000 tonnes im-
portées en 1986.

Les principaux légumes congelés
(I’étude en exclut les pommes de terre)
produits au Canada sont énumérés
comme suit : les pois, le mais doux, les
haricots verts, les carottes, les choux de

Bruxelles, les choux-fleurs, le brocoli,

lesharicots jaunes, et les autres 1égumes.
Si on prend tour 2 tour ces légumes
congelésdu Canada, voicilesdébouchés
que 1’on obtient selon 1’étude :
les pois : le plus gros importateur est
I'Italie (31 441 tonnes en 1987), suivie
de la République fédérale allemande,
RFA (20303 t),de’Espagne (17 836t),
du Royaume-Uni (8 019 t), de la Bel-
gique (5 169t) etde la France (qui, avec
4 977 t, s’approvisionnait presque ex-

clusivement auprés de I'Union éco-

‘nomique belgo-luxembourgeoise,

UEBL, etdes Pays-Bas) —enimportent
également 1’Irlande, le Danemark, la
Gréce, le Portugal, laNorvége, la Suéde
et I’ Autriche.

le mais : le principal importateur estle
Japon (29 301 t en 1986), pays vers
lequel le Canada a exporté 109 t cette
année-13, et la France (les principaux
fournisseurs de ses 2 051 t en 1987
étaient Israel, 63 %, les Etats-Unis, 9 %,
I’Espagne, 7 %, et I’ Autriche, 2 %).
les haricots : le premier importateur
en 1987 était le Royaume-Uni (16 142
t), suivi de 1a RFA (15 019 t), de la
France (12203 t,dont 63 % de ’'UEBL
et 28 % du Maroc), de la Belgique (6
833t),desPays-Bas (5952t)etd’autres
pays tels I'ltalie, I'Irlande, le Dane-
mark, la Gréce, I’Espagne, la Norvége,
la Suéde et I’ Autriche.

les carottes : vient en téte des impor-
tateurs le Royaume-Uni (8 375 ten
1987), puislaFrance (7313t,dont 74 %
de I'UEBL et 14 % du Danemark) et
1’ Autriche (2 027 t).,

les choux de Bruxelles : viennent
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Pays-Bas), les Pays-
Bas (1 507 t), la Belgique (1 351 t) et
I’Autriche (751 ¢t).

les choux-fleurs : les Etats-Unis en
ont importé pour 15 millions de dollars
en 1987, la France 15 342 t (79 % de
I'UEBL et 17 % de I’Espagne) et le
Royaume-Uni 7 413 t.

Ie brocoli : les importations des Etats-
Unis se sont élevées a2 50 millions de
dollars en 1987, 1a Suéde en a importé
1 972 ten 1986 et I’ Autriche 527 t en
1987.

les autres légumes: les Etats-Unisen
ont importé pour 41 millions de dollars
en 1987, la RFA en a acheté 125 2191,
la France 40 028 t (51 % de I'UEBL, £
17 % de 1a RFA, 8 % des Pays-Bas et §§
7 % de I’Espagne), le Japon 35748 ten P
1986, les Pays-Bas 29 000 ten 1987, le
Royaume-Uni 28 678 t, la Belgique
19 179 t, le Danemark 13 264 t —¢f
d’autres pays importateurs incluent &
I’Irlande, le Danemark, la Gréce, I’Es- 5
pagne, le Portugal,laNorvege,la Sugde,
la Finlande, 1a Suisse et 1’ Autriche.

Parmi les autres pays qui achétent des
légumes congelés, 1’étude mentionne
I’ Australie et la Thailande.

Tout en indiquant les tendances a la
consommation de légumes congelés
dans divers pays —entre autres 1'Italie
et I’Espagne ol leur dégustation est
entrée en vogue plus tard qu’ailleurs
pour atteindre jusqu’a 40 % du marché
de tous les produits congelés— 1’étude
souligne que malgré les fluctuations
du marché, « les ventes de légumes
surgelés... devraient se stabiliser
dans les années a venir dans les

(Voir page 2 : Légumes.)
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Création proposée d'un conseil canadien sur
I'exportation de produits de construction

Une étude a été lancée pour évaluer

. les besoins des industries de la con-

struction en matiére d’aide a la promo-
tion des exportations. L’étude est effec-
tuée conjointement par Industrie,
Sciences et Technologie Canada (ISTC)
et Affaires extérieures et Commerce
extérieur Canada (AECEC).

Le Canada est trés dynamique dans le
domaine de la fabrication de matériaux
de construction et est reconnu a 1’é-
chelle internationale pour son systéme
de construction résidentielle de char-
pente en bois. Le gouvernement cana-
dien et les organismes du secteur privé
fontavec succes lapromotiondeI’adop-
tion de techniques de construction au
moyen de charpente en bois sur les mar-
chés extérieurs depuis plus de 30 ans.

L’adoption des systémes de charpente
en bois a eu des répercussions impor-
tantes sur les exportations de produits
du bois vers I’Europe et I’ Asie. Toute-
fois, les exportations de matériaux de
construction finis, y compris les fenétres
et les portes, I’ébénisterie, les plan-
chers, les maisons préfabriquées et
d’autres produits pour le bétiment, le
finition et la quincaillerie, ne sont pas
aussi importantes que les exportations

- de marchandises.

Afin de remédier a ce déséquilibre et
d’aider I’industrie de la fabrication de
produits de construction a faire la pro-
motion de ses produits sur les marchés
extérieurs, on propose d’établir un
conseil canadien sur ’exportation de

produits de construction.

L’étude annoncée évaluera — au
moyen d’un questionnaire qui sera
envoyé aux fabricants de matériaux de
construction partout au Canada— dans
quelle mesure I'industrie estime qu’il
est nécessaire d’établir un conseil sur
I’exportation.

En outre, 1’étude examinera les cotits
et les avantages respectifs, définira la
mission et les objectifs du conseil sur
I’exportation, précisera sa méthode de
fonctionnement et ses activités promo-
tionnelles, déterminera les sources de
financement et proposera un plan finan-
cier quinquennal.

En raison de la mondialisation des
marchés, on estime que les fabricants
canadiens de produits de construction
devront de plus en plus s’axer sur I’ex-
portation afin de demeurer efficaces et
concurrentiels pour exploiter les nou-
velles possibilités économiques. Le
marché extérieur de produits de con-
struction devenant de plus en plus con-
currentiel, il se peut que les fabricants
intérieurs aient besoin d’initiatives
coordonnées ainsi que d’aide du secteur
public en ce qui concerne ces activités.

La croissance future de I’emploi, les
revenus de la balance des paiements et
I’augmentation de la productivité dans
I’industrie des matériaux de construc-
tion pourraient bien dépendre de I’ac-
croissement de la valeur ajoutée ca-
nadienne aux exportations de charpente
de bois pour les maisons et la construc-
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tion en général.

En raison de I’allure du développe-
ment de marchés internationaux en
Europe, dans la région du Pacifique,
aux Etats-Unis, et delalibéralisation du
commerce découlant des négociations
actuelles dans le cadre de I’Accord
général sur les tarifs douaniers et le
commerce (GATT), le moment est
propice pour établirun conseil canadien
sur I’exportation des produits de con-
struction.

Les fabricants canadiens de produits
de construction qui voudraient recevoir
un exemplaire du questionnaire ou de
plusamples renseignements surlaportée
et les objectifs du Conseil, devraient
communiquer avec M. Murray Hardie,
agent commercial supérieur, Direction
générale de la transformation des rich-
esses naturelles, ISTC, Ottawa. Tél. :
(613) 954-3037. Télécopieur :
(613)954-3209.

Ou communiquer avec John Lang,
Direction des ressources naturelles et
produits chimiques (TAR) d’AECEC,
125, promenade Sussex, Ottawa
KI1A 0G2. Tél. : (613) 996-3436.
Télécopieur : (613) 995-8384.

Légumes congelés—
(Suite de la premiére page.)

principaux pays consommateurs. »

Les pays recensés par I’étude com- .

prennent les 12 de le CEE, 8 autres pays
européens en dehors de la CEE, et 9
pays hors I’Europe.

Pour tout renseignement sur I’étude
(ellen’est pas disponible auprés d’Info-
Export & I'’AECEC) ou pour en com-
mander un exemplaire, s’adresser 2 la
Librairie du Commerce International,
10,av.d’Iéna, Paris 16e. BP 438-75233
Paris CEDEX 05. Tél.: (1)45.05.34.60.

-Télécopieur : (1) 43.36.47.98.

Pour d’autres renseignements sur les
débouchés canadiens pour légumes
congelés, communiquer avec Suzanne
Lalonde, Direction des produits agro-
alimentaires (TAA), AECEC. Tél.
(613) 996-3597. Télécopieur : (613)
995-8384.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)

15 janvier 1991
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Libéralisation et débouchés dans
I’industrie touristique au Mexique

L’étude intitulée Etude du marché
mexicain des équipements touristiques
et de I’équipement d’hotellerie et de
restaurant, préparée par I’ambassade
du Canada a Mexico, indique claire-
ment que les exportateurs canadiens ne
tirent pas suffisamment parti d’un
marché qui pourrait rapporter des mil-
lions de dollars.

Le guide donne les conseils suivants :
« Les exportateurs canadiens devraient
participer aux foires commerciales
tenues au Mexique et envisager la pos-
sibilité de conclure des accords d’ en-
treprise conjointe oud’octroide licences
pour percer sur le marché mexicain. »

Ce conseil s’adresse aussi aux entre-
prises d’experts-conseils, surtout celles
spécialisées dans la conception, le con-
trole de la qualité et le lancement de
nouveaux produits.

Ceci dit, le « processus de llberahsa-
tion du commerce» signifie que :

* les permis d’importation seront éli-
minés sur tous les 11 960 postes tari-
faires A I’exception de 325 dans le cadre
du Systtme harmonisé récemment
adopté;

* les prix officiels a
s’appliquent plus;

* ence qui concerne les droits al’impor-
tation, le maximum, qui étaitde 100 %,
est devenu 20 %.

Tous ces changements sont de bon
augure pour les exportateurs canadiens
surle marché du matériel et des services
dans les domaines du tourisme, de
I’hétellerie et de la restauration au
Mexique — « I'une des priorités du
gouvernement et -une industrie qui
génere d’énormes revenus et qui croit
constamment ».

Cette croissance est avantageuse pour
le Canada, pays qui, traditionnellement,
entretient des relations commerciales
trés étroites avec le Mexique.

En 1989, le commerce entre le
Mexique et le Canada a atteint
2,3 milliards de dollars CAN répartis
delamaniére suivante : des produits et
services exportés au Mexique d’une
valeurde306 millionsdedollars CAN;

I'importation ne

des importations du Mexique d’une

valeurde 1,7 milliards de dollars CAN.

Selon des chiffres établis par le
Mexique, en 1989, 1,9 % des importa-
tions de ce pays provenaient du Canada,

alors que 1,3 % de ses exportations
étaient destinées au Canada. Par
conséquent, le Canada occupe la cin-
quieme place parmi les pays qui ex-
portent au Mexique et la sixieéme place
parmi ceux qui importent de celui-ci.

Pour ce qui est du matériel et des
fournitures dans le domaine de
I’hotellerie et de la restauration, la
consommation totale du Mexique en
1989 a atteint 131,7 millions de dol-
lars, une augmentation de 17 % par
rapport a celle de ’année précédente.
Celaestdi aux politiques de libéralisa-
tion du commerce mises en application
par le Mexique.

Dans le domaine de I’hdtellerie et de
la restauration, on prévoit que la de-
mande totale de matériel et de fourni-
tures enregistrera, entre 1990 et 1992,
une croissance annuellede 8 % —ala
suited’investissements importants dans
le secteur du tourisme.

« Les importations continueront a
croitre & une allure plus rapide que la
production intérieure en raison de la
facilité relative avec laquelle les pro-
duits étrangers peuvent étre maintenant
importés, de leur qualité supérieure et
de leur compétitivité par rapport aux
produits locaux dans les domaines de la
haute technologie et des produits nou-
veaux, »

Selon des estimations de 1’industrie,
le total des investissements dans le
matériel destiné aux hotels et aux res-
taurants pendant les cinq prochaines
années devra étre de D'ordre de
800 millions de dollars, 10 000
chambres d’hotel étant construites
annuellement, pour atteindre le but fixé

par I’administration actuelle qui con-"

siste a disposer de 50 000 chambres
supplémentaires d’ici a 1995.

D’aprés ceétte source, chaque chambre
d’hotel des catégories de lahaute classe
(4 étoiles et plus) représente des coiits
de construction moyens de 63 600 $
— dont 35 % sont des meubles et des
fournitures de chambres.

Selon des statistiques du Mexique, la
part du marché d’importation qu’acca-
pare le Canada en ce qui a trait au
matériel d’hotel et de restaurant est
passée de 1,2 % en 1988 42,2 % en
1989. Les exportatlons canadiennes
ont augmenté régulierement de

1,8 million de dollars en 1987 a
2,9 millions de dollars en 1989. Le
matériel étranger qui peut se vendre le
mieux comprend les articles suivants :
la porcelaine d’hotel, les articles de
table en céramique, la coutellerie, les
machines de fabrication de glace, les
machines de fabrication de café et de
thé, les lave-vaisselles, les distributeurs
automatiques, les balances, les fours de
boulangerie, les fours a micro-ondes,
lesinstallations sanitaires, les ensembles

d’articles de table, les verres en cristal,

les draps et les nappes en fibres syn-
thétiques, les serviettes, les couvertures
et les édredons, le tapis pour hotels, les
articles de cuisine, les meubles de cui-
sine enacierinoxydable, les meublesde
chambre a coucher en bois, les clima-
tiseurs de fenétre et de mur, les
réfrigérateurs et les congélateurs com-
merciaux, les purificateurs d’eau, les
grille-pain, le matériel de cuisson a gaz,
les machines alaver, les aspirateurs, les
logiciels pour la gestion des hotels et
des restaurants ainsi que le matériel de
télécommunication.

Le Mexique compte pour 2,1 % du
total du revenu mondial dans le do-
maine du tourisme et occupe la
neuviéme place au monde comme des-
tination touristique. En 1991, il s’at-
tend a recevoir plus de 7,5 millions de
visiteurs, ce qui produira un revenu de
3,6 milliards de dollars.

L’industrie hoteliére du pays occupe
le huitieme rang al’échelle mondiale en
ce qui concerne le nombre de chambres.
Actuellement, elle consiste en 7 971
hétels et motels inscrits, qui offrent
321 975 chambres. On s’attend 2 ce
que I’industrie, entiérement soutenue
par le gouvernement mexicain, croisse
de 3 34 % annuellement au cours des
quatre prochaines années.

« L’administration du président Sali-
nas adéfini letourisme comme lasource
la plus prometteuse de croissance éco-
nomique et a établi un objectif quin-
quennal consistant a presque doubler le
nombre de touristes jusqu’a 10 mil-
lions paran,d’ici a 1994, lerevenu total
étant de 5 milliards de dollars. »

Les hdtels quioffrentaux exportateurs
étrangers les meilleures possibilités
d’exportation sont ceux appartenant aux

(Voir page 4 : L'industrie.)
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Marché

prometteur pour les

produits de la péche en Suisse

Pour ce qui est du poisson et des fruits
de mer, la Suisse dépend grandement
des importations, le Canada étant ’un
de ses principaux fournisseurs.

En 1989, la Suisse a importé 47 626
tonnes de poissons et de fruits de mer,
évalués 2459 millions de dollars CAN.
De ce montant, 41 millions de dollars
(9 % de I’ensemble des importations
de la Suisse) ont été importés du Ca-
nada.

De bonnes possibilités continuent &
exister pour ce qui est du saumon ca-
nadien congelé du Pacifique et de I’ At-
lantique, sauvage et d’élevage.
D’ailleurs, 60 % du saumon utilisé€ par
les fumoirs suisses proviennent du
Canada. Un marché traditionnel existe
aussi pour les filets de perche congelés,
dont62 % proviennentdu Canada, etil
y a un marché croissant — le Canada
accapare 23 % du marché — pour les
filets de perche frais. Bien que le marché
suisse pour les homards soit relative-
ment petit, il augmente, avec en
moyenne 71 tonnes, soit33 %, prove-
nant du Canada. De bonnes possibilités
d’exportation existent aussi pour la
morue canadienne congelée, les cre-
vettes congelées et mises en conserve
ainsi que le saumon en conserve.

Acces au marché
La plupart des especes de poissons
sont importées, exemptes de droits, par

des importateurs autorisés dont les
produits font1’objetd’uncontrole vétéri-
naire. Les cargaisons doivent aussi étre
accompagnées d’un certificat de
salubrité, sinon elles sont retournées.
11 incombe 4 I’'importateur suisse d’in-
former I’exportateur canadiendesrégle-
ments et des formalités d’importation
en vigueur.

Manifestations de promotion
commerciale

La plupart des importateurs suisses
visitent régulierement des foires com-
merciales internationales telles que
SIAL 2 Paris (France), et ANUGA a
Cologne (Allemagne). En novembre
1991, I’ambassade du Canada & Bale
participera de nouveau — avec un
kiosque d’information — 2 IGEHO, le
salon international de 1’approvisionne-
ment industriel et institutionnel, des
hotels et des restaurants.
Pour de plus amples renseignements,
communiquer avec Werner Naef, agent
commercial, ambassade du Canada,
Kirchenfeldstrasse 88, CH-3005 Berne/
Suisse. TéL. : 31/44 63 81. Téléco-
pieur :31/44 73 15.
Pour de plus amples renseignements,
communiquer avec Werner Naef, agent
commercial, ambassade du Canada,
Kirchenfeldstrasse 88, CH-3005 Berne/
Suisse. Tél. : 31/44 63 81. Téléco-
pieur : 31/44 73 15.

L'industrie touristique du Mexique—

(Suite de la page 3.)
catégories suivantes : classe spéciale,
grand tourisme, cinq et quatre étoiles.
Ce sont ceux qui desservent les touris-
tes étrangers et les touristes locaux
riches. Ce sont aussi ceux qui renou-
vellent le plus souvent leurs fournitures
et qui achetent le plus de matériel neuf.
La nouvelle loi visant & promouvoir
les investissements mexicains etarégle-
menter les investissements étrangers —
adoptée en mai 1989 —. élimine les
formalités—~encombrantes et facilite
beaucoup I’établissement de nouvelles
entreprises au Mexique. Elle permet
aussilesinvestissements étrangers allant
jusqu'a 100 % dans le domaine du

tourisme, alors qu’auparavant la limite
étaitde 49 %. Pour atteindre les objec-
tifs du Mexique pour 1994 — dont
certainscomprennent 50 000chambres
d’hotel supplémentaireset 100 000 lits
supplémentaires — il faudra un inves-
tissement total de 4,5 milliards de dol-
lars. C’est un marché sur lequel les
entreprises canadiennes devraient per-
cer.

Pour obtenirde plusamplesrenseigne-
ments sur ces débouchés commerciaux
au Mexique, communiquer avec Gil
Rishchynski, Direction de I’expansion
du commerce en Amérique du Sud
(LST), AECEC. Tél. :(613)996-5548.
Télécopieur : (613) 996-0677.

Le Venezuela allege sa
politique d’importation
de produits agricoles

Bonnes nouvelles pour nos ex-
portateurs : le Venezuela a aboli
toutes lesinterdictionsal’impor-
tation de produits agricoles.

Mieux : toutes les exigences
visant les licences d’importation
sont supprimées, excepté pour le
blé, le mais, le sucre, le lait, les
provendes et les graines oléagi-
neuses.

Pour certains produits, soit le
poisson (y compris le saumon, la
morue et lehomard), les pommes
et la plupart des aliments trans-
formés, les licences vénézuélien-
nes ne sont plus exigées

En 1989, le Canada a exporté
au Venezuela pour plus de 150
millions de dollars de marchan-
dises, et cela malgré les interdic-
tions et les exigences en vigueur
jusqu’ici.

Nouvel attrait pour nos expor-
tateurs de produits agricoles : la
signature prochame parnosdeux
pays, de I’Accord mixte du Co-
mité de P’agriculture. Cet ac-
cord offrirade nouvelles perspec-
tives & nos experts agricoles,
grice aunesérie de colloques sur
le marché vénézuélien, et enri-
chira de données essentielles
notre connaissance de ses
débouchés.

Avec ses 18,5 millions d’habi-
tants et son taux de croissance
économique évalué a 5,7 % en
1989, ce pays offre d’ excellents
débouchés A nos exportateurs; il
a d’ailleurs lmporte, I’année
derniere, pour prés de 19 mil-
liards de dollars US de marchan-
dises, dont 13,5 % de produits
alimentaires.

Pourobtenird’autres renseigne-
ments sur les débouchés du
marché vénézuélien, commu-
niquer, A AECEC), avec: Jeremy
Pallant, Directionde I’expansion
du commerce en Amérique du
Sud et au Mexique. TéL: (613)
995-8804. Telécopleur (613)
996-0677.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Bulletin Europe 1992

L’harmonisation des normes européennes

Afin:d'avoir accés au Marché com-
mun européen, les entreprises cana-
diennes devraient étudier avec soin la
liste de contrdle suivante. Elles doivent
«seteniraucourant des nouveauxrégle-
ments techniques européens;

« évaluer les risques et les avantages
que représentent les normes européen-
nes pour leur secteur;

« influencer le processus d’établisse-
ment des normes pour que celles-ci
reflétent leurs intéréts;

« envisager’adoptiond’un programme
d’assurance de la qualité et encourager
la conclusion d’ententes sur les essais
aux niveaux politique et industriel.

Ces conseils - faisaient partie des
renseignements transmis a 150 gens
d’affaires lors du premier colloque of-
fert dans le cadre d’une série sur les
normes et I’Europe de 1992, qui s’est
tenu le mois passé a Toronto.

Le conférencier invité au colloque
était M. Roger Brockway, membre du
Service de la normalisation et de la
certification, Commission de la Com-
munauté européenne.

« Une norme est une entente qui vise
afaciliter le commerce et 3 permettre de
parler le méme langage, » a dit M.
Brockway.

La Communauté européenne (CE)
avec ses douzes Etats membres et ses
neuf groupes linguistiques principaux
doits’occuper de cet héritage complexe
si elle veut harmoniser les normes et
éliminer les obstacles techniques au
commerce 2 l'intérieur et a I'extérieur
dela CE. Ily atrois genres d’obstacles
: les réglements techniques régissant la
santé, la sécurité et I’environnement;
les normes, obligatoires et facultatives;
I’essai et la certification.

Réglements techniques

D’aprés M. Brockway, les tentatives .

d’harmoniser les réglements des Etats
membres en ce qui concerne la santé, la
sécurité et 1’environnement. ont été
extrémement lentes jusqu’a I’adoption,
par la Commission, de la Nouvelle
approche. :

Dans le cadre de la Nouvelle ap-
proche, la Commission émet une direc-
tive pour un certain produit et établit les
exigences essentielles que les produits
doivent satisfaire afin de circuler libre-

~ ment dans la CE.

Selon M. Brockway, il y a jusqu’a
présent des directives en cours d’élabo-
ration et d’autres déja établies pour ce
qui est des éléments suivants : la sécu-
rit€ des jouets, les contenants sous
pression, le matériel de construction, la
compatibilité électromagnétique, la
sécurité des machines, le matériel de
protection individuel, les balances non
automatiques, les dispositifs médicaux
intracorporels, les appareils au gaz et
les terminaux de télécommunication.

M. Roger Hill, président de Hill Sloan
Associates Inc., a souligné que les en-
treprises canadiennes devraient vérifier
si leurs produits sont visés par les nou-
velles directives techniques, évaluerles
risques et les avantages, et influencer
directement ou indirectement le proces-
sus d’établissement des normes a leur
avantage, lorsque cela est possible.

Normes obligatoires et
facultatives

Dans le cadre de la Nouvelle appro-
che, leslégislateurs européens n’établis-
sent pas les exigences techniques
précises nécessaires pour satisfaire la
Directive; ils n’énumérent que les exi-
gences essentielles. Les organismes de
normalisation européens, le CEN
(Comité européen de normalisation), le
CENELEC (Comité européen de nor-
malisation électrotechnique) et I'ETSI
(European Telecommunications Stan-
dards Institute), produisent des solu-
tions qui seront considérées comme
satisfaisant ces exigences, a dit M.
Brockway.

Afin d’harmoniser les normes indus-
trielles facultatives, le Livre vert de la
Commission sur les normes propose
aussi la création d’un conseil européen
unique sur les normes qui rapprocherait
I’industrie européenne au niveau eu-
ropéen, selon M. Brockway.

Iladitque celaremplaceraitle systtme
actuel ol les normes facultatives sont
établies au niveau national puis font
I’objet de discussions au niveau eu-
ropéen.

Au Canada, il existe déja un orga-
nisme-cadre de normes qui tente de
coordonner les normes facultatives et
obligatoires : le Conseil canadien des
normes (CCN).

Mme Diane C. Thompson, gestion-
naire, Division de I’information, CCN,

explique que bien que les pays qui ne
sont pas membres de la CE ne puissent
pas participer aux comités techniques
de CEN et du CENELEC, le CCN peut
aider les entreprises canadiennes a
obtenir les ébauches des normes eu-
ropéennes pour les examiner, donner
leur opinion sur ces normes, acheter des
normes européennes publiées et obtenir
des renseignements sur les normes
européennes, lesréglements techniques
et les procédures de certification.

Essai et certification

M. Brockway indique que le domaine
del’essaietdelacertification estle plus
complexe et le plus confus des trois
obstacles techniques au commerce avec
I’Europe. Il a souligné que 1’Organisa-
tion européenne pour la certification et
lesessais seracréée en vue d’harmoniser
les procédures relatives aux normes
obligatoires et facultatives.

Il prévoit que la Commission de la CE
sera chargée, d’ici le milieu de I’année
1991, d’entamer avec le Canada des
discussions qui aboutiront a la recon-
naissance mutuelle des procéduresd’es-
sai et de certification.

Les deux éléments dont il faudrait
tenir compte dans le cadre de telles
négociations entre gouvernements sont
les suivants :

1. La Commission doit étre convaincue
que les procédures des pays non
membres de la CE sont au moins aussi
bonnes que les siennes.

2. Il faut qu’il y ait un équilibre de base
des intéréts, c’est-a-dire que les intéréts
européens dans ce secteur doivent étre
traités sur un pied d’égalité lorsqu’on
tente de les introduire dans un pays
tiers. o

Dans le domaine de I’essai en ce qui
concerne le respectdes exigences essen-
tielles obligatoires, la Commission a
établi une approche modulaire dans le
cadre de laquelle des criteres de plusen
plus rigoureux sont appliqués selon le
groupe de produits.

Lorsquelesexigencesessentielles sont
satisfaites, on peut apposer la marque
“CE” qui permet la circulation libre des
produits partout dans la CE.

M. John Kean, président de I’ Asso-
ciation canadienne de normalisation,

(Voir page 6 : L'Europe de 1992.)
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Nouvelles sectorielles

Les denrées alimentaires canadiennes
se vendent toujours bien au R.-U.

En 1988, lavaleur audétail des denrées
‘alimentaires vendues au Royaume-Uni
s’est élevée a 39 milliards de livres (£).
Cing groupes de supermarchés (Tesco,
Sainsbury, ASDA, Argyll/Safeway et
Gateway) enregistrent60 % des ventes
totales d’aliments au Royaume-Uni.
Grice a leur concentration, ces entre-
prises sont en mesure de dominer
I’élaboration de nouveaux produits et
d’influer sur celui-ci ainsi que d’intro-
duire un nombre de plus en plus impor-
tant de marques-maison.

La plupart des denrées alimentaires
importées sont vendues et distribuées
par des agents ou des représentants qui
sontresponsables de tous les aspects de
la commercialisation et des techniques
marchandes, ainsi que des dispositions
en matiére d’importation du produit.

En général, il est préférable pour les
entreprises de ne pas faire affaire di-
rectement avec les chaines de super-
marchés. Comme ils sont sur place, les
agentsoulesreprésentants sontenbonne
position pour régler les problémes qui
surgissent et ils ont I’habitude de
négocier avec les acheteurs des super-
marchés.

Les détaillants reconnaissent que les
consommateurs sont plus conscients de
la nécessité d’améliorer la qualité de
leur alimentation. Ainsi, moins d’ad-
ditifs et d’essences artificielles sont
utilisés. Deux des plus importants détail-
lants alimentaires (Tesco et Sainsbury)
indiquent des renseignements de
diététique sur nombre de leurs produits.

Les aliments réfrigérés, pergus comme
étant plus frais et naturels, ont connu
une popularité sans cesse grandissante

au cours des cing dernigres années. En
1988, le marché des aliments réfrigérés
était évalué a 4,5 milliards de £.

44 % des ménages posseédent un four
micro-ondes, 47 % un réfrigérateur/
congélateur,et38 % uncongélateuren
plus de leur réfrigérateur. En 1987, les
dépenses en aliments ont représenté
13,3 % des revenus bruts des ménages.

Importations canadiennes

Lesdenrées alimentaires canadiennes
qui connaissent le plus de succes au
Royaume-Uni sont le miel, le sirop
d’érable, les fruits en conserve, le fro-
mage cheddar et le mais sucré.

Activités de promotion
commerciale

L’«International Food and Drink
Exhibition» (IFE) a lieu tous les deux
ans 3 Londres. Il s’agit du plus grand
salon alimentaire du Royaume-Uni; le
Canada y tient un kiosque de fagon
réguliére.
Sources de renseignements
Division commerciale et économique
Haut-Commissariat du Canada
1, Grosvernor Square, London W1X OAB
Tél. : 071-629 9492
Télécopieur : 071-409-1473
Télex : 261592 CDALDN G
Food and Drink Federation
6, Catherine Street, London WC2B 5JJ
British Frozen Food Federation
Honeypot Lane, Colsterworth, Grantham
Lincolnshire NG33 5LX
The Delicatessen and Fine Foods Associa-
tion, 6, The Broadway, Thatcham
Berkshire
British Associationof Canned and Preserved
Food Importers and Distributors
15-16, Dufferin Street, London EC1Y 8PD

Invitation a deux foires
en Amérique latine et

dans les Antilles

Panama/San Juan—Ilresteencorede
la place pour des entreprises canadien-
nes qui voudraient participer a deux
foires commerciales en Amérique latine
et dans les Antilles, dans les pavillons
parrainés par Affaires extérieures
et Commerce extérieur Canada
(AECEC).

EXPOCOMER’91, a laquelle le
Canada participe pour lasixiéme année
consécutive, se tiendra a Panama du 6
au 19 mars. Cette foire commerciale
internationale attire des entreprises de
produits alimentaires, des firmes de
construction et de quincaillerie, des
fabricants d’accessoires automobiles,
des fournisseurs de produits d’informa-
tique et de bureau, ainsi que des entre-
prises de télécommunication et de soins
de santé et d’hygiéne.

Par ailleurs, la 19th Annual Food
and Foodservices Equipment Trade
Show (19¢Foire commerciale annuelle
de matériel de produits et de services
alimentaires), 4 laquelle le Canada
participera pour la sixiéme fois, se tien-
dradu 13 au 15 avril & San Juan, Porto
Rico. :

Axé principalement sur le marché de
Porto Rico — qui génére des ventes
annuelles de plus de 4,5 milliards de
dollars, dont 85 % représentent des
produits importés — le salon attire aussi
des acheteurs et des représentants éven-
tuels de tous les coins des Antilles.

Pour plus de renseignements sur ces |
deux foires, communiquer avec Jon
Dundon, Secteur de I’Amérique latine
et des Antilles - Foires et Missions
(LCTF), AECEC. Tél. : (613) 996-
6921. Télécopieur : (613) 996-0677.

L'Europe de 1992 : Les normes européennes —

(Suite de la page 5.)

souligne I'importance croissante de la
série 9000 de I’ Assurance de la qualité
de I’Organisation internationale de
normalisation (ISO) pour les firmes qui
désirent satisfaire aux exigences d’es-
sai et de certification européennes.
Pourobtenir de plusamples renseigne-

ments sur I’Europe de 1992 et les dates
des prochains colloques sur le proces-
sus de normalisation européen, com-
muniquer avec la Direction de la poli-
tique commerciale avec la Commu-
nauté européenne (REM), AECEC. T¢I,
: (613) 996-2727. Télécopieur : (613)
995-12717.

Pour plus de renseignements sur les
normes européennes, communiquer
avec le Conseil canadien des normes,
Division de I'information, 350, rue
Sparks, Ottawa K1P 6N7. Tél. : (613)
238-3222 ou appel sans frais : 1-800-
267-8220. Télécopieur : (613) 995-
4564,

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Contrats décrochés

ConanrAvnatmn lelted Abbotsford,
a obtenu,un contrat de 997 000 $ US
visant la foumlture de pieces de re-
change pour le systéme modulaire de
pulvérisation aérienne des avions C-
130 de 1a U.S. Air Force.

Exodus Holstein. Hickson et John M.
Walker Farms Ltd., d’Aylmer, ont
vendu du bétail d’élevage Holstein a
’exploitation laitiere mexicaine Maria
Estela Espada 1. de Munoz. La Société
pour!’expansiondes exportations (SEE)
accepte de préter jusqu'a 313 000$ US
a I’acheteur, dans le cadre d’une ligne
de créditde 15 M $

liere de Takula, situé au large de I’ An-
gola. La SEE prétera jusqu’a
2,8 M $ USal’acheteur, Cabinda Gulf
Oil Co. Ltd., qui construit actuellement
trois plateformes dans 1’enclave de
Cabinda.

Lockheed Canada Inc., Ottawa, a
obtenu quatre contrats d’une valeur
totale de 4,2 M $ US pour la foumniture,
a I’Armée américaine, des pieces de
rechange pour son systeme de défense
aérienne Vulcan amélioré (PIVADS).

MacDonald Dettwiler Technologies
Ltd., Richmond, a obtenu un contrat de

Banque Algérienne de Développement.

Prevost Car Inc., Sainte-Claire,avendu
trois autocars long courrier Mirage a sa
filiale BAT Finance Inc., de Lyndhurst
(New Jersey). Les autocars seront loués
a Deluxe Express Services Inc.,
d Oakland(Califomie) LaSEEprétera
jusqu’a 650 000 $ US a l’acheteur,
dans le cadre d’une ligne de crédit de
5 M $ US établie en juin 1990 avec
BAT Finance Inc.

Sangamo, division électrique de
Schlumberger Canada Limitée, Toronto,
fournira des compteurs électriques po-
lyphases au service

(millions de dollars)
établie avec la Banco
Nacional de Comer-
cio Exterior. -

t@u

Fujima Interna-

Z:l
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i ’,,

public mexicain
chargé de la distri-
bution du courant
électrique, la
Comision Federal

tional Inc., Bramp-

ton, a obtenu un contrat portant sur la
fourniture de matrices a estampage a la
Premiére usine de construction auto-
mobile de Changchun (Chine). La SEE
prétera jusqu'a 5,3 M $ A la Chine
pour appuyer cette transaction.

GN Corporations, de Calgary,avendu
des accessoires et des raccords de
couplage rapides pour tuyaux de
caoutchouc, destinés au transporteta la
distribution de pétrole a la société
mexicaine Petroleos Mexicanos
(PEMEX). Pour appuyer cette vente, la
SEEaffectera66 385 $ USdesaligne
de créditde 10 M $ US accordée i la
PEMEX.

Hawker Siddeley Canada Inc., divi-
sion d’Orenda, Mississauga, a obtenu
deux contrats totalisant 3,2 M $ US
pour fabriquer et fournir des éléments
de moteuraréactionalaU.S. Air Force.

Industrial Combustion and Equip-
ment Ltd., de Dorval, a obtenu un
contrat portant sur la vente d’éléments
de four 2 la société sidérurgique mexi-
caine Deacera S.A., de C.V. La SEE
prétera jusqu'a 707 300 $ US pour
faciliter la transaction.

L’Eau Claire Systems (Canada) Inc.,
de Montréal; Barber Industries Ltd.,
deCalgary; et GACO Systems Ltd.,de
Brantford, ont obtenu des contrats por-
tant sur la foumiture d’équipements

I'Institut national aérospatial d’In-
donésie pour la modemisation d’une
station au sol de télécommunication par
satellite. La SEE prétera jusqu’a con-
currence de 24 998 000 $ a la Répub-
lique d’Indonésie pour appuyer1’achat.

Mobile Data International, de
Richmond, a obtenu un contrat de
5,6 M $ US de la Deutsche Bundes-
post Telekom, en vue de fournir 2 I’Al-
lemagne son premier réseau public de
transmission de données sans fil.

Northern Telecom Canada Ltd.
(NTCL), Mississauga, founitactuelle-
ment des équipements et des services
techniques dans le cadre d’un contrat
portant sur unréseau de radiotéléphones
cellulaires & Mexico. La SEE prétera
jusqu'a 16,8 M $ US pour faciliter la
transaction. L’acheteur est Industrias
Unidas, S.A.NTCL fourniraégalement
unréseau de radiotéléphones cellulaires
mobiles A la Barbados Telephone
Company Limited (BARTEL). La
transaction est financée, jusqu’a con-
currencedel,7 M $ US,dans lecadre
d’une ligne de crédit de 13 M $ US
établie par la SEE avec Bartel.

Northern Telecom International Ltée,
Mississauga, a obtenu un contrat pour
la vente d’équipement téléphonique a
I’Algérie. La SEE prétera jusqu’a 528
000 $ A I’acheteur, affectés sur la ligne
de crédit de 50 M $ US établie avec la

destinés au projet d’exploitation pétro-

de  Electricidad
(CFE) 1l s’agit de la troisitme vente
effectuée par Sangamo a la CFE. La
SEE prétera jusqu’a 427 180 $ US a
I’acheteur.

Schultz International Limited, Van-
couver, en consortium, a obtenu un
contrat de 425 000 $ de la Electricity
Generating Authority of Thailand pour
étudier les conséquences possibles de
la pluie acide dans la partie nord de la
Thailande.

Spa}ton of Canada Ltd., de London,a
obtenu uncontratdel 943 026 $ pour
fabriquer et fournir, ala U.S. Navy, des
émetteurs bathythermographiquesetdes
conteneurs de lanceur congus pour la
détectionsous-marine des submersibles.

Spectrocan Engineering Inc., d’Ot-
tawa,aobtenuuncontratdel3 M $ US
portant sur la vente d’un syst¢me de
gestion et de surveillance des hautes
fréquences au ministére des Télécom-
munications de la Malaisie. Le contrat
prévoit également la formation d’une
personnel en Malaisie et au Canada.

Westinghouse Canada Inc., de Ha-
milton, fournira 25 protecteurs de réseau
et des piéces de rechange a la Mexican
Comision Federal de Electricidad
(CFE). La SEE prétera a I’acheteur
500 000 $ US, dans le cadre d’une
ligne de crédit de 15 M $ US établie
entre la SEE et la CFE.

Affaires extéricures et Commerce extérieur
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Calendrier/Publications.

Toronto — 27-29 janvier — Mode
Accessories International Expo "91 —
Salon international de ’industrie des
accessoires de mode. Communiquer
avec Alice Chee ou Ann Dutchburn,
Two Plus One Group Inc. Tél. : (416)
977-7688. Télécopieur : (416) 977-
7065.

Montréal — 28 janvier au 1¢ février —
EXFOR ’91 : la plus grande exposition
d’équipement de1’industrie des pates et
papiers dumonde. Organisée par]’ Asso-
ciation canadienne des producteurs de
pites et papiers (ACPPP). Commu-
niquer avec Wayne Novak ou Louise
Roy, ACPPP. Tél. : (514) 866-6621.
Télécopieur : (514) 866-3035.

Halifax — 31 janvier — Colloque :
Comment profiter d’une foire commer-
ciale. Communiquer avec Mary-Ann
Everett, Industrie, Science et Technolo-
gie Canada (ISTC). Tél. : (902) 426-
7259. Télécopieur : (902) 426-2624.

Halifax — 3-5 février — Salon de

I’artisanatdes provinces de I’ Atlantique.
Communiquer avec Peter Giffin, At-

s el

lantic Crafts Trade Association. Tél. :
(902) 424-4212. Télécopieur : (902)
424-5739.

Ottawa —4-5 février; Toronto—11-
12 février; 18-19 mars; et 17-18 avril —
Make your Breakthrough in Business
Planning. Ce colloque, qui vise les
cadres responsables de la planification,
démontrera aux participants 1’impor-
tance d’un bon plan d’affaires — et
comment dresser un plan qui répondra
aux nombreuses exigences du monde
moderne. Pour inscription (les frais sont
de 895 $ + TPS), communiquer avec
Janice White, Centre for Executive
Development, Toronto. T¢l. : (416)594-
9250. Télécopieur : (416) 364-2875.

Vancouver — 6-10 février — Salon
nautique international de Vancouver.
Communiquer avec Jim Carslake, The
Sportsmen’s Shows. T¢l : (604) 291-
6651. Télécopieur : (604) 291-0412.

Halifax — 8-10 février — Maritime
Woodworking World Show (Salon in-
ternational du bois des Maritimes).

PUBLICATIONS

USA FACTS 1991 : An Interna-
tional Business Comparisonestunlivre
de référence de poche qui place le mi-
lieu d’affaires américain dans une per-
spective internationale. Au moyen
d’organigrammes et de graphiques en
couleur, USA Facts fournitdes données
utiles et comparatives sur une vaste
gamme de sujets tels que le produit brut
par Etat, les investissements étrangers,
la productivité de la main-d’oeuvre, les
comparaisons entre les régions, le cli-
mat, la population et des indicateurs de
la qualité de la vie. La publication est
disponible auprés de Propectus Publi-
cations Limited, 55, rue Murray, bu-
reau 315, Ottawa (Ont.) KIN 5M3.
Téléphone : (613) 236-8504. Télécop-
ieur :(613) 237-7666.

Labrochure Documents d’expédition
et réglementations douaniéres d’ex-

.

portation vers le Mexique est destinée
aux entreprises qui commencent 3 ex-
porter sur ce marché. Sous cinq ru-
briques principales, la brochure — qui
comprend une liste des courtiers en
douane, des compagnies de cautionne-
ment, des transitaires et des personnes &
contacter pour I’entreposage — décrit
en détail les documents principaux
requis pour I’expédition de marchan-
disesau Mexique. Ces documents sont,
entre autres, les factures commerciales,
les bordereaux d’expédition, les con-
naissements, les certificats spéciaux et
les permis d’importation. Pour obtenir
de plus amples renseignements ou
une copie du guide, communiquer avec
Gil Rishchynski, Direction de
I’expansion du commerce en Amérique
du Sud (LST), AECEC. T¢l. :
(613) 996-5548. Télécopieur : (613)
996-0677.

Communiquer avec Ellen Engel, CDI
Productions. Tél. : (603) 536-3768.
Télécopieur : (603) 536-1233.

Toronto — 11 février — 1’ Australie et
la Nouvelle-Zélande : partenaires
stratégiques dans le Pacifique. Ce col-
loque vise a souligner les débouchés
qu’offre cette région du Pacifique, qui
se classe actuellement huitiéme au rang
des marchés d’exportation de 1’Ontario.
Organisé parle ministére del’Industrie,
Commerce et Technologie (MICT) de
’Ontario. Des rencontres individuelles
avecdesreprésentants du New Zealand
Trade Development Board, de 1’Aus-
trade, de I’AECEC ainsi que de 1’ Asso-
ciation des manufacturiers canadiens
sont prévues pour 1’aprés-midi. Com-
muniquer avec Valerie Fountain, Bu-
reau de [’Asie-Pacifique, MICT,
Toronto. Tél.: (416)965-2617. Téléco-
pieur : (416) 963-1526.

Ottawa — 11-12 février — CSOE ’91
: Exposition canadienne de la construc-
tion navale et de 1’offshore. Tenue
conjointement avec la 43¢ Conférence
technique annuelle de 1’Association
canadienne des industries maritimes
(ACIM). Communiquer avec Joy
MacPherson, Directeur, ACIM. Tél. :
(613) 232-7127. Télécopieur : (613)
232-2490.

Vancouver — 13 février; Abbotsford
— 14 février—Comment profiter d’une
foire commerciale. Ce colloque vise 3
enseigner aux participants comment
rendre plus rentable la participation
une foire commerciale, depuis la
préparation initiale jusqu’a1’évaluation
etau suivi 2 apporteraux débouchés qui
en découlent. Pour plus de renseigne-
ments, communiquer avec Rick
Stephenson, Centre ducommerce inter-
national (CCI), Vancouver. Tél. : (604)
666-1443. Télécopieur : (604) 666-
8330.

Toronto— 14-24 février—Salon inter-
national de I’automobile de Toronto.
Communiquer avec Tom Tonks,
Toronto Auto Dealers’ Association. Tél.
: (416) 940-2800. Télécopieur : (416)
940-2804. - -

Retourner en cas de non livraison A

CanapExport (BPT)
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Ottawa (Ont.) »
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L’environnement, ¢ca promet en Thailande

Selon The Study on Environmental
and Safety Protection Equipment
(étude sur le matériel environnemental
et de protection), préparée par I’Am-
bassade du Canada a Bangkok, en
Thailande, il existe de nombreuses
possibilités pour les investisseurs ca-
nadiens qui s’intéressent a ce marché.

Le pays, qui traverse une « période
inégalée de développement économique
et d’industrialisation », accuse des re-
tards dans ses besoins en mati¢re de
protection de I’environnement.

Situation de I’environnement
« Laqualité de I’air est mauvaise enrai-
sondu nombre de véhicules qui encom-
brentles rues des villes (on compte plus
de 3 millions de véhicules & moteur en
Thailande) et a cause de la pollution
industrielle (il y a, dans le pays, plus de
90 000 usines dont bon nombre fonc-
tionnent au-dessous des normes d’émis-
sion internationalement reconnues).
*Les foréts sont déboisées, voire
détruites parI’abattage illégal des arbres,
dudéfrichage a des fins agricoles, de la
constructionde barrages etdes incendies
causés surtout par I’homme.

» Il n’existe pas d’installations d’assai-
nissement des eaux usées, surtout dans
les grandes villes industrialisées.
*Lamer, lesrivieres, leseaux intérieures
et ’eau douce deviennent aussi plus
polluées, surtout a cause du développe-
ment rapide de I’industrie et de I’agri-
culture, de 1’établissement de collecti-
vités trés denses, ainsi que de I’ utilisa-
tion de produits chimiques et de pesti-
cides en agriculture.

* L’élimination des déchets consmue
aussi un probléme que I'on résout soit
par le compostage au moyen d’usines
de fermentation d’engrais, soit par la
décharge brute. A Bangkok seulement,
il existe quatre usines de fermentation
d'une capacité globale de1 280tonnes
par jour. Mais ces usines ayant été con-
Struites il y a plus de 10 ans, leur capa-
cité de fonctionnement est de loin
inférieure 2 leur capacité nominale.
*La po]lutlon par le bruit ajoute au
chaos. Il existe des normes d’émission

de bruit pour les véhicules et sur les
lieux de travail, mais pas de normes
relatives a la collectivité en général.

Les débouchés

Forét : Le reboisement, en particulier
dans les régions déboisées, est une pri-
orité urgente. Les investisseurs cana-
diens pourraient donc lancerdes projets
de reboisement sous forme de projets
clé en main ou-d’entreprise conjointe,
ou financer les plantations de certains
bois ouplantes (p. ex.l’eucalyptus pour
Pindustrie des pates et papiers, leteck et
le bois dur pour I’'industrie du meuble,
les copeaux de bois pourl’exportation).

DANS CE NUMERO
Débouchés commerciaux............oeeeneee 3
Laconcurrenceetl'ALE......................4
L'Europe de 1992 : le marché
del'environnement. 9

Les télécommunications au Brunei... 10

Aucalendrier/Publications........... e 12

Il y a grand besoin du savoir-faire ca-
nadien pour la survie des mangroves
dans le pays.

Eau : L’approwsmnnement en eau
propre, les systtmes d’eaux usées et
d’égouts sont nécessaires, surtout dans
les collectivités croissant rapidement
dans les grandes villes. 11 faut fournir
des services d’experts-conseils et con-
struire des usines d’assainissement des
eaux usées dans les villes et dans les
secteurs industriels privés nouvellement
établis. Des projetsclé enmainpourles
installations de traitement des eaux usées
A petite échelle devront étre fournis
pour les grands immeubles. Une loi
rendra ces installations obligatoires.
Déchets solides : A I'heure actuelle,
le probléme n’est grave que dans les
grandes villes; toutefois des usines de
compostage et des incinérateurs, proba-

blement fournis sur une base clé en

main, seront nécessaires alors que le
nombre d’habitants augmenteetqueles
lieux touristiques croissent. La fourni-
ture de camions a ordures et d’un
systtme intégré de ramassage et de
décomposition d’ordures offrira de
bonnes possibilités.

Air et bruit : Comme les véhicules
sontles sources principales de pollution
(surtout a Bangkok), il faut utiliser de
nouveaux moteurs d’autobus qui fonc-
tionnent au gaz naturel. Pour lesinves-
tisseurs canadiens, le train électrique
pour le projet de téléphérique de
Bangkok représente une excellente
possibilité qui aura probablement des
retombées pour d’autres entrepreneurs.
Quant aux produits grand-public, les
Canadiens devraient agir rapidement
pour fournirdes purificateurs d’air pour
les maisons et les bureaux.

Engénéral, il faudrainformerle public
et’industrie thailandais de la nécessité
de mesures de sécuritéetleurapprendre
a les utiliser. Il est aussi évident qu’il
existe un grand marché pour le matériel
de lutte contre I'incendie, depuis les
camions d’incendie dotés d’échelles
coulissantes jusqu’aux petits ex-
tincteurs, etaux systémes d’avertisseurs
d’incendie dans les zones industrielles,
les usines et les immeubles élevés.

Dans un pays ou les motocyclettes,
souvent bondées, sont le premier mo-
yende transport, les casques de sécurité
deviennent de plus en plus nécessaires.

Pour tout renseignement sur les
débouchés en Thailande, en particulier-
dans le domaine de I’environnement et
de la protection, communiquer avec M.
A. McBride, Direction de I’expansion
du commerce en Asie et dans le Paci-
fique Sud (PST), Affaires extérieures et
Commerce extérieur Canada (AECEC).
Tél. :(613) 992-0959. Telecopleur :
(613) 996-4309

Poagnyoln o

Lire l'article page 5.
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CANADEXPORT

11 y a une quinzaine d’années, jeune délégué -
commercial enthousiaste et z€1€, je me sentais investi
de la mission de convaincre mes compatriotes
entrepreneurs d’exporter a tout prix. Dans les pays
ol me conduisait mon travail, je ne voyais que
débouchés et occasions d’affaires. Mes collegues
étaient animés de la méme motivation. Le marché
était guidé par I’offre et une entreprise devait étre
particulierement maladroite pour échouer.

" En 1991, la mission des délégués commerciaux
s’est élargie pour refléter des conditions commercia-
les complétement modifiées. Il ne s’agit plus de
pousser les entreprises a exporter a tout prix mais de
les préparer a affronter des marchés beaucoup plus
sophistiqués, guidés par une demande de plus en
plus exigeante. Les acheteurs veulent du “sur
mesure”, 2 leurs conditions. Ils ont I’embarras du
choix des fournisseurs qui se livrent une concurrence
féroce. Bien souvent, ces mémes fournisseurs
doivent assortir leurs offres de services ou de pro-
duits d’un financement compétitif.

Apreés avoir défini I’objectif de CanadExport
comme visant a fournir aux Canadiens actifs dans le
commerce international I’information qui leur
permette de prendre des décisions éclairées, Michael
St. Clair, vice-président de Associated Marketing
Consultants, nous avait écrit que c’était “aider ceux
qui n’en avaient pas besoin car les firmes actives sur

Faut-il avoir peur d’exporter ?

les marchés mondiaux sont la preuve qu’elles n’ont
pas besoin de nos lumiéres. La raison d’étre de
CanadExport doit étre d’aider les exportateurs en
puissance”.

M. St. Clair a tout a fait raison. Nous avions mal
défini ce que nous tentons de faire.

Mais que signifie aider les exportateurs en puis-
sance dans le contexte actuel? Ce n’est plus leur dire
foncez tous azimuts mais préparer vous, examinez,
analysez, étudiez, pesez le pour et le contre, obtenez
des conseils hautement spécialisés de personnes
expérimentées qui savent de quoi elles parlent. Si le
premier commandement de I’exportateur (prét a
exporter) demeure de trouver un besoin et le
combler, les étapes a franchir pour se rendre a ce
stade sont multiples et un certain nombre de craintes
1égitimes doivent étre surmontées. Exporter im-
plique des risques. Cela implique également une tres
grande satisfaction.

A priori un entrepreneur est quelqu’un qui a couru
des risques pour développer son entreprise au
Canada. Cela ne signifie pas que ce méme entrepre-
neur soit prét a assumer les risques que représente la
conquéte des marchés internationaux. Il est donc
important de connaitre son niveau de tolérance pour
le risque avant d’investir dans 1’aventure de 1’expor-
tation. Les possibilités d’erreur et de pertes finan-
cieres sont nombreuses. Mais si vous étes animés de

I’esprit d’entreprise qui vous

CANADEXPORT
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Débouchés commerciaux

BRESIL — Un grand fabricant de
bagages’ en "Cuir et en plastique, qui
détient de 25 3 30 % de la part du
marché et dont les ventes en 1989 ont
atteint un total de 35 millions de dol-
lars US, désire conclure un accord avec
des entreprises canadiennes. L’accord
de licence ou d’entreprise conjointe vi-
serait a aider la société & améliorer son
procédé de production de plastique
stratifié de trés bonne qualité et d’aug-
menter ses ventes sur le marché de
I’automobile. L’accord porterait aussi
surdes techniques et des procédés d’ex-
amen de la qualité du plastique stratifié
dans le but de

portateur de produits récréatifs désire
conclure des ententes de représentation
au Royaume-Uni avec des fournisseurs
canadiens d’ensembles de modeles
d’avions commandés par radio (en bois
de balsa et propulsés par moteur et
soufflante canalisée); des trousses de
modeles d’hélicoptéres commandés par
radio (propulsés par moteur) ainsi que
des accessoires et des pieces pour ces
ensembles. Communiquer avec
Gordon McClenaghan, McClenaghan
Import and Export Agent Manufac-
turer’s Representative, 18 Gregg Gar-

dens, Bellaghy, Co. Londonderry BT45-

SINGAPOUR—Uneentreprise désire
importer des matériaux de construc-
tion, de la quincaillerie, des dispositifs
defixation etdes périphériques spéciaux
d’ordinateur. Communiquer avec Ng
Chan Wah, Director/Manager, Gromark
Pte Ltd., 35 Tannery Road, # 05-04,
Ruby Industrial Complex, Singapore
1334.  Tél : 747-0350. Téléco-
pieur : 745-9514.

SINGAPOUR — Une entreprise de
produits électroniques désire importer
des produits para-informatiques, des
cables et des connecteurs. Commu-
niquer avec Jason Leow, Product
Manager, B & Lee

réduire les coiits

de fabrication | 1T gy
des bagages. | lD\@’ L\(glﬁgi

Communiquer

P
i

N

Electronics Pte

i < R "‘q";"V‘,’f’h””ﬂ'iefn‘"*’,ffy"":‘i%,jﬁ“‘"?;";-,'} ~v» | Ltd.,4 NewIndus-
(e (AR ORI DX | tialRoad.# 0601,

Mainland Industrial

avec Bill Den-
nings, CPCS Technologies Ltd., 740,
rue Notre-Dame Ouest, bureau 760,
Montréal H3C 3X6. Tél. : (514) 875-
1023. Télécopieur : (514) 875-1023.
Télex :055-60147. (CPCS Technolo-
gies Ltd., avec l'appui financier de
I’Agence canadienne de développement
international (ACDI), participe 3 un
programme de trois ans visant 2 en-
courager les accords de coopération
industrielle entre les entreprises cana-
diennesetbrésiliennes. Sonclientestla
State Development Bank de I’Etat de
Parana— BADEP).

BRESIL — Une société qui fabrique
des antennes-fouets en acier pour les
radios BP et des pitces connexes pour
des antennes de télévision VHF et UHF
désire conclure des accords de collabo-
ration industrielle visant 3 améliorer la
conception de ces antennes pour mai-
sons et A améliorer la méthode d’usi-
nage d’antennes-fouets en acier pour
radios BP mobiles (automobiles). Com-
muniquer avec CPCS Technologies
(voir I’avis sur le Brésil ci-dessus).
BRESIL — Un concepteuret fabricant
de petites pompes A eau A moteur diesel
désire conclure un accord de collabora-
tionindustrielle visant A mettre au point
des pompes 2 haute pression portables
pourle nettoyage de matériel agricole et
daméliorer les pompes. Communiquer
avec CPCS Technologies Limited (voir
1’avis sur le Brésil ci-dessus).

GRANDE-BRETAGNE — Un im-

8JU, Northern Ireland.

GRANDE-BRETAGNE — Une en-
treprise commerciale désire importer
des réfrigérateurs et des congélateurs
usagés ainsi que des vétements usagés
(surtout des vétements d’été1égers pour
utilisation en Afrique). L’entreprise
recherche aussi des pneus usagés
(dimensions :175x 14; 185 x 14; 165
x 15; 155 x 15; et 165 x 13). Commu-
niquer avec Emeka Kemjika, Director,
One World Trading Agency, 25 Park-
way, Liverpool, Merseyside, England.
HONGRIE — La Banque internatio-
nale pour la reconstruction et le déve-
loppement a lancé un appel d’offres
(date d’échéance le 16 avril) pour une
usine de désulfuration du gaz en
Hongrie. Les fournisseurs étrangers
devront livrer le matériel, le monter,
assurer le fonctionnement de toute ’'u-
sine et]’entrainementdu personneldans
leurs installations. On peut obtenir les
documents, au prix non remboursable
de 200 $ US, a verser 8 OKGT-AGEL,
i 1a Banque de Budapest, n° de compte
BB 210-60315, située d Budapest,
Szakasits Arpad u 57, H-1115. Pour
tout renseignement, communiquer avec
M. Zsolt Vida, Import Manager, OKGT-
AGEL (Hungarian Petroleum Trust
Procurement Office), Budapest, Schon-
herz u 18, H-1117. Télécopieur : 011-
(361) 166-7760/186-8443. Télex : (61)
22-5123/4762. Tél. : 011-(361) 166-
4552.

Building, Sin-
gapore 1953. Tél. : 288-2725.
Télécopieur :284-4914.
SINGAPOUR — Des produits médi-
caux jetables sont recherchés par
V. Gupta,Director, Continental Medi-
cal Supply Pte Ltd., 1 North Bridge
Road, # 20-01, High Street Centre,
Singapore 0617. Tél. : 337-3062.
Télécopieur :337-4154.
SINGAPOUR — Une société de pro-
duits chimiques désire importer des
produits chimiques, des produits
chimiques secs et des produits con-
nexes. Communiquer avec Natalie Tay,
Manager, Stansolv Chemical Pte Ltd.,
176 Gul Circle, Singapore 2262.
Tél. : 861-1108. Télécopieur : 861-
1556.
SINGAPOUR — Une société de quin-
caillerie recherche du matériel anti-
incendie, des filtres de cigarette et des
étoupes d’acétate de cellulose. Com-
muniquer avec Elsie Quek, Executive
Officer, Sealand Hardware Pte Ltd.,
17 Kallang Junction, Hart House, Sin-
gapore 1233, Tél. :291-4288. Téléco-
pieur :296-8180.
SINGAPOUR —Dumatérieldesécu-
rité marine et de lutte contre I’incendie
est recherché par Stephen Tan, Admin-
istrative Manager, Straits Marine Co.
Pte Ltd., 30 Jalan Kilang Barat, Ke-
walram House, Singapore 0315.
Tél. : 278-9011. Télécopieur : 272-
6687.
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Bulletin Libre-échange/Nouvelles commerciales

Guide sur le libre-échange et la concurrence

Publié par I’Association des manu-
facturiers canadiens (AMC), le livret

‘Concurrencer dans le cadre du libre-

échange pourrait fournir aux gens
d’affaires canadiens des conseils sur la
maniére de repenser leurs points forts
et points faibles en matiére de compé-
titivité pour relever les grands défis du
commerce mondial et du libre-échange
(ALE).

Le guide commercial, format poche,
qui est un ouvrage de base sur le sujet,
est surtout destiné aux gestionnaires
des petites et des moyennes entreprises
canadiennes de fabrication qui ne sont
peut-étre pas au courant de la vaste
gamme de renseignements et de ser-
vices actuels relatifs a 1a concurrence
dans le cadre du libre-échange.

Dans la partie introduction, on ex-
plique les raisons pour lesquelles il est
important que les entreprises examinent
les facteurs de la concurrence interna-
tionale qui influencent leur industrie.
Elle comprend aussi une « interrogation
sur le libre-€change » qui permet d’ex-
aminer ses connaissances.

Celle-ciestsuivie de trois parties bien
complétes portant les titres suivants :
« Guide sur I’ Accord de libre-échange
pour les manufacturiers canadiens »,
« Ol trouver de I’aide » et « L’Accord
de libre-échange et le marché nord-
américain : un plan stratégique ».

La partie Il « Guide » résume, dans un
langage non technique, les dispositions
pertinentes les plus importantes de
I’ALE pour les fabricants canadiens.

Parexemple, lesaspects quiintéressent
en particulier les fabricants canadiens
sont notamment les réductions des ta-
rifs dans le cadre de I’ALE, les régles
d’origine et les programmes spéciaux
des droits de douane, ainsi que les dis-
positions concernant I’entrée tempo-
raire des gens d’affaires, I’approvision-
nement du gouvernement et les inves-
tissements.

Cette partie contient en qutre une
description générale de chaque aspect.
Mais si le lecteur n’y trouve pas de
réponse a ses questions, le livret 1'en-
courage a consulter la partie « Ol trou-
ver de I’aide » qui comprend une liste

compléte de nombreuses personnes-res-
sources et de sources d’information.

La partie « Unplan stratégique » traite
delamaniére d’élaborer et de réévaluer
ses plans commerciaux a long terme en
vue d’améliorer la compétitivité de son
entreprise en fonction de I’ALE et des
autres changements ayant lieu sur les
marchés extérieurs.

La préparation d’un plan stratégique
est au-dela de la portée de ce livret;
toutefois, il décrit les questions
stratégiques importantes auxquelles il
faudrait réfléchir.

11 contient aussi une carte amovible
pouvant étre retournée a I’AMC pour
obtenir de I’aide supplémentaire.

En produisant ce livret, I’ AMC a tiré
parti des expériences de certains de ses
membres qui ont examiné en détail les
répercussions de I’Accord de libre-

échange puis formulé les stratégies
commerciales voulues. En se fondant
sur ces expériences pratiques, I’AMC
a rassemblé des listes de contrdle
que d’autres gestionnaires d’entre-
prises pourront appliquer afin de
déterminer les dangers et les possi-
bilités qui se présentent a leurs entre-
prises.

C’estcette approche simple, judicieuse
et raisonnée qui rend ce livret, produit
par ’AMC avec l'aide d’Industrie,
Scienceset Technologie Canada (ISTC),
un outil si utile.

On peut se procurer des exemplaires
deConcurrencerdansle cadredulibre-
échange auprés de I'Association des
manufacturiers canadiens, bureau 1400,
1, ruve Yonge, Toronto MSE 1J9.
Tél. : (416) 363-7261. Télécopieur :
(416) 363-3779.

Le programme de garantie des préts de la
Colombie-Britannique appuie les exportations

Seize entreprises de la Colombie-Britannique ont réalisé des ventes A I’exporta-
tion de plus de 52 millions de dollars grice a des préts ne s’élevant qu'a
2,8 millions de dollars. Voila qui représente un trés bon rendement.

Cette prouesse a été obtenue par le biais du programme de garantie des préts 2
I’exportation de la British Columbia Trade Development Corporauon (B.C.
Trade, une société d’Ftat), créée il y a un peu plus d’un an.

Le programme, mis en oeuvre & partir de septembre 1989, garantit jusqu'a85 %
d’un prét ne dépassant pas 2,5 millions de dollars. Il vise 2 aider, sur le plan
financier, les entreprises d’exportation viables. ,

Les garanties peuvent aussi étre accordées pour les lettres de crédit en vue de
soutenir les cautionnements de soumission ou d’exécution, ce qui permet a
certaines sociétés de soumissionner dans le cadre de contrats qu'elles ne pouvaient
auparavant soumissionner sans crédit assuré méme si 1’entreprise était bien
qualifiée pour le projet.

Selonle ministre d’International Business, M. Elwood Veitch, B.C. Trade,dont
ilestle président, « aide les entreprises, qui détiennent une commande confirmée
d’exportation, a obtenir le fonds de roulement pour exécuter la commande ».

En aidant ces emreprises le programme permet aux nouveaux exportateurs ou
aux sociétés qui n’exportent pas souvent de faire des affaires A I'étranger.

De dire M. Veitch : « Le programme a aidé des sociétés A réaliser des ventes de
systtmes de communication au Royaume-Uni, de générateurs diesel au Vene-
zuela, de maisons en bois rond au Japon, et d’une vaste gamme de produits et de
services a des pays dans le monde entier. » En outre, on esnme que plus de 400
emplois ont été créés ou protégés par ce programme.

Pour obtenir de plus amples renseignements sur le programme de garantie des
préts a I'exportation de B.C. Trade, communiquer avec Mme Jane Bumes. Tél. :
(604) 844-1856. Télécopieur : (604) 844-1925.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Supplément : les Pays-Bas
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Un marché multidimensionnel

On peut considérer les Pays-Bas
comme un centre de distribution qui
facilite les activités des entreprises
européennes,comme une base d’opéra-
tions commerciales indépendante ou
comme le siege principal d’une vaste
organisation européenne. En tout cas,
ce pays mérite qu’on s’y intéresse.

Sasituation géographique, sonréseau
de distribution trés perfectionné, son
expérience commerciale séculaire, les
aptitudes linguistiques des habitants et
certains avantages fiscaux sont en effet
des facteurs attrayants pour nos expor-
tateurs et nos fabricants qui font actu-
ellement des affaires avec les Pays-Bas,
ou pour les entreprises désireuses
d’offrirace pays leurs produits ou leurs
services au cours de cette décennie.

En un mot, la Hollande n’est pas
seulement un marché; elle est aussi un
foyer de distribution européen pour les
exportateurs qui disposent d’un agent
local en rapport avec les marchés voi-
sins. Grice 2 sa propre base d’opéra-
tions commerciales, elle offrirait des
avantages i nos entreprises; en outre,
elle pourrait intéresser nos fabricants
désireuxd’yinstallerune usine d’assem-
blage ou de fabrication; par exemple,
dans lecadre d’une entreprise conjointe

avec une société hollandaise.
Le pays
Nombre d’habitants : 15 millions
Importations: 123,5 milliardsde $ CAN
Exportations: 127,7 milliardsde $ CAN
Total des importations provenant
du Canada: 1,5 milliard de $ CAN
Total des exportations vers le Canada:
822 millions de $ CAN

La minuscule superficie du pays (il
est 240 fois plus petit que le Canada) est
sans rapport avec son importance éco-
nomique. Les Néerlandais sont tradi-
tionnellement un peuple de pécheurs,
d’agriculteurs et de commergants, mais
ils se sont donné une industrie trés per-
fectionnée, qui est fiered’avoir dsatéte
quelques multinationales de premier
plan installées sur tous les continents.

La réussite assez remarquable de
I’économie de la Hollande peut étre at-
tribuée & 1’esprit d’entreprise qui anime
ses gens d’affaires, A sa vocation pro-
prementinternationale et au ferme désir

d’assurer le meilleur rendement.

La situation économique

Depuis une dizaine d’années, dont la
meilleure a été 1989, I’économie hol-
landaise se porte bien. Cette année-13,
I’accroissement du PNB (4,1 %) a at-
teint son niveau le plus élevé depuis 13
ans. Ce record reflétait I’expansion
économique, I’augmentation de lacon-
sommation, etl’extension ducommerce
extérieur. D’autre part, de bons résul-
tats obtenus I’année derniére augurent
bien des premiers mois de 1991.

Le marché hollandais jouit d’un re-
marquable taux de productivité par tra-
vailleur (le plus élevé d’Europe), d’une
situation favorable en mati¢re de con-
currence etd’unboncoussind’excédent
quant a la balance des paiements.

En outre, les Pays-Bas ont d’étroites
relations économiques avec leur voisin,
I’Allemagne, dont I'économie floris-
sante, qui en fait la locomotive de I'Eu-
rope, offre a ce pays des marchés faciles
d’acces et de bons rendements pour ses
investissements.

Une nation commercante

Probablement plus qu’aucun autre
pays européen, la Hollande considere,
depuis des siecles, les échanges com-
merciaux comme sa principale source
de revenus. Une part essentielle de ses
activités économiques est fondée sur
I'importation de matiéres premiéres
vendues 2 I’étranger aprés conversion
(provendes pour produits laitiers et
viandes) ou aprés transformation
(pétrole brut, minerais non ferreux).
D’autre part, un grand nombre de pro-
duits sont principalement destinés a
I’exportation (fleurs, Iégumes, engrais,
navires, avions, camions).

Si le commerce est I'un des traits
dominants des Pays-Bas, on peut en
dire autant du transport. Rotterdam, le
plus grand port de mer du monde, est
relié au coeur de I’'Europe par le Rhin,
qui permet de transporter des marchan-
dises  bas prix au moyen de chalands.

Les exportations canadiennes

En 1989, les exportations canadien-
nes vers les Pays-Bas ont atteint un
chiffrerecordde 1,5 milliard de dollars;
le marché hollandais devenait ainsi le

plus important d’Europe aprés le -

Royaume-Uni et I’Allemagne. Ce
chiffre comprend tous les chargements
expédiés des ports canadiens vers des
ports hollandais, méme si ces derniers
n'en sont pas la destination finale.

D’autre part, les produits canadiens
sont acheminés en Hollande 2 travers
les pays voisins (Belgique, Allemagne;,
Royaume-Uni). Ainsi, le boisd’oeuvre
etd’autres produits forestiers déchargés
a Anvers figurent souvent dans les sta-
tistiques hollandaises, a titre d’importa-
tions provenant de la Belgique.

Les produits primaires et semi-
manufacturés sont toujours nos expor-
tations les plus lucratives aux des Pays-
Bas, bien que nos ventes de produits
secondaires (haute technologie en par-
ticulier) offrent d’excellentes perspec-
tives. Par exemple, les exportations
d’ordinateurs etde machines de bureau,
d’équipements scientifiques et médi-
caux, d’appareils de mesure et de con-
trole, de matériels de laboratoire et de
communication, et de systémes €lec-
troniques ont beaucoup augmenté entre
1985 et 1989.

Le Canada restera probablement, au
coursdesannées a venir, un fournisseur
de matériels de base pour les Pays-Bas.
Les perspectives sont favorables a la
croissance de nos exportations dans les
domaines des métaux, des minerais et
des produits forestiers, et nos ventes de
produits agricoles et alimentaires
devraient augmenter lorsque les
négociations du GATT auront abouti &
un accord sur 1'abaissement des bar-
rieres douaniéres, dans le cadre de la
politique agricole commune de la
Communauté européenne (CE).

Le défi des fabricants de haute tech-
nologie consistera donc & maintenir la
courbe ascendante de leurs exportations
versles Pays-Bas. Lasituationactuelle
et le proche avenir son assez propres,
semble-t-il, A susciterI’élan nécessaire.

(Pourune liste d’articles qui offrent des
débouchésenHollande, voirl'encadré a
la page suivante.)

Débouchés offerts aux entre-
prises de haute technologie

Si les produits de base constituent un
pourcentage important de nos exporta-

Affaires extéricurcs et Commerce extéricur Canada (AECEC)
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tions vers les Pays-Bas, celles-ci com-
prennent de plus en plus des produits
finals manufacturés, soits des ordina-
teurs et des équipements de bureau, des
machines, et divers matériels de pointe.
Télécommunications : Ce secteur
offre d’excellents débouchés aux four-
nisseurs étrangers, notamment en
prévision du relichement des monop-
oles nationaux et de I’unification du
marché européen, laquelle ouvriratoute
I’Europe aux exportateurs.
Au Pays-Bas, la réorganisa-

par des ordinateurs personnels (OP) de
plus en plus puissants.

Un grand nombre d’entreprises hol-
landaises utilisent maintenant une
grande variété d’OP autonomes ou
raccordés a un réseau. Les Pays-Bas
offrent d’excellentes perspectives dans
le domaine des matériels destinés aux
OP, périphériques notamment. Cette
situationest due essentiellement a ’ex-
tension du chevauchement des tiches
confiéesaux ordinateursetaux appareils

Matériels militaires : A I'égard des
grands projets prévus dans ce secteur,
on notera que les Pays-Bas font partie
du groupe européen indépendant (GEI),
dont les bulletins périodiques mention-
nent les besoins en matériels militaires
et les contrats octroyés dont Ia valeur

atteint ou dépasse un million d’ECU.
Le ministere hollandaisde la Défense
estchargé de trier oude préqualifier ses
soumissionnaires éventuels, et demande
certainsrenseignements surles entrepr-
ises avant de les inscrire a titre

tion est déja commencée avec

la déréglementation du mono- | Débouchés canadiens aux Pays-Bas

pole des PTT surle marchédes | « Produits de la péche

équipements d’abonné. Vers | « Bois et produits dérivés, y compris le bois d’oeuvre

de fournisseurs éventuels.
Ainsi, on vérifie normalement
la réputation, la situation fi-
nanciére et les capacités d’une

1992, les modalités d’achat | « Equipements, systémes et éléments destinés 2 la| cntreprise, et parfois ses
prévues pour les systemes de prospection et 2 la production extracétiéres

commutation et de transmis- | . produitsautomobiles (marché secondaire en particulier)
» Systémes et éléments d’avionnerie

» Avionique et équipements de soutien au sol
» Equipements de bureau

» Matériels et logiciels d’ordinateurs

« Appareils et équipements médicaux

» Composants électroniques et équipements d’essai
« Equipements de télécommunication

« Systémes de communication de données
« Matériels et équipements de sfireté et de sécurité
Nos entreprises ont déja | * Systémes et équipements de lutte contre la pollution

sion centrales serontassouplies;
on observera ainsi les mémes
regles, en matiere d’achat
ouvert, que pour les autres
organismes publics. Les fabri-
cantsqui exportent des équipe-
ments d’abonnés vers1’Europe
peuvent donc fonder leur con-
ception sur des normes de
télécommunication unifiées.

réussi de nombreuses percées, | * Pr °_d“1t5 de bricolage
au Pays-Bas, en télécommuni- | * Articles de sport
cation. Mentionnons, par ex- | * Cadeaux de luxe

antécédents.

Pour s’inscrire, une entre-
prise canadienne doit envoyer
une demande a un Bureau
d’émissional’adresse suivante
: Ministry of Defence, Direc-
torate-General of Material,
DMLB/MVG/IEPG/Focal
Point, Attn: Th J. de Grood,
- | P.O. Box 20701, 2500 ES La
Haye, Pays-Bas.

Parmi les projets ou les beso-
ins en matiére de fournitures
qui pourraient intéresser nos
entreprises, on notera : les
réseaux de télécommunication

emple, Northern Telecom
(autocommutateurs privés numériques
SL-1, combinés téléphoniques de pre-
micre qualité avec possibilité de vendre
son commutateur pour réseau de trans-
mission globale de données X25); les
ventesde Gandalfaux PTT etau secteur
privé; ainsi que lesexportations d’autres
entreprises canadiennes (équipements
de courrier vocal, équipements de
commutation pour télécopieur et
systtmes de régulation d’appel pour
taxi); enoutre,d’autres entreprises sont
entraind’exploiter a fondles débouchés
offertsdansle domaine des systémesde
collecte et de contrdle des données.
Matériels et logiciels d’ordi-
nateurs : L’ensemble du marché hol-
landais des matériels, des logiciels et
des services d’ordinateurs était évalué,
en 1989, entre 9 et 11 milliards de
dollars. Les ventes de logiciels re-
présentaient environ la moitié de cette
somme et devraient augmenter plus
rapidement que les ventes de matériels.
Dans le domaine des matérielsd’ordi-
nateurs, comme sur d’autres marchés,
les grosmini-ordinateurs sontremplacés

de traitement de données.

Le marché des OP IBM compatibles
est bien représenté aux Pays-Bas; il est
donctrés compétitif. Lesventesd’ordi-
nateurs portatifs sont moins importan-
tes, probablement parce que les OP
“individuels” sont trés répandus. Les
ventesdelogiciels sontendéclindepuis
quelques années, bien que I’ensemble
du secteur informatique (y compris les
logiciels) soit toujours marqué par un
taux d’expansion annuel de 6 %.

La plupart des logiciels offerts sur le
marché néerlandais sont importés,
surtout des Etats-Unis, malgré la crois-
sance de I’industrie nationale dans ce
domaine. L’utilisation des UNIX aug-
mente rapidement, ce qui est de bon
augure pour les fournisseurs d’outre-
mer de matériels et de logiciels fondés
sur UNIX. Ilexiste aussi d’excellents
débouchés dans le domaine’ des logi-
ciels pour techniques spécialisées (ex-
emples : logiciels graphiques et CAD/
CAM, publications par ordinateur de
bureau, systémes experts).

locaux (LTN) pour I’aviation,
les simulateurs, le projet TA-
CAN, les véhicules pilotés a distance,
les sonars, les dragueurs de mines, les
équipements NBC, les mitsde commu-
nication, les petites armes et les muni-
tions, les masques A gaz, ainsi qu'une
variété d’éléments connexes d’équipe-
ments électroniques.
Environnement : Les Pays-Bas pré-
sentent la plus forte densité de popula-
tion du monde entier, et les habitants
sont trés soucieux de leur environne-
ment. Les Néerlandais consacrent 1,34
% du PNB 2 1a protection de I’environ-
nement (Etats-Unis, 0,7 %); on prévoit
que I'industrie néerlandaise devra dou-
bler les investissements consacrés aux
technologies des eaux résiduaires, des
égouts et du traitement des sols.

On a évalué le marché néerlandais a
1,2 milliard de dollars. Ces débouchés
comprennent les équipements de traite-
ment des eaux, le traitement de I'air, la
réduction du bruit, le traitement des
sols, ainsi que le traitement des déchets
chimiquesetnonchimiques. Le marché
total, y compris les services (comme la

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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collecte et la transformation) est évalué
24,9 milliards de dollars.

Grice 2 la puissance relative de I'in-
dustrie locale, il existe un “bassin” as-
sez important d’entreprises de qualité
parmi lesquelles nos entreprises
désireuses d’alimenterles Pays-Bas, ou
d’autres marchés, peuventtrouverd’ex-
cellents partenaires. D’autre part, le
marché est déja bien approvisionné en
matiére d’équipement, de technologies
etde services. Donc, parmi les fournis-
seurs d’outre-mer, seuls ceux qui sont
capablesd’offrirdes technologies origi-
nales devraient s’attendre a trouver
d’excellents débouchés.

Le traitement des déchets solides, le
recyclage et le traitement des fumiers
seront pris en considération au cours
des années 2 venir, et devraient ainsi
représenter d’intéressants débouchés
pournosentreprises capables de fournir

fournisseurs traditionnels. Soit : les
machines d’impression et les équipe-
ments connexes, les machines d’embal-
lage, les pompes industrielles, les ap-
pareils de haute précision, et les équipe-
ments de nettoyage industriel.

Pitces automobiles : Lapersévérance
de nos fabricants de piéces et de com-
posants automobiles pourrait amener
quelques ventes, bien que le marché
soit visiblement réservé a un seul fabri-
cantd’automobiles (Volvo) eta un seul
fabricant de camions (DAF). 1l existe
cependant, surle marché secondaire, un
grand nombre d’importateursd’équipe-
ments, de piéces et de systemes.
Prospection pétroliére : Laprospec-
tion et la production pétrolieres ter-
restres ne jouent qu’un role mineur aux
Pays-Bas, mais les ventes au comptant
d’éléments et de systemes devraient

I’environnement sont les secteurs les
plus propices a de nouveaux projets de
coopération. Enoutre, il existe des pos-
sibilités de projets conjoints pour les
télécommunications, le traitement du
langage et des images, les nouveaux
systémes de production, les transports
et les systémes logistiques.
Missions organisées par
AECEC

AECEC envisage d’organiser deux
missions commerciales aux Pays-Bas.
En juin, des acheteurs hollandais de
boisd’oeuvre etde bricolage sontcensés
visiter la Colombie-Britannique, le
Québec, 1’Ontario et les provinces at-
lantiques. En novembre, une mission
canadienne sur I’environnement
(spécialisée dans les équipements de
traitement des déchets et de recyclage
des déchets solides) devrait se rendre a
Ecotech 91 a Utrecht

les équipements et

les compétences
voulues.

Electronique :
Les Pays-Bas dis-
posent d’environ
125 entreprises dans
I'industrie électri-
que et électronique.
On notera en par-
ticulier la fameuse
société Philips, ainsi
que les filiales de
plusieurs grandes
multinationales
telles que Siemens,
AEG, Texas Instru-

Carrefour 1991

Nosentreprises de haute technologie qui désirent confirmer leur présence
au Benelux (Belgique, Pays-Bas et Luxembourg) peuvent participer a
I’événement commercial organisé par Affaires extérieures et Commerce
extérieur Canada (AECEC) aux Pays-Bas.

Carrefour Canada/Benelux 1991, qui aura licu 2 Amsterdam les 24 et
25 avril, permettra 3 40 entreprises canadiennes de s’adresser directement
a d’éventuels partenaires des Pays-Bas ou d’autres pays européens au
cours de rencontres organisées d’avance par AECEC.

Pour obtenir d’autres renseignements sur Carrefour 1991 (a noter que
desévénements semblables organisés au Royaume-Unien 1989 eten 1990
ont eu beaucoup de succés), communiquer avec M. David Shearer, Direc-
tion de 1'électronique et des technologies de I’information (TDE); AE-
CEC. Tél. : (613) 996-1635. Télécopieur : (613) 996-9263.

(Pays-Bas),ainsiqu’a
Vienne.

Pour obtenir
d’autres détails sur
ces missions, com-
muniquer avec Pa-
trice Veilleux a
AECEC (voir page
suivante la liste des
coordonnées).

Les affaires aux
Pays-Bas

Les Hollandais sont
des gens bien orga-
nisés :ilsaimentdonc
quelesautreslesoient

ments, Foxboro.

aussi, un trait de ca-

Dans l'ensemble, cette industrie est
spécialisée dans les produits élec-
troniqueset les sous-assemblages plutot
que dans les composants.

D’autre part, les Pays-Bas possedent
une structure de fabrication plus solide
pour les équipements de télécommuni-
cation, les équipements’électromédi-
caux trés perfectionnés, certains équipe-
ments de bureau, et pour les matériels
. électroniques militaires. Ces domaines
pourraient donc offrir des débouchés
pournos fabricants d'élémentsspéciaux.
Machines et équipements : Nos
exportations actuelles, vers les Pays-
Bas, de machines, d’équipements et
d’éléments destinés aux industries
secondaires sont assez minimes. Il
devraitdoncy avoir des débouchés pour
nos fournisseurs de machines spéciales,
d’outils et de matériels généralement
impossibles A trouver chez d’autres

étre possibles. Enrevanche, I'industrie
extracotiere est trés développée en
termes de construction et de services,
offrant donc un marché potentiel.
Coopération technologique : La
plupart des industries de pointe hollan-
daises sont bien intégrées aux 300 et
quelques entreprises, ainsi qu’avec les
universités et les instituts spécialisés
dans la recherche et le développement.
Ainsi les Pays-Basreprésententunpar-
tenaire important pour la coopération
technologique, et sont également un
grand fournisseur de technologies.

Les Pays-Bas jouent également un
role essentiel dans les programmes EU-
REKA, ESPRIT et dans d’autres pro-
grammes technologiques pan-européen.
Labiotechnologie estunsecteur ol une
coopération dynamique s’est instaurée
dans le cadre d’un projet pilote.

Les matériels industriels de pointe et

ractére que les gens d’affaires canadi-
ens ne doivent pas oublier lorsqu’ils
traitent avec les Hollandais.

Les Canadiens jouissent,en Hollande,
d’une certaine image qui remonte a la
Seconde Guerre mondiale et & la vague
d’immigration hollandaise qui a suivi.
Grice aux relations bilatérales particu-
ligres et I’'usage trés répandu de I’an-
glais comme seconde langue, nos gens
d’affaires se sententrapidemental’aise
aux Pays-Bas.

Les exportateurs qui s’intéressent au
marché hollandais se verront pris au
sérieux s'ils savent présenter leurs pro-
duits convenablement et communiquer
avec un minimum de détours.

Il ne faut pas oublierla vocationinter-
nationale du marché hollandais, qui
engendre une concurrence trés vive.
Les acheteurs éventuels de ce pays
veulent avoir tous les renseignements

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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nécessaires pour accepter ou refuser
I’offre qui leur est faite. Dans bien des
cas, un suivi s’impose (en Hollande,
comme ailleurs, le temps est limité et
les absences ne sont pas rares) et con-
stitue une pratique recommandée.

La crédibilité nait de la rationalité.

Les cotations peuvent étre effectuées
en dollars canadiens ou américains; en
outre, elles peuvent étre FOB a un port
ou un aéroport canadien, ou CIF a un
port ou un aéroport hollandais, et I’on
recommande généralement de deman-
der aux acheteurs éventuels la formule
qu’ils préferent.

Il est parfaitement raisonnable de
prévoir un L/C pour les chargements
initiaux et d’assouplir les conditions de
paiement lorsque laconfiance mutuelle
est devenue assez solide. Les produits
nouvellement importés sont générale-
mentlancés par des importateurs oudes
agents lors de foires commerciales lo-
cales, dont la plupart sont tres
fréquentées. A noter que la participa-
tiona cesévénementsestunbon moyen
de trouver des agents.

Danslaplupart des cas, les débouchés
attrayants exigent une représentation
exclusive, ce qu’il faut soigneusement
considérer, carle marché en général est
trop restreint pour justifier plus d’un
seul représentant. Un grand nombre de
distributeurs qui travaillent aux Pays-
Bas se servent des marchés voisins et
voudront probablement ne pas se li-
miter au marché hollandais. Compte
tenu des dispositions qu’ils ont prises
pour se faire représenter sur cesmarchés,
nos exportateurs devraient prendre ces
demandes en considération.

L’Europe de 1992

L’élimination des derni¢res barriéres
commerciales a eu pour conséquence
directe de réduire les cofits et de faci-
liter I’accés a tous les marchés de la
Communauté européenne (CE). Par-
allelement, 1’élargissement du marché
européen renforcera la concurrence a
I'intérieur et a I’extérieur de la CE.
D’ou, probablement, une pression a la
baisse sur les prix et, donc, une réduc-
tion des marges de profit.

Un grand nombre de petites et de
moyennes entreprises sont en train de
consolider leur position au moyen de
fusions, de prises de controle etd’entre-
prises conjointes, en prévision de I'Eu-
rope de 1992. Pour les entreprises plus
modestes qui ne desservent pas
I’ensemble de la Communauté, les
conséquences seront probablement

limitées; mais aucune entreprise ne
pourra se dispenser d’accroitre soneffi-
cacité et d’adapter sa stratégie.

Aux Pays-Bas, les gens d’affaires se
préparent activement a ’avénement de
I’Europe de 1992. Ce pays s’efforce
plus que jamais de se présenter comme
le principal foyer de distribution en
Europe, en discutant ou en exécutant
des projets ambitieux envue d’élargiret
d’améliorer I’'infrastructure des trans-
ports aériens et terrestres.

Les Pays-Bas plus qu’un marché

Le développement accéléré des grands
blocs commerciaux dans le monde
industrialisé exigera probablement
qu’on modifie les méthodes tradition-
nelles d’exportation.

D’un point de vue économique, avec
I’avénement du Marché européen uni-
fié, les Pays-Bas constitueront une
région plutét qu’un pays pourvu de
frontieres; parallelement, le commerce
et I’industrie hollandaises diviseront l1a
Communauté européenne enrégions de
commercialisation selon des stratégies
individuelles; ils I’ont d’ailleurs proba-
blement déja fait.

Nos exportateurs qui font déja des
affaires avec les Pays-Bas et d’autres
pays de la CE devraient soigneusement
reconsidérer leurs accords actuels en
mati¢re de représentation ou de distri-
bution. Doivent-ils les maintenir sur
leur forme présente? Auraient-ils intérét
a réduire les coiits pour accroitre la
compétitivité en créant une sorte de
présence, soit directement, soit en tra-
vaillant avec une ou plusieurs entre-
prises de la CE? Faut-il insister sur
I’identité du produitouélargirlagamme
dontil fait partie? Telles sont quelques-
unes seulement des questions qui pour-
raient se poser a propos des répercus-
sions éventuelles du marché unifié.

Conseils généraux

Pour les entreprises qui viennent de
prendre pied surle marché hollandais, il
est essentiel de s’assurer qu’elles
possedent un excellent produit.
Meilleure sera la qualité de la concep-
tion, dufinietdeladurabilité, meilleures

seront les chances de réussite, en par-
ticulier si les affaires sont menées a la
satisfaction des Hollandais. Avanttout,
il faut, pour réussir, avoir un but, de la
patience et de la persévérance.

La SEE favorise les exporta-
tions vers les Pays-Bas

La Société pour I’expansion des ex-
portations (SEE) offre une variété de

services de financement, de garantie et
d’assurance aux entreprises qui veulent
exporter aux Pays-Bas.

Aucours descinqderniéres années, la
SEE a offert des contrats d’assurance a
court terme pour appuyer environ 117
millions de dollars d’exportations ca-
nadiennes vers les Pays-Bas, et a fi-
nancé pour environ 329 millions de
dollars d'exportations de biens d’équipe-
ment et de services destinés A ce pays.

En général, le financement offert par
laSEEcouvre jusqu’a 85 % de la valeur
des exportations canadiennes. En plus
des facilités de crédit habituelles ac-
cordées aux acheteurs et aux fournis-
seurs, la SEE peut fagonner plusieurs
types de plans de financement adaptés
aux préférences de I’emprunteur, soit :
financement paremprunt sous forme de
crédit-baux au Canada et a 1’étranger,
extensiondes crédits, garantie des titres
de créance, protection des taux d’intérét,
et préts monétaires multiples.

Grice aux services d’assurance de la
SEE, nos exportateurs peuvent se
protéger contre les pertes causées par
les acheteurs étrangers en cas de non
paiement. La SEE assume 90 pour cent
des risques commerciaux et politiques
liés aux transactions d’exportation.

Pour savoir comment la SEE peut
vous aider 2 profiter au maximum de
vosdébouchéséventuels aux Pays-Bays,
communiquer avec l'un des bureaux
régionaux suivantsde la SEE : Vancou-
ver, Winnipeg, Calgary, Toronto, Ot-
tawa, London, Montréal et Halifax.

Coordonnées utiles

Patrice Veilleux, Direction de I’ex-
pansion du commerce, des investisse-
ments etde latechnologie en Europe de
P’Ouest (RWT), AECEC. Tél. : (613)
995-6440.Télécopieur: (613)995-6319

Ambassade du Canada

Section commerciale

C.P. 30820

2500 GV La Haye

Pays-Bas. :

Téléphone : 011-31-70-361-4111.
Télécopieur: 011-31-70-356-1111

Chambres de commerce Canada-
Pays-Bas

Montréal — TélL. : (514) 288-4466.
Télécopieur : (514) 288-9183.
Toronto — Tél. : (416) 366-8035.
Télécopieur : (416) 366-0335.
Vancouver — Tél. : (604) 688-5017.
Télécopieur : (604) 684-7184.

Halifax — Tél. : (902) 421-1779.
Télécopieur : (902) 423-2438.

.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)

1*r février 1991




e,

CANADEXPORT *

Bulletin Europe 1992

L'environnement : un bon marché en Europe

Le matériél de contrdle de la pollution
atmosphérique tel que les convertis-
seurs catalytiques pourles automobiles,
les techniques de réduction de 1a pollu-
tion de I’eau au moyen de membranes,
la technologie de réduction du bruit et
des servicesenvironnementaux tels que
le controle de 1aconformité aux normes
gouvernementales sont parmi les
marchés qui connaitront une expansion
alors que I’Europe met en vigueur ses
nouvelles politiques en matiere d’envi-
ronnement.

Ce sont les constatations qui figurent
dans des rapports récemment publiés, y
compris un répertoire conjoint d’Af-

1égislatif 2 protéger I’environnement.
Des directives sur les normes de la
qualité de 1’eau, la qualité de I’air, la
pollution par le bruit, I’élimination des
déchets et aux substances toxiques et
dangereuses ont déja été proposées par
laCommission européenne ouadoptées
par le Parlement européen.
Répercussions sur I’industrie
européenne

Selon I'étude publiée par DRI/
McGraw-Hill, les gagnants globaux
seront les secteurs qui fabriquent des
biens de production. La croissance

dans ces secteurs sera initialement

en expansion de certains de ces pro-
duits. Le secteur dupapier/l’imprimerie
profitera d'abord de la substitution de
I’emballage en métal léger puis, par la
suite, sera touché parladiminutiondela
demande de produits grand-public.

Répercussions sur ’industrie
canadienne

Pour que la nouvelle loi européenne
sur I’environnement crée des affaires,
elle doit étre mise en vigueur. M. Ted
Edgar, président de Can-Ross Environ-
mental Services Ltd. d'Oakville, qui
fabrique des produits de confinement et
d’élimination de déchets dangereux),

faires extérieures et Commerce
extérieur Canada (AECEC) et Indus-
trie, Sciences et Technologie Canada

Colloque sur I'Europe de 1992

et I'environnement

(ISTC), Le Canada... chef de file Date : Le mardi 26 février 1991
mondial en matiére de biens et de |Lieu : S.F.U. Downtown Campus -
services pour ’environnement,ainsi | Harbour Centre, Vancouver (C.-B.)
quedans une grande étude publiée par | Frais d’inscription : 603
DRI/McGraw-Hill, intitulée Green |Renseignements :Jacalin Crosfield
Europe: EconomicImplicationsand | T¢| : (604) 666-1440

Business Opportunities.

Fax : (604) 666-8330

dit que cela n’aura pas lieu du jour au
lendemain.

Dans leur rapport conjoint, AECEC
etISTC énumérent plusde 250 firmes
canadiennes qui offrent des produits
et des services dans le domaine de
I’environnement.

Selon des rapports, le Canada
possede des capacités importantes pour
ce qui est de ’approvisionnement en
eau et de I’élimination des déchets

Le marché

La valeur du marché de protectionde
I’environnement de la Communauté
européenne (CE) dépasserait 64 mil-
liards de dollars. Ce marché est impor-
tant car il servira de tremplin vers le
marché de 1’environnement de I’Eu-
rope de I’Est et les grands projets d’in-
vestissement prévus dans cette région.
Les entreprises environnementales
canadiennes établies en Europe de1’Ou-
estserontbiensituées pourdesservirles
nouveaux marchésde’Europe deI’Est.

Le marché de protectiondel’environ-
nement en Allemagne, que I’on estime
Aplusde 22 milliards de dollars, estde
loin le plus important en Europe et le
plus avancé sur le plan technologique.

« Nous commengons déja & observer
de la concurrence en Allemagne, »
déclare M. Peter W. Smith, vice-
président de la commercialisation et
des ventes A Solarchem Environmental
Systems, de Richmond (Ont.), qui fa-
brique du matériel d’élimination de
déchets toxiques et dangereux.

En Europe, la croissance du marché
de P’environnement est directement
influencée par les réglements gouver-
nementaux. Le programme de I’Eu-
rope de 1992 s’est engagé sur le plan

encouragée par lesinvestissements dans
la protection de ’environnement.

L’ingénierie mécanique et électrique
sera parmi les secteurs qui bénéficie-
ront le plus de la protection accrue de
I’environnement en Europe. Les autres
gagnantsincluentles secteurs enamont
de’industrie de la construction, a court
et 2 moyen termes, et les secteurs des
services de transport, enraison dudéve-
loppementdes servicesrelatifsal’envi-
ronnement et de 1’expansion des ser-
vices de transport de passagers.

Les secteurs, que la loi sur la protec-
tion de I’environnement touchera peu
surle plande lademande et pour lesquels
les incidences principales de la loi se-
ront des prix plus élevés et des effets de
substitution, seront défavorablement
touchés par les nouveaux réglements
environnementaux, c.-a-d. laplupart des
secteurs de produits grand-public (ali-
ments et boissons, textiles), et certains
secteurs de produits intermédiaires
(caoutchouc et plastiques).

Le secteur des produits chimiques ne
devrait pas étre influencé. Bien qu'il
soutienne un tiers de tous les colts
supplémentaires delaprotection del’en-
vironnement, il profitera des marchés

liquides et solides, de 1aconservation,

de la protection et de I’amélioration de
I’environnement dans les industries
forestitres, de la gestion des péches et
du controle de la pollution de I’exploi-
tation miniére, ainsi que du développe-
ment et de la transformation des res-
sources énergétiques (charbon, pétrole
et gaz, uranium, énergie hydraulique),
constructiond’installations de transport
et de transmission (routes, chemins de
fer, aéroports, pipelines, lignes de trans-
port d’énergie) et des éléments de la
technologie du temps froid.

Suite a la conférence « Europe in
Transition » tenue a Toronto le
15 janvier,avecunateliersurlesecteur
de I’environnement, AECEC parrain-
eraaussile « Europe 1992 Environment
Industries Seminar » qui se tiendra a
Vancouver, le 26 février 1991, et par-
ticipera au colloque « Enviraction » a
Montréal, les 22 et 23 mars 1991.

Pour obtenir des exemplaires du
répertoire Le Canada... chef de file
mondial en matiére de biens etde serv-
ices pour Uenvironnement», commu-
niquer avec Info-Export, AECEC.
Télécopieur : (613) 996-9709. T¢l
(sans frais) : 1-800-267-8376 (région
d'Ottawa : 993-6435).
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Nouvelles sectorielles

Brunei : le marché des télécommunications

Tout le matériel de télécommunica-
tions utilisé au Brunei estimporté, mais
trés peu d’entreprises canadiennes par-
ticipent activement sur ce marché.

Ce ne sont 1a que quelques constata-
tions qui figurent dans une étude secto-
rielle récente parrainée par le haut-
commissariat du Canada a Singapour.
Matériel recherché

Au Brunei, le marché de télécommu-
nicationsestdiviséendeux catégories :
le matériel de production (dépenses
gouvernementales en capital sur de
grands projets tels que le matériel de
commutation analogue et numérique)
et]’équipement terminal (y compris des
téléphones, téléphones cellulaires
mobiles, récepteurs de poche, commu-
tateurs privés (PBX) et télécopieurs.

Selonl'étude, le sixiéme plan de déve-
loppement du Brunei (1991-1994)
continuera a mettre 1’accent sur I’ex-
pansionde I’infrastructure téléphonique
debase (I’année dernidre, il y avait plus
de 50 000 lignes téléphoniques di-
rectes, soit 19 lignes pour 100 person-
nes) ainsi que surI’ouverture des ventes
de téléphones au secteur privé.

Les activités relatives aux radios cel-
lulaires mobiles n’ont commencé que
I’année derniére, maisil existe des plans
visant 4 fournir aux régions éloignées,
lorsqu’il n'est pas économique d’étendre
des cables téléphoniques, une commu-
nication parradio cellulaire mobile. On
prévoit que la demande de ventes de
téléphones mobiles augmentera enrai-
son de I’assouplissement des ventes de
la Brunei Telecom par le secteur privé.
Le gouvernement prévoit que lenombre
de téléphones cellulaires mobiles at-
teindra 10 000 au cours des quatre a
sept prochaines années.

On s’attendait 4 ce que la station de
base d’un systéme de recherche de
personnes a I’échelle du pays fonc-
tionnit au début de I’année courante, et
I’on compte permettre la vente de
réseaux de systemes de recherche de
personnes par des entreprises privées.

En raison de la diminution récente de
la demande d’installations de télex, le
nombre de télécopieurs aconsidérable-
ment augmenté et 1’on prévoit que la
demande demeurera vigoureuse.

Le Brunei possé¢de deux stations ter-
restres de télécommunication par satel-

lite 2 Telesai. Ces stations fournissent
des installations nationales et interna-
tionales directes de télex et de téléphone,
qui permettent]’accés a 160 pays. Les
projets de cable sous-marin d’une valeur
de plusieurs millions de dollars, qui
relieront le pays a Singapour, a la Ma-
laisie etaux Philippines, doitétre achevé
au début de I’an prochain.
Tendances futures

Le Brunei continuera a mettre 1’ac-
cent sur ’amélioration des échanges
locaux etinternationaux enobtenant du
matériel de production et des pikces,
ainsi qu’en améliorant le systéme.

L’installation récente du réseau de
commutation par paquets devrait offrir
des possibilités de ventes et de presta-
tion de services de communication
avancés tels que la téléconférence, le
courrier électronique et le vidéotex.

Le gouvernement encourage les en-
treprises privées 3 soumissionner des
projets externes et internes de planifica-
tion, et recherche des services d'ex-
perts-conseils dans le domaine de
I"établissement deréseaux, de laforma-
tion technique en ce qui a trait aux
services d’utilisation et d’entretien.
Concurrence internationale

Comme on I’a indiqué, le Brunei
importe tout son matériel de télécom-
munication—de 1982 2 1989, les four-
nisseurs principaux surle marché,d’une
valeur de 167 millions de dollars B,
étaient notamment le Japon avec
54 millions de dollars B (32 %), 1’an-
cienne Allemagne de I'Ouest avec
40 millions de dollars B et les Etats-
Unis avec des ventes d’une valeur de
39 millions de dollars B.

Pendant cette période, le Canada n’a
vendu que dumatériel de télécommuni-
cation d’une valeur de 6,9 millions de
dollars B, surtout des téléphones mo-
biles (ceux-cinesont pas vendus parles
autres grands concurrents) et le PBX.

Les ventes de matériel par les trois
pays foumisseurs principaux com-
prenaient des appareils de réseau, des
commutateurs privés, des données, des
installations de radio et de transmis-
sion, des installations de commutation,
desservices de téléphonie mobile cellu-
laire, de systémes de recherche de per-
sonnes par radio, des cibles, des ordi-

nateurs et des radios rurales,

Des contrats de fourniture de matériel
sontaccordés par Brunei Telecom a des
fournisseurs principaux qui ont une
réputationinternationale et qui vendent
des systémes utilisés et mis a I’essai —
les entreprises canadiennes qui obtien-
nent des contrats ou soumissionnent
sont notamment SR Telecom Canada,
Mitel, Alberta Government Telephone
(AGT) et Northern Telecom.

Clients clés

Au Brunei, 95 % du matériel de
télécommunicationestacquis parle gou-
vernement—le ministére des Télécom-
munications, la police etla Brunei Shell
Petroleum. Les acheteurs du secteur
privé sont notamment les consom-
mateurs résidentiels et commerciaux.

Les avis d’appels d’offres pour les
télécommunications sont publiés les
vendredis dans Pelita Brunei, le jour-
nal du gouvernement. Les foumnitures
de matériel tel que les tuyaux, lescibles
et les fils peuvent étre effectuées par
I’intermédiaire d’agents locaux.
Réglements gouvernementaux

Il n’y a pas de droit sur le matériel
importé, acheté par le gouvernement.
Un droit 2 'importationde 20 % s’ap-
plique a tout le matériel de bureau.

Le Brunei permet la propriété
étrangered 100 % et encourage les en-
treprises conjointes. Selon I'étude, la
participation A parts égales a des entre-
prises locales peut étre trés importante
lorsqu’on soumissionne des contrats du

gouvernement ou de la Brunei Shell

Petroleum.

Autres renseignements

Préparée par SRIInternational, I’étude
intitulée Sectoral Analysis - Brunei
Telecommunications Industry contient
aussi une liste des personnes-
ressources clés dans le secteur privé et
au gouvernement du Brunei ainsi que
les noms des importateurs principaux
de matériel de télécommunication, et
elledonne des détails sur les incitations
fiscales et les concessions.

Pour de plus amples renseignements
sur le marché des télécommunications
au Brunei, communiqueravecla Direc-
tion de I’expansion du commerce en
Asie et dans le Pacifique Sud (PST),
AECEC. Tél : (613) 996-7474.
Télécopieur : (613) 996-4309.
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Nouvelles sectorielles/commerciales

La mpdiﬁ_éat.ion du code d’exploitation miniere
au Mexique offre de nouvelles possibilités

Le 10 décembre 1990, le gouverne-

- mentdu Mexique a apporté des modifi-

cations importantes 4 son code d’ex-
ploitation miniére. Ces nouveaux régle-
ments ont modifié les dispositions de
I’article 27 de la Constitution mexi-
caine qui portent sur les limitations de
I’exploitation miniére par les étrangers.

Les nouvelles lois ont pour objetd’en-
courager les investissements, les acti-
vités d’exploration et la diversification
de la production de minerais au
Mexique, ainsi que lamodernisationde
I'industrie mini¢re au pays par le trans-
fert de technologie de 1'étranger et
I’amélioration de lastructure financi¢re
des entreprises miniéres locales.

Envertudelanouvelleloi,]’ensemble
d’un projet d’exploitation miniére peut
appartenir, pour la premiére fois, 4 des
intéréts étrangers pendant une période
de douze ans. La période de propriété
commence A partir du moment ol le
minerais est traité sur les lieux; cette
période comprend donc trois ou quatre
années supplémentaires pour le début
des opérations.

L’établissement d’une entreprise
conjointe avec des partenaires mexi-
cains avant la fin de la période de pro-
priété de douze années garantirait le
renouvellement de la concession en
vertu des lignes directrices actuelles du
Mexique en ce qui concemne les inves-
tissements étrangers.

En vertu de la loi mexicaine, les nou-
velles dispositions relatives A I'émis-
sion d’actions permettront I'établisse-
ment de contrats de trust qui serviront
régir toutes les transactions miniéres.
Les investisseurs étrangers peuvent
acquérir des actions dans des projets
miniers existants, ainsi que dans de
nouvelles entreprises. En outre, des
actions seront mises en vente par la
bourse mexicaine en vue d’attirer des
investisscurs institutionnels éventuels.

Les modifications du code minier
constituent une étape importante dans

~ leprogramme de réformes économiques

mis en oeuvre par le gouvernement du
président Carlos Salinas de Gortari. On
espere que I'ouverture de domaines de
'activité économique (auparavant
réservés aux entreprises mexicaines

;seulement) permettra d’attirer de nou-

veaux investissements et de nouvelles
technologies de I’étranger, ce qui ai-
dera le développement national.

Au Mexique, le savoir-faire du Ca-
nada dans le domaine de I’exploitation
miniére est considéré comme tres bon.
On s’attend a ce que des représentants
du gouvernement du Mexique partici-
pent 2 la réunion de I’ Association ca-
nadienne des prospecteurs et entrepre-
neurs, qui se tiendra a Toronto, en mars
1991, en vue de fournir des renseigne-
ments supplémentaires surles réformes
sectorielles.

Pourobtenirde plusamplesrenseigne-
ments sur cette nouvelle loi, commu-
niquer avec la Direction de I’expansion

Les entreprises d’exploitation
miniére qui désirent explorer le
marché mexicain peuvent partici-
perau salon parrainé par AECEC,
le « Mexican Mining Congress
Exposition », qui doit se tenir &
Acapulco en octobre prochain.

Pourplusd’information surcette
manifestation, communiqueravec
M. Carlos Munante (LCTF), Di-
rection de I’expansion du com-
merce en Amérique latine et dans
les Antilles, AECEC. Tél. :(613)
096-2268. Télécopieur : (613)
996-0677.

du commerce en Amérique du Sud
(LST) d’Affaires extérieures et Com-
merce extérieur Canada (AECEC).
TéL : (613) 996-8625. Téléco-
pieur : (613) 996-0677. :

Les exportateurs canadiens dans le
domaine deI’industrie miniére peuvent
faire la publicité de leurs produits et de
leurs capacités a I’échelle mondiale en
s’inscrivant dans un catalogue qui doit
étre distribué partout dans le monde par
AECEC. Ce catalogue sera produit par
la Canadian Association of Mining
Equipment and Services for Export
(CAMESE). Pourobtenirplusde détails
surl’inscription gratuite, communiquer
avec John Needham 2 la CAMESE,
Bureau 903, 605, rue Consumers,
Willowdale (Ont.) M2J 4V8.
Tél. : (416) 498-0382. Télécopieur :
(416) 4920-8711.

LaTchécoslovaquie
organisera son premier
salon des articles de sport

Praghe—Les entreprises canadiennes
désirant faire lapromotiond’articles de
sport en Tchécoslovaquie en auront la
possibilité du31 marsau7 avril 1991
lorsque se tiendra, dans cette capitale,
SPORT-PRAGUE’91, le premier
salon international d’articles de sport
organisé dans ce pays.

Les articles qui seront exposés au
Palais de la culture de Prague sont les
suivants : équipement et matériel de
sports nautiques (kayac, surf, péche),
de sports d’hiver (skis, luges, patins) et
de gymnastique (danse aérobique,
gymnastique, haltérophilie).

Voici les autres domaines qui seront
mis en vedette et qui nécessiteront du
matériel et des services : le tennis, le
hockey, le baseball, le camping, la pra-
tique de la planche a roulettes et le jeu
de quilles. Des systemes de sécurité
sportive et du matériel sportif pour les
personnes handicapées seront aussi
exposés.

Les entreprises désirant participer a
ce salon devraient communiquer di-
rectement avec les organisateurs a :
SPORT-PRAGUE’91, TERINVEST,
Palace of Culture, 5 Kvetna 1640/95,
140 09, Prague 4, Czechoslovakia.
Télécopieur :499-494.

On peut aussi obtenir des renseigne-
ments auprés de Ilona Boldova, agent
commercial, ambassade du Canada,
Prague. Télex : (code de destination
66) 121061 (DMCN C). Télécopieur :
(011-42-2) 312 27 91.

Athazs 1 inves.

Le numérode télécopieurdel’ambas-
sade du Canadaa Prague (Tchécoslova-
quie) est le 312 27 91.

Le numéro de téléphone du Centre du
commerce international a2 Moncton
(Nouveau-Brunswick)estle (506)851-
6452.

Voici les nouvelles coordonnées du
Centre du commerce international a
St. John’s (Terre-Neuve) : 215, rue
Water, bureau 504, C.P. 8950, St. John’s
(Terre-Neuve) AIB 3R. Tél :
(709) 772-5511. Télécopieur : (709)
772-2373. Télex :016-4749.

(Voir page 12 : Mise.)
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Calendrier/Publications

Calgary — 4 février — Sub-Andean

-Basin Hydrocarbon Seminar. Ce collo-

que, qui rassemblera des cadres des
compagnies pétroliéres nationales de la
région, fera une mise 2 jour de la situ-
ation actuelle et le potentiel qu’offre le
secteur pétrolier dans le bassin subandin.
Organisé par I’ Alberta Economic De-
velopment and Trade, en collaboration
avec Petro-Canada International Assis-
tance Corporation et I’AECEC. Pour
inscription, communiquer avec Mme
Jean Stachniak, Latin America and
Caribbean Sector, Economic Develop-
ment and Trade. Tél. : (403) 427-4809.
Télécopieur : (403) 422-9127.

Ottawa — 21 février; Toronto — 7
mars — Comment profiter d’une foire
commerciale. Ce colloque vise a
enseigner aux participants comment
rendre plus rentable la participation a
une foire commerciale, depuis la
préparation initiale jusqu’al’évaluation
etausuivi a apporter aux débouchés qui
en découlent. Frais de participation :
858%. Communiqueravec Barry Siskind,
Toronto. Tél. : (416) 483-3836.

Toronto — 27 février — Valuing and
Managing Diversity : New Tools for a

New Reality. Congue aI’intention des
cadres supérieurs d’entreprises et des
responsables des ressources humaines,
laconférence expliquera pourquoi il est
important de promouvoir la diversité

_ Calendrier ministériel .,

Le ministre du Commerce extérieur,
M. John C. Crosbie, représentera le
Canadalors duSympeosiumde Davos,
un sommet économique qui aura lieu
en Suisse du 31 janvier au 3 février
1991. :

M. Crosbie participera aussi a la
Conférence sur le libre-échange
nord-américain, organisée conjoin-
tement par le Conference Board of|
Canada et son équivalent américain,
the Conference Board Inc. La
conférence se tiendra du 14 au 16
février 1991 a Acapulco, au Mexique.

dans la main-d’oeuvre. Aussi prévue
pour Vancouver, le 22 mai, et Mon-
tréal, le 16 octobre. Frais d’inscrip-
tion : 529.65%. Communiquer avec Con-
ference Administration, Canadian Cor-

'PUBLICATIONS

PC Globe 4.0,1’atlas « électronique »
etla base de données destinée aux ordi-
nateurs compatibles avec IBM (R) est
maintenant disponible. Le progiciel
consisteenune vaste gamme de données
socio-économiques et culturelles, en
cartes, graphiques, drapeaux, hymnes
nationaux et autres. L’ Allemagne unie
est parmi les 190 pays décrits dans la
version 4.0 (mise a jour jusqu’'en
novembre 1990). On peut en obtenir
des exemplaires en communiquant
avec : Action Business Brokers,
965, av. Leovista, Vancouver Nord,
C.-B. V7R 1R4. Tél : (604) 987-
2861. Télécopieur : (604) 987-
9164. On peit se procurer gratuitement
un disque témoin (préciser la dimen-
sion).

Dans I’étude intitulée Profil éco-
nomique de Uindustrie des péches
commerciales de la Nouvelle An-
gleterre, on examine ’ensemble des
répercussions économiques de1’indus-
trie sur la région. L’étude fournit un
apercu de la performance récente de
Iindustrie et examine la participation
aux secteurs de I’industrie des péches,
delatransformationetde ladistribution
visant le nombre de vaisseaux, les usi-
nes de transformation et I’emploi. Les
exportateurs canadiens de poissons et
de fruits de mer peuvent obtenir des
exemplaires de cette étude en commu-
niquantavecInfo-Export. Télécopieur:
(613) 996-9709. TéL. (sans frais) : 1-
800-267-8376 (région d’Ottawa : 993-
6435).

porate Market Development (CCMD)
Inc.,, 3080, Yonge St., Suite 5000,
Toronto, M4N 3N1. Tél. : (416) 480-
1644. Télécopieur : (416) 480-1646.

Montréal — 28 février — Le Cycle
d’Uruguay : le Bilan des négociations
duGATT. Cecolloquerassemblera des
experts dumonde juridique, les négoci-
ateurs canadiens et québécois et des
intervenants dumilieudes affaires pour
faire le point sur les résultats et les
conséquences des négociations du
GATT. 1l sera suivi d’un déjeuner-
causerie. Organisé conjointement parla
Société de droit international éco-
nomiqueduCanada, le Conseil canadien
dedroitinternational, ]’ Associationdes
exportateurs canadiens et le Cabinet de
Godin, Raymond, Harris, Thomas. Pour
inscription, communiquer avec Mme
Louise Ste-Marie. Tél. : (514)954-3471.
Télécopieur : (514) 954-3451.

Mise A jour — (Suite de la page 11.)

Au centre-ville de Tokyo et dans des
parties des villes de Mitaka, de Chofuet
de Komae, les numéros de téléphone et
de télécopieur sont passés de sept A
huit chiffres; on a placé le chiffre 3
avantles chiffres existants. Silenuméro
appeléestdéjaun nombre A huit chiffres
commengant par un 5, il n’y a pas de
changement. Ainsi, le numéro de
téléphone (on indique ici le code de

compositioninternational direct, le code

de pays etle code régional) de I’ambas-
sade du Canada est (011-81-3) 3408-
2101. Les numéros de télécopieur sont
(011-81-3)3470-7280/3479-5320.

Le bureau commercial du Canada a
Glasgow a officiellement fermé ses
portes le 1 octobre 1990. Les respon-
sabilités du bureau —1’information sur
les débouchés, la distribution, les inves-
tissements, les entreprises conjointes et
les sources de franchisage en écossc et
enlrlande du Nord— ont été transférées
au haut-commissariat du Canada 2
Londres. Tél. : (011-44-71) 629-9492.
Télécopieur : (011-44-71) 491-3968.
Télex: (Code de destination 51) 261592
(CDALDNG). -

Retourner en cas de non livraison A

CaNapExporr (BPT)
125, prom. Sussex
Ottawa (Ont.)
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Conférence sur les débouchés
dans les pays du Pacifique

La principale conférence du Canada
sur les débouchés dans les pays du
Pacifique se tiendra du 11 au 13 mars
1991 a Calgary (Alberta).

La septiéme conférence sur les dé-
bouchés dans le Pacifique
(PROC VII) portera surtout sur la
facon dont le Canada peut faire con-
currence a I’échelle internationale et
tirer parti des possibilités commerciales
et d’investissement dans la région.

Celle-ci consiste en marchés
dynamiques tels que 1’Australie, la
Chine, Hong Kong, I’'Indonésie, le
Japon, la Corée, laMalaisie,laNouvelle-
Zélande, les Philippines, Taiwan et la
Thailande.

Des cadres commerciaux supérieurs
de ces marchés et des délégués
commerciaux canadiens en missiondans
la région feront des exposés au cours
des séances. Ils se tiendront également
a la disposition des participants qui
désirent prendre rendez-vous avec eux
pour des entretiens individuels.

Les séances comprendront une dis-
cussion détaillée et approfondie des
facteurs qui influencent le succes des
entreprises canadiennes surces marchés.
Les sujets suivants seront traités : la
dynamique actuelle du commerce, les
investissements et les transferts de
technologie dans larégion du Pacifique;
comment réussira établirdes entreprises
conjointes, Atransférerde latechnologie
et A exporter; la fagon de percer sur les
marchés; les incidences des facteurs
culturels surles relations commerciales;

DANS CE NUMERO

Débouchés commerciaus....uescssssss 3
Gros contrat canadien & Los Angeles 4
Les services financiers et I'Europe...... 5
Ateliers, foires commerciales.......c..cs 6

Le tourisme rapporte des milliards...... 7

les organismes de réglementation; les
sources canadiennes et étrangéres de
financement; etles possibilités d’obtenir
des contrats et de 1a sous-traitance dans
le cadre de projets actuels et éventuels.

PROC VII est organisé par le
Conseil économique du bassin du
Pacifique, le Comité canadien, en col-
laboration avec la Chambre de com-
merce du Canada.

Pour obtenir de plus amples
renseignements sur le programme et
I’inscription, communiquer avec Mmes
Dianne Caldbick ou Carole Fortier, la
Chambre de commerce du Canada,
Ottawa. Tél. : (613) 238-4000.
Télécopieur : (613) 238-7643.
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Barcelone Les entreprises
canadiennes d’informatique ontla pos-
sibilité de participer au pavillon na-
tional d’Affaires extérieures et Com-
merce extérieur Canada (AECEC) a
Informat’91, qui se tiendra dans cette
ville du 27 mai au 1¢ juin.

La manifestation annuelle, & laquelle
le Canada participera pour la troisi¢me
année avec un pavillon national,
comportera du matériel, des logiciels,
des services, des télécommunications,
du matériel informatique auxiliaire et
des services d’experts-conseils.

L’année derniére, 7 entreprises
canadiennes ont participé au Salon. Elles
étaient parmi 682 entreprises de
26 pays et ont signalé qu’elles
prévoyaient réaliser des ventes de plus
de 3 millions de dollars.

En 1990, la majorité des 68 295
professnonnels qui ont visité le Salon
proven:uent de ’Espagne; toutefois, il
y avait aussi des observateurs et des
acheteurs d’Andorre, du Portugal, de
Hongrie, d’Italie, de Belgique et

d’Allemagne.

Salon des communications et de
I'informatique prévu en Espagne

Les exportations canadiennes vers
I’Espagne, dont 1’économie est 1'une

des plus vigoureuses d’Europe, sont P

florissanteset, jusqu’en 1992, 1’Espagne
peut fournir une porte d’accés a la
Communauté économique européenne.

En raison des nombreux faits

nouveaux découlant de I’Exposition
mondiale de 1992 et des Jeux
olympiquesqui se tiendronten Espagne,
le pays accorde la priorité aux com-
munications et  I’informatique.

A cet égard, I’Espagne compte
libéraliser 1’accés au marché de la
télévision par céble et par satellite, du
matériel de commutation et d’équi-
pement PABX, ainsi que des modems.

Pour participer 3 Informat’91
ou obtenir des renseignements sup-
plémentaires communiquer avec
M. Wesley S. Rathwell, Foires et mis-
sions commerciales, Direction de
I’expansion du commerce en Europe
(RWTF), AECEC, 125, prom.
Sussex, Ottawa K1A 0G2. Tél. : (613)
943-0893. Télécopieur : (613) 995-
6319.

Affaires extérieures et
Commerce extérieur Canada
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Nos lecteurs ont réagi avec intérét a la publication des
débouchés a Singapour. Cette publication a conduit a plus
de 150 échanges entre des entreprises du Canada et de
Singapour. De nombreuse entreprises canadiennes ont
expédié des propositions sérieuses. D’autres ont tout
simplement ét¢ a la péche.

Ainsi, une compagnie canadienne a écrit 2 un homme
d’affaires de Singapour :

“Nous pouvons vous fournir avec régularité, a un prix
compétitif, les produits que vous recherchez. Nous vous
expédierons ces produits promptement, sur réception de
votre commande accompagnée d’'une lettre de crédit
irrévocable couvrant le prix d’ achat.”

L’homme d’affaires de Singapour aura peut-€tre la
courtoisie de répondre mais il ne sera pas trés bien
renseigné sur la société canadienne, ses produits et son
expertise.

Cette lettre donne 1’'impression d’une société dont le
portefeuille de produits est 2 peu prés inexistant mais qui
se dit qu’elle trouvera des fournisseurs adéquats en temps
et lieu pour satisfaire & la demande quelle qu'elle soit.

En insistant tout de suite sur la lettre de crédit
irrévocable avant méme d’avoir parlé affaires, la société
dit a son interlocuteur : “vous étes trop loin et trop
inconnu pour qu’on puisse se fier & vous, qui que vous
soyez”.

Une lettre en réponse a une proposition d’affaires doit
présenter certaines caractéristiques :

1. Présenter la société qui écrit, quelles sont ses activités,
ol s'exercent-elles, depuis combien de temps elle
fonctionne, quelles sont ses réalisations ;

2. Présenter les produits ou les services que la société
offre avec des catalogues détaillés ;

3. Si possible, donner une idée du prix CAF (coiit-
assurance et fret) et au minimum le prix FOB (free on

~ UN REGARD NEUF SUR L'EXPORTATION

Vendez-vous mieux !

4. Préciser les conditions de paiement, le financement
éventuellement disponible.

5. Je suggere fortement que le signataire de la lettre se
présente également.

Au cours d’un voyage récent en Asie, tous mes
interlocuteurs ont mis 1’accent sur I'importance des
contacts personnels. Souvent, leur décision d’acheter un
produit ou un service découlera avant tout de la confiance
que vous leur aurez inspirée. L’élément déterminant de la
transaction sera fondé sur les personnes avant d’étre fondé
sur les produits.

Je préconise aux représentants des compagnies qui
prévoient un voyage d’affaires d’expédier une bréve
biographie (quelques paragraphes sur les aspects que vous
voulez mettre en relief) a leurs interlocuteurs. Les con-
sultants fournissent leur curriculum vitae pour vendre
leurs services. L’importance des relations personnelles
étant ce qu’elle est dans plusieurs parties du monde, la
méme démarche se révélera utile aux fournisseur de
produits.

Les sociétés qui publient, dans les colonnes de
CanadExport, les produits qu’elles recherchent, n’ont pas
un urgent besoin de ces produits. Elles veulent souvent
compléter une gamme de produits. Elles peuvent chercher
des alternatives aux produits qu’elles représentent déja.
Elles peuvent vouloir vérifier la compétitivité de leurs
fournisseurs actuels.

Quelles que soient les raisons, j'ai constaté les résultats
de démarches bien faites qui ont conduit 2 I’établissement
de relations commerciales fructueuses pour toutes sortes
de raisons qui n’étaient pas évidentes A prime abord. Deux
manufacturiers ontariens ont évincé des concurrents 2
Singapour en fournissant des produits plus chers mais
beaucoup plus luxueux qui répondaient aux besoins d’un
créneau,

Le premier contact avec un client potentiel est trés

important. Ce contact se fait souvent

par écrit. 1l doit laisser une impression

de professionnalisme, de sérieux et

a René-Frangois Désamoré
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témoigner du désir profond de donner
satisfaction. Votre lettre doit susciter
de I'intérét et répondre aux questions
que se pose le client potentiel A la
recherche d’un produit ou d’un service.
Lui écrire pour lui demander de
s’expliquer ne satisfera aucune de ses
attentes,
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Débouchés commerciaux

BRESIL — Un concepteur et fabricant
de roues hydrauhques pour cloches de
repéchage en acier et de petites pompes
A eau agricoles, dont les ventes ont
atteint, en 1989, 1,4 million de dollars
US, désire conclure un accord de col-
laboration industrielle avec des entre-
prises canadiennes en vue d’améliorer
Pefficacité de la conception des pom-
pes, ’introduction de pompes
éoliennes au Brésil et la fabrication
de turbines a eau a basse pression.
Communiquer avec Bill Denning, di-
recteur de projet, CPCS Technologies
Ltd., 740 ouest, rue Notre-Dame, bu-
reau 760, Montréal H3C 3X6. T€L. :
(514) 876-1915. Télécopieur : (514)
875-1023. Télex : 055-60147. (CPCS
Technologies Ltd.,
avec le soutien fin-
ancier de l’Agence
canadienne de
développement in- .
ternational (ACDI), participe 4 un pro-
gramme de trois ans visant dencourager
lesaccords de collaborationindustrielle
entre les entreprises canadiennes et bré-
siliennes. Son client est la State Deve-
lopment Bank de I'Etat de Parana—
BADEP).
BRESIL — Une entreprise, établie en
1977 et comptant 300 employés,
spécialisée dans les concentrés de pig-
ment et les additifs spécialisés pour la
production de thermoplastique, désire
conclure un accord de collaboration
industriclle qui lui permettraitd’obtenir
de la technologie servant i produire
un nouvel alliage polymérique (des
mati¢res premitres ou du matériel).
Communiquer avec CPCS Technolo-
gies Ltd. tel qu’indiqué ci-dessus.
Grande-Bretagne — Une société de
services maritimes désire représenter
au Royaume-Uni des fabricants
canadiens de bateaux A moteur et de
voiliers, Communiquer avec Alan
Jones, Director, Rigsound Marine Li-
mited, 8 Hazel Road, Woolston, South-
ampton S02 7GB. Tél.:0703-441555.
Télécopieur : 0703 420466.
Grande-Bretagne — Une entreprise
locale désire établir, 2 titre d’agent, de
distributeur ou d’importateur au
Royaume-Uni, des relations avec des
entreprises canadiennes qui fournissent
des produits et des services aux
établissements et aux foyers pour
personnes figées et handicapées.

Communiquer avec Graham Smith,
Managing Director, Leslie Smith Lim-
ited, Unit GDI Fearnleys Mill, Dean
Clough Industrial Park, Halifax, West
Yorkshire. Tél. : 0422 355344,
Télécopieur : 0422 321395.
SINGAPOUR — Une société établie
en 1969 désire importer des produits et
des systémes industriels élec-
troniques. Communiquer avec Chua
Woo, Divisional Manager, Marketing,
Singapore Electronic & Engineering Pte
Ltd., 24 Ang Mo Kio St. 65, Industrial
park 3, Singapore 2056. Tél. : 481-
8888. Télécopieur : 481-4272.
SINGAPOUR — Une entreprise
commerciale locale désire importer de

la charcuterie. Communiquer avec

Chung Suan Lim, Manager Xle Chun
Trading Pte Ltd., Robinson Road, P.O.
Box 2500, Singapore 9049. Tél.: 278-
2488. Télécopieur : 273-0149.
SINGAPOUR — Des produits
industriels et grand-publicsontrequis
par Thoms Quah, Managing Director,
AVOM & E Engineering Pte Ltd., 240
MacPhersonRoad#07-01C, Siong Huat
Building, Singapore 1334. Tél. : 743-
0601. Télécopieur : 747-1441.
SINGAPOUR — Une société, établie
en 1987, désire importer du matériel
pédagogique scientifique destiné aux
écoles, et du matériel et des four-
nitures scientifiques et de diagnostic
médical. Communiquer avec Patrick
C. K. Yeo, Marketing Manager, Ap-
plied Biotech Pte Ltd., 100 Beach Road
#17-02, Shaw Towers, Singapore Q71.
Tél.:293-7400. Télécopieur: 298-3537.
SINGAPOUR — Une entreprise re-
cherche de jeunes champignons de
couche frais et exotiques. Com-
muniquer avec Dr. K.K. Tan, Manag-
ing Director, Everbloom MushroomPte
Ltd., No. 9 Jeletar West, Farmway 5,
Singapore 2879. Tél. : 482-1071.
Télécopieur : 482-1657.
SINGAPOUR — Une société
commerciale établie en 1974 désire
importer du polypropyléne (qualité
Prime Virgin M1 10). Communiquer
avec Khoo Sian Chua, Director/Eric
Khoo, Manager, Sian Chua Trading
Company, No. 27 Robin Close, Singa-

. pore 1025. Tél. :
pieur : 296-0380.
SINGAPOUR — Le dernier cri en ce
qui concerne le matériel et les ma-
chines dansle domaine des industries
du dragage, du remorquage, du bois
d’oeuvre, de ’exploitation miniére,
de la passation de contrats et de la
construction sont recherchés par
G.A.D.Keet, Managing Director, Straits
Engineers Contracting Pte Ltd., 17 Tuas
Crescent, Jurong, Singapore 2263. Tél.
: 862-1821. Télécopieur : 861-4230.
SINGAPOUR — Une entreprise lo-
cale désire importer du polyéthyléne.
Communiquer avec Mark Khoo, Ge-
neral Manager, Sucaco Singapore Pte
Ltd., 10 Anson Road #15-03, Interna-

- tional Plaza, Smga~
pore 0207. TélL

222-6623. Télé—

copieur : 221-1947.

SINGAPOUR —
Une société établie depuis 36 ans désire
importer des démarreurs, des
alternateurs, des régulateurs de ten-
sion, des piéces d’engrenage, des
coussinets et des joints d’étanchéité
(pi¢ces de rechange pour des camions
américains et des tracteurs Caterpillar),
ainsi quedes pieces électriques (piéces

de rechange pour Delco Remy, Paris-

Phone). Communiqueravec Y.S. Tan,
Manager, Syndicate Agency Pte Ltd., 8
Foch Road, Singapore 0820. T¢l. : 298-

2660. Télécopieur : 297-2031.

SINGAPOUR — Des produits para-

informatiques de haute technologie

et des produits électroniques et
électriques sontrecherchés par Terence

Phua, Marketing Manager, Masterchips

Marketing Pte Ltd., 38A, Jalan

Pemimpin #07-03, Wisdom Industrial

737-3331. Téléco-

.| Building, Singapore 2057. Tél. : 258-

2988. Télécopieur : 258-8227.
TURQUIE — Une entreprise
commerciale désire importer 30 000
meétres cubes de pulpe de bois et de
billes de sciage (pin sylvestre, Doug-
las taxifolié, hétre de I’Ouest) pou la
fabrication de pite et de carton gris.
Elle recherche aussi 2 000 tonnes par
mois de déchets de carton (CEPAC)
pour fabriquerducarton. Communiquer
avec Hasan Argun, Vehbi Lacin Co.,
Buyukdere Caddesi 21/5, Sisli, Istan-
bul, Turkey. Télécopieur : 90-1-130-
1461.1461.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Retombées éventuelles d'un contrat de

La Los Angeles County Transporta-
tion Commission (LACTC) a passé a
UTDC, la société qui appartient 2
Lavalin, a Kingston (Ont.), un contrat
de 51 millions de dollars pour la
fourniture de 40 wagons a impériale.

Le contrat, signéle 23 janvier, fournira
des emplois a 300 personnes a I’'usine
de Thunder Bay; de nombreuses autres
sociétés canadiennes pourraient
bénéficier des retombées de ce contrat.

Déja, GM Canada a commencé a
négocier lafourniture de 17 locomotives
diesel dont la valeur pourrait atteindre
34 millions de dollars supplémentaires.

Les commandes ne seront pas
seulement passées aux fournisseurs
réguliers d’UTDC; des possibilités
pourraients’offrira d’autres entreprises
canadiennes qui désirent soumissionner
des contrats connexes, notamment dans
les domaines suivants : les gares; le
renforcement des assiettes de voies
ferrées; et I’entretien.

Ces retombées pourraient s’accroitre
silaLACTCdécidaitd’acheter 60 autres
wagons d’'UTDC.

11 se peut qu’'UTDC vende aussi des
wagons au North Santiago County (30
wagons), au Riverside County (28 ) et a
I’Orange County (24).

Depuis deux ans, des wagons a
impériale, semblables a ceux utilisés
par le Réseau GO a Toronto, sont trés
appréciés en Floride. UTDC n’a pas
seulement vendu 18 wagons; elle gére
aussi le trajet de 67 milles entre West
Palm Beach, Fort Lauderdale et Miami
pour le compte de la Tri-County Com-
muter Rail Authority.

Selon les cadres commerciaux
d’AECEC, “ce contrat important (de
Los Angeles) place UTDC dans une
position qui lui permettra d’augmenter
ses ventes aux Etats-Unis. Parlaméme
occasion, il offre aux fournisseurs du
transport public canadien la possibilité
de participer a 1’établissement et 2
Pentretien d’un réseau quj connaitra
une expansion pendant de nombreuses
années et qui reliera Los Angeles 2
quatre comtés voisins.”

Pourtoutrenseignement surle contrat
ou les possibilités commerciales
connexes,communiqueravec M. Pierre

Morin, Direction de la promotion du
commerce et de I'investissement aux
Etats-Unis (UTI), Affaires extérieures
et Commerce extérieur Canada
(AECEC). Tél : (613) 993-5149.

wagons de plusieurs millions a Los Angeles

Télécopieur : (613) 990-9119.

Ou communiquer avec M. Bernard
Brandenburg, consulat général du
CanadaiLos Angeles. Tél.:(213)687-
7432. Télécopieur : (213) 620-8827.

Le Moyen-Orient : mise & JOUr — (suire de la premiére page.)

Cependant, I’'invasion du Koweit par
I’Iraq, en aofit dernier, et la reprise des
hostilités au Moyen-Orient, auront sans
aucundoute des répercussions négatives
sur le commerce.

Bien qu’il soit impossible de prévoir
les perspectives a court et 3 moyen
termes, il y aura certainement des
débouchés apres la fin des combats.

De nombreuses occasions d’affaires
s’offriront dans plusieurs secteurs,
notamment les télécommunications, le
matériel et les services dans le domaine
du pétrole et du gaz, les transports,
I’énergie, I’agriculture, les produits axés
sur la sécurité et le logement.

Les sociétés canadiennes qui font
depuis longtemps des affaires avec le
Moyen-Orient seront les mieux placées
pour tirer le meilleur parti de ces
possibilités étant donné que, dans la
plupart des cas, elles se sont engagées a
long terme —une condition préalable
pour réussir dans la région.

Les exportateurs canadiens seront
tenus au courant des possibilités
commerciales dans la région par des
activités de promotion innovatrices qui
seront entreprises par la Direction de
I’expansion du commerce au Moyen-
Orient (GMT) d’ Affaires extérieures et
Commerce extérieur Canada(AECEC).

Pourrenseignements surles conditions
du marché au Moyen-Orient, commu-
niquer avec GMT.  Tél. : (613) 993-
7040. Télécopieur : (613) 952-3904.

Conseils aux voyageurs

AECEC conseille aux Canadiens de
ne pas voyager dans les pays suivants
touchés par la crise du Golfe : 1’ Arabie
Saoudite, le Bahrein, Qatar, le Koweit,
I'Iraq, la Jordanie, le Yémen, la Syrie,
la région est de Turquie, Israél et les
territoires occupés par Israél, I’ Algérie
et le Soudan.

AECEC informe aussi les Canadiens
résidant ou qui comptent voyager dans

les pays suivants de la possibilité de
troubles civils : I'Egypte, I'Iran, les
Emirats arabes unis, Oman, le Maroc, la
Tunisie, le Pakistan, la Libye, la Mau-
ritanie et le Bangladesh. Les Canadiens
résidant dans ces pays devraient
s’inscrire dlamission canadiennelocale;
les personnes qui comptent voyagerdans
cesrégions devraientcommuniqueravec
AECEC avant leur départ.

Pour le Moyen-Orient, tél. : (613)
992-6316 (région d’Ottawa); 1-800-
267-6788 (ailleurs au Canada).

Pourd’autres destinations : (613) 996-
4376.

Numéro de téléphone sans frais

AECEC a établi un numéro de
téléphone sans frais d’appel pour les
personnes au Canada qui désirent
s’informer sur des Canadiens vivant ou
voyageant au Moyen-Orient.

Cette ligne est ouverte 24 heures sur
24; des représentants consulaires, en
rapport avec les missions canadiennes
auMoyen-Orient, épondront aux appels
—ilestdoncessentiel queles Canadiens
résidant ou voyageant dans cette région
s’inscrivent & la mission canadienne la
plus proche. Voici le numéro de
téléphone sans frais : 1-800-267-6788.

Pour obtenir des renseignements sur
Carrefour '91 (voir CanadExport vol.
9, N° 2, ler février 1991), communi-
quer,au(613)996-1918,avec M. David
Shearer, Direction des technologies de
I'information et de 1’électronique
(TDE), AECEC. Tél.: (613) 996-1918.
Télécopieur : (613) 996-9265.

Voiciles coordonnées del’'ambassade
duCanadaa Moscou: (011-7-095) 241-
5882/241-5070/230-2136. Télécopieur
: (011-7-095) 241-4400.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Bulletin Europe 1992

L’Europe de 1992 ; les services financiers

La libéralisation du marché intérieur
européen visant les services financiers
estunélémentimportant duprogramme
de I’Europe de 1992. Affaires ex-
térieures et Commerce extérieur Canada
(AECEC) a publié¢ récemment deux
études surI'importance de lalégislation
de la Communauté européenne (CE)
dans ce secteur pour le projet
d’unification dumarché européenetsur
leseffets qu’elle aurasurles institutions
financi¢res canadiennes.

Le secteur des services financiers
représente de 324 % dutotal de I’emploi
dans la CE. La libéralisation dans ce
secteur favorise enoutre les fusions, les
acquisitions et la restructuration qui se
déroulent A I’échelle de I’Europe 2 la
suitede I'initiative de I’Europede 1992.

« La concurrence s’intensifie dans la
CE », a déclaré M. J. R. LaBrosse,
directeurdes Institutions financiéres au
ministére des Finances. « Certains
observateurs suggérent que nombre de
banques européennesdisparaitrontaprés
1992 et que seulement 15 ou 20 d’entre
elles survivront. Ces observations sont
exagérées. »

M. LaBrosse est président du groupe
detravail interministériel dontle rapport
sur les services financiers vient d’étre
publié. Dansle cadre de son Programme
Défi Europe 1992, AECEC est a
'origine de 1a formationde 15 groupes

de travail interministériels qui
examinentles nouveaux réglements qui
touchent le Canada. M. LaBrosse a fait
ces déclarations lors de la conférence
« Europe in Transition » quiaeu lieu le
15 janvier A Toronto.

La Deuxi¢me directive bancaire
Laprincipale directive de la CE visant
les services financiers dans le cadre du
programme de libéralisation de 1992
estlaDeuxiémedirective bancaire. Les
directives de la CE fixent des objectifs
obligatoires, mais permettent aux Etats
membres de les traduire en législation
nationale. La Deuxigme directive
bancaire traite de la création et de
I’application d’une licence bancaire
unique pourla CE. Cette directive repose
sur les principes de traitement na-
tional et de reconnaissance mutuelle.
Le traitement national signifie, par
exemple, que la filiale d’une banque

commie une banque frangaise.

Lareconnaissance mutuellessignifie
que chaque pays membre de la CE
reconnaitra les régles en matiére de
licences des autres pays membres et
appliquera ses propres régles
d’exploitation sans discrimination
envers les succursales des banques
détenant une licence d’autres Etats
membres de la CE. Il s’agit du principe
de « contrdle par le pays d’origine ».

Par exemple, une succursale d’une
banque britannique en France sera

soumise aux régles britanniques en
matiére de licences et non aux régles
frangaises et sera exploitée en vertu des
regles d’exploitation frangaises en ce
qui concerne la réglementation
monétaire, la liquidité, etc.

« Le principe de contréle par le pays
d’origine n’est acceptable 3 titre de
mesure équitable que si les régimes
dans les pays d’origine ne sont pas trop
différents », a déclaré M. Julian Arkell,
conseillerde British Invisibles, London,
lors de la conférence de Toronto.

Lareconnaissance delanécessité d’un
minimum d’harmonisation des régle-
ments a aussi donné lieu A des propo-
sitions de coopération entre les pays de
la CE en ce qui a trait au crédit a la
consommation, le blanchissement de
I’argent, la solvabilité, les mouvements
de capitaux, les exigences relatives aux
capitaux pour les banquiers et les
courtiers ainsi que les transactions
frauduleuses.

La Deuxieme directive bancaire, a
déclaré M. Arkell, est appuyée de deux
directives sur les fonds mutuels et les
services d’investissement. En outre,
I’harmonisation minimale en prudence
fait I’objet de huit directives sur les
banques, cing surles valeurs mobili¢res
et trois sur la circulation des capitaux.
« Les filiales des banques et des
compagnies d’assurance canadiennes
sont libres de s’installer dans tout pays
dela CEetdés qu’elles auront obtenu
une licence, ellesrecevrontle traitement
national et, par la suite, seront traitées
comme des entreprises de la CE », a
déclaré M. Arkell.

La réciprocité
L’expression « dés qu’elles auront
obtenu une licence » souléve la ques-

britannique en France sera traitée

réciprocité est le principe voulant que
I’acteés au marché du pays B par le pays
A dépend de, si oui ou non et dans
quelle mesure, le pays B a accés au
marché du pays A.

L’ébauche initiale de la Deuxieéme
directive bancaire a causé des
préoccupations a cause de la définition
qu’elle contenait de la réciprocité. La
version définitive de la directive, qui a
eu force de loi en décembre 1989, a
éliminé certaines inquiétudes, mais
d'autres demeurent toujours.

Le rapport du Groupe de travail
interministériel sur les services finan-
ciers indique qu’il existe toujours des
incertitudes sur la fagon dont la CE
interpréteral’article surlaréciprocité et
qu’il est important que les ministéres et
I’industrie continuent de surveiller les
faits nouveaux 2 ce sujet, qu’ils
maintiennent des communications
ouvertes avec la CE i ce sujet et qu’ils
tentent d’influer sur la CE quant a
I’application de 1’article sur la
réciprocité.

Lesstratégies pourlesinstitutions
financiéres canadiennes

Un autre rapport sur les services fi-
nanciers de la série d’AECEC 1992
Impact de Punification du marché
europégn a été distribué lors de la
conférence de Toronto.

Ce rapport, rédigé par Phillipe Daude-
Lagrave, indique que les banques et les
compagnies d’assurance canadiennes
ont des possibilités de prendre de
I’expansion dans le marché européen
au moyen de services financiers
spécialisés comme le traitement des
fusions et des acquisitions, la gestionde
fonds, le financement des ressources

naturelles, I’assurance sur la vie et les
produits reliés aux pensions.

Ce rapport suggére que les entreprises
canadiennes ont un potentiel énorme
hors de leur base traditionnelle de
Londres, en Angleterre, ol « on trouve
450 banques étrangeres... et, selon
certains, pour 450 raisons ».

Ce rapport reconnait qu'en dépit
d’excellents produits, les institutions
financiéres canadiennes accusent un
retard A cause de I'absence de réseaux
de distribution, et suggére que I’on peut
remédier & ce probléme grice aux

tion importante de la réciprocité. La

(Voir page 6 : L'Europe de 1992.)
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Nouvelles sectorielles

Ateliers sur I'Australie et

la Nouvelle-Zé¢lande

L’accésdes exportations canadiennes
aux marchés d’Australie et de Nou-
velle-Zélande est le sujet de séances
gratuites d’une demi-journée (matinée)
qui seront offertes a Toronto (Ie 5 mars)
et 3 Montréal (le 6 mars).

On y offrira des renseignements pra-
tiques sur la maniére de pénétrer ces
marchés, en offrant des réponses a des
questions telles que : « Votre produit
peut-il étre importé a un tarif
préférentiel? », « Comment calculer la
taxe de vente applicable? », « Quels
sont les produits interdits? », ou « De
quels documents avez-vous besoin? »

Une nouvelle publication, Aspects
pratiques de I’accés aux marchés en
Australie et en Nouvelle Zélande, sera
distribuée aux ateliers. Offerts par
AECEQ, les ateliers seront dirigés par
Ray Buciak de la Direction de
I’expansion du commerce en Asie et
dans le Pacifique Sud d’AECEC.

Pour s’inscrire aux ateliers ou obtenir
d’autresrenseignements, communiquer
avec Geoff Jones, Centre du commerce
international a Toronto, au (146) 973-
5052, télécopieur : (416) 973-8161; ou
avec Carol Conway, Centre du com-
merce international A Montréal, au (514)
283-8793, télécopieur (514) 283-
8794,

L'Europe de 1992

(Suite de la page 5.)

compétences canadienne en commer-
cialisation directe.

Pour obtenir plus de détails sur
I’Europe de 1992 et le secteur des
services financiers, consulter le rapport
d’AECEC intitulé 1992 Impact de
Punification du marché européenetle
Rapport du Groupe de travail
interministériel sur les services finan-
ciers. On peut obtenir ces rapports, qui
traitent aussi de I’industrie des assu-
rances, auprés d’Info-Export. TéL : 1-
800- 267-8376. Télécopieur : (613)
996-9709. ‘

Pour de plus amples renseignements
sur I’Europe_de. 1992, communiquer
avec la Direction des relations
économiques et commerciales avec la
communauté européenne (REM).
TéL : (613) 996-2727. Télécopieur :
(613) 995-1277.

Une foire commerciale aux Bermudes

Hamilton — Une activité de promo-
tion commerciale canadienne d’ Affaires
extérieures et commerce extérieur
Canada (AECEC) aura lieu du 8 au 10
avril 1991 a Hamilton, aux Bermudes,
1’un des marchés les plus importants et
croissants du Canada dans les Antilles.

Le Salon commercial canadien, or-
ganisé dans une région ou 600 000
visiteurs dépensent 500 millions de dol-
lars (US) par année, représente pour les
participants canadiens un marché idéal
pour les produitsetles services reliés au
tourisme ainsi que les produits de
consommation dont une variété de
cadeaux et de souvenirs.

Cependant, d’autres secteurs offrent
aussi des débouchés pour les
exportateurs canadiens, en particulier
parce que les Bermudes importent
pratiquement tout ce qui est utilisé ou
vendu dans!’ile. (En 1989, le Canadaa
exporté pour 37 millions de dollars de
produits et de services aux Bermudes.)

Dans I’ensemble, les meilleures per-
spectives pour les exportateurs
canadiens aux Bermudes sont les
suivantes :

*les aliments (porc frais ou congelé,
bacon, saucisse, fruits de mer, pites
alimentaires, concentrés de jus de fruit,
pommes de terre de table, 1égumes
congelés);

« les matériaux de construction (bois
d’oeuvre, contreplaqué, cldtures, acier
de structure, portes, peinture, fenétres,
filerie et appareils électriques);

* I’équipement et les fournitures
(équipement de manutention de
matériaux, pi¢ces de véhicules
motorisés, matériel d’emballage,
matériel de climatisation, appareils de
plomberie, télécommunication et
logiciel informatique, fournitures
pharmaceutiques et médicales); et
*les produits de consommation (parfum,
articles de toilette, joaillerie, disques et
cassettes audio, articles de sport, livres,
revues, vétements pour hommes,
femmes et enfants, voiliers et bateaux
de plaisance motorisés).

Les entreprises participant au salon
commercial canadien rencontreront
des agents, des distributeurs, des
utilisateurs et des acheteurs en vue de
vendre leurs produits et leurs services
finis. D’autres formes de commer-

cialisation prometteuses peuvent aussi
étre établies dont les entreprises
conjointes et les ententes donnant lieu a
une licence.

Lors de la foire de I’an demier, les
exposants canadiens ont réalisé des
ventes de 4 a2 5 millions de dollars.

La foire de 1991 promet d’étre aussi
réussie puisqu’elle est considérée par
ses organisateurs comme I'un des
meilleursmoyens de pénétrerce marché.

Pour participer au salon commercial
canadien (premiers venus, premiers
servis) ou pour de plus amples ren-
seignements, communiquer avec M.
Paul Schutte, Foiresetmissions (LCTF),
Secteur de I’Amérique latine et des
Antilles, Affaires extérieures et Com-
merce extérieur Canada (AECEC), 125,
prom. Sussex, Ottawa K1A 0G2.
Télécopieur : (613) 996-0677.

Foire sur les télécom-
munications en URSS

Moscou — Les principales entreprises
canadiennes de fabricationet de services
ont la possibilité de participer, du 5 au
10juin 1991, Expo Comm *91 lors de
laquelle Affaires extérieures et Com-
merce extérieur Canada (AECEC)
tiendra un stand national pour la
premiére fois.

Cette foire présentera une gamme
compléte de matériel et de technologie
étrangeére, y compris dans les domaines
des télécommunications, du matériel et
des services (p. ex. équipement de
commutation téléphonique), des com-
munications dans les régions rurales et
dans le grand Nord, de la transmission
de données, de stations satellites au sol
et de syst¢mes de régulation.

Le stand national du Canada(n®1101)
occupera 200 métres carrés au Centre
d’exposition des réalisations
économiques de I'URSS (VDNH).

Pour participer ou recevoir de plus
amples renseignements sur Expo
Comm ‘91, communiquer avec M.
William J. Heslop, Foires et missions
enEurope (RWTF), Affaires extérieures
et Commerce extérieur Canada, 125,
prom. Sussex, Ottawa K1A 0G2. Tél.:
(613) 996-5263. Télécopieur : (613)
995-6319. :

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Structure et activités du Ministére

Le tourisme rapporte des milliards

Au Canada, le tourisme est une
industrie qui rapporte 25 milliards de
dollars par an; ce secteur occupe donc,
a lui seul, la troisitme place comme
source de devises étrangéres apres les
véhicules & moteur et les pieces
d’automobiles. De plus, il génére an-
nuellement des revenus d’environ 11
milliards de dollars (en impéts) a tous
les paliers de gouvernement au Canada.

Il incombe principalement & deux
ministeres fédéraux de veiller a ce que
I’industrie du tourisme demeure une
source importante de revenus. Depuis
1982, ces deux ministéres se partagent
la mise en vigueur du programme de
tourisme du Canada a I’étranger.

Tourisme Canada établit les
stratégies 3 mettre en oeuvre, gére et fi-
nance les programmes de publicité etde
relations publiques et fournit une partie
des fonds pour activités de promotion.

Affaires extérieures et Commerce
extérieur Canada (AECEC) gére et
finance le réseau de 25 bureaux de tou-
risme 2 I’étranger. Par ordre d’impor-
tance, ces bureaux sont situés dans les
pays suivants : Etats-Unis, Royaume-
Uni, Japon, France, Allemagne, Hong
Kong, Australie, Pays-Bas, Mexique,
Corée du Sud et Taiwan. Toutes les
autres missions participent aux travaux
de développement du tourisme, mais 2
temps partiel seulement.

Prévisionssurletourismeen 1991

Les Etats-Unis (E.-U.) demeurent la
source principale des revenus touris-
tiques du Canada; toutefois, on prévoit
que les revenus provenant de ce pays et
des quatre autres sources principales du
Canada (le Royaume-Uni, le Japon, la
France et 1’ Allemagne) diminueront en
1991, Cependant, les E.-U. demeurent
une cible principale et des programmes
ont été élaborés ou sont en cours
d’élaboration pour acquérir ce marché.

Au moyen de la nouvelle Meetings,
Conventions and Incentive Travel
(MC&IT) Strategy (stratégie des voy-
ages d’assemblées, de congrds et de
motivation), Tourisme Canada et
Douanes Canada, ainsi que des
entreprises privées, font la promotion
du Canada comme endroit idéal pour
organiser des congres, des conférences
et des assemblées d’associations.

Une autre mesure encourage les voya-
geursd’affaires américains au Canadad
ajouter un élément d’agrément 2 leur
voyage. (En 1988, les voyageurs

~d’affaires étrangers ont dépensé 1,34

milliard de dollars au Canada, soit en-

viron 20 % des revenus en devises
étrangeres généré par le tourisme.)

En outre, des bureaux de Douanes
Canada ont été ouverts a Toronto, Mon-
tréal et Vancouver pour faciliter aux
exposants et aux congressistes I’acces
au Canada. L’entrée des exposants au
Canada peut étre approuvée alors que
leurs organisateurs installent les stands.

De plus, le gouvernement canadien
compte 15 spécialistes des assemblées
dansdes centres partout aux Etats-Unis.
Ces spécialistes, qui possédent de vastes
connaissances et des instruments de
promotion, peuvent planifier les congrés
de lameilleure fagon possible. Et, dans
les consulats du Canada, & travers les
E.-U.,des agents commerciaux rencon-
trent des organisateurs de congrés en
vue de leur fournir des renseignements
détaillés sur ce que le Canada peut offrir.

En ce qui concemne la contribution
d’AECECautourisme, les programmes
trés réussis Nouveaux exportateurs
aux Etats frontaliers (NEEF) et
Nouveaux exportateurs versles Etats
américains du Sud (NEXUS)
accroitront leurs activités en 1991.

Le NEEF foumnit aux petites et aux
moyennes entreprises des informations
surlamaniére d’établirdes stratégies de
marché dans les Etats frontaliers des E.-
U.; le NEXUS aide les entrepreneurs
canadiens dans les Etats frontaliers aux
E.-U. 2 étendre leurs activités aux Etats
américains du Sud.

Dans le cadre de ces programmes, les
agents de tourisme dans les bureaux
commerciaux canadiens aux E.-U.
collaboreront avec des associations et
des entreprises touristiques afin de
promouvoir le Canada comme destina-
tiontouristique etde leur faciliter1’accés
a ces nouveaux marchés, .

Tout cela est complété par les info-
expos et les carrefours touristiques pour
la presse parrainés par AECEC (West
Coast Canada Media Market Place,
Los Angeles, 30 av.-2 mai 1991; Me-
dia Market Place, New York, mars
1992; et Familiarization Tours pourle
secteur touristiqueet médias des E.-U.).

Marchés en développement

Au cours des 11 premiers mois de
1990, les pays qui ont fourni les plus
grands contingents de touristes au
Canada sont, par ordre de croissance en
pourcentage, les suivants : I'Espagne
(croissance de 24,9 %, 23 641 visiteurs),
le Venezuela (21,1 %,9556) etlaCorée
du Sud (17,9 %, 33 790).

DepuisI'année demitre, le gouverne-

ment du Canada, au moyen du Emer-
ging dnd Secondary Market Oppor-
tunities Program (programme des pos-
sibilités sur les marchés en dévelop-
pement et les marchés secondaires),
porte ses efforts surtout vers les marchés
en développement. On a demandé aux
missions commercialesd’AECECdans
un nombre de ces marchés secondaires
de consacrer une partie de leur temps &
la fonction de développement du
tourisme. Quelque 44 projets sont en
cours d’exécution ou sont achevés.

Deux de ces marchés qui se dis-
tinguent par leur potentiel de croissance
sont la Corée du Sud et Taiwan.

Ces deux pays ont récemment facilité
aleurscitoyens les voyages a I’étranger
etils ont enregistré la croissance la plus
importante du PNB al’échellemondiale.
Gréce aux liaisons aériennes qu’ils ont
maintenant avec le Canada, on prévoit
que les relations du Canada avec ces
deux marchés dans le domaine du
tourisme seront florissantes.

Les missions a I’étranger, en plus de
distribuer la nouvelle publication de
promotiondu tourisme de 1’ Association
de I'industrie touristique du Canada,
mettront en oeuvre un programme
dynamique d’activités fondé sur la par-
ticipation des Canadiens aux foires
commerciales principales dans le
domaine du tourisme.

Voici quelques-unes des foires
prévues pour novembre 1991 :1a World
Travel Market (WTM) a Londres
(Angleterre); laFrankfurt Workshop,
en Allemagne; et 1a Reverse Rendez-
Vous Canada a Tokyo (Japon).

Au cours de ces manifestations, les
fournisseurs canadiens de produits etde
servicesrelatifs au tourisme rencontrent
des acheteurs de ces produits. En géné-
ral, chaque mission vise des segments
de ses marchés respectifs, qui ont un
rendementélevé et qui sont susceptibles
de croitre considérablement.

Les missions moins importantes a
I’étranger porteront surtout leurs ef-
forts sur des activités de promotion en
collaborant avec des compagnies
aériennes et des agences de voyage en
gros et au détail, et elles organiseront
desvisites de représentants de médias et
de gens d’affaires au Canada.

Pour renseignements, communiquer
avec M. J. Normand Guerin, directeur
adjoint, Direction de la promotion du
commerce etdutourisme avec les Etats-
Unis (UTO), AECEC. Tél. : (613) 998-
8823. Télécopieur : (613) 990-9119.

‘Affaircs extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Calendrier/Publications

Calgary — 11-13 mars — Septi¢me
conférence sur les débouchés dans le
Pacifique (PROC VII). Cette
conférence, qui porte sur les débouchés
commerciaux qu’offrent les pays en
bordure du Pacifique, est organisée sur
le thtme « Aller de pair avec la con-
currence : Relever le défi du Pacifique
».Communiqueravec Dianne Caldbick,
Groupe de 1’ Asie-Pacifique, Chambre
de commerce du Canada. Tél. : (613)
238-4000. Télécopieur : (613) 238-
7643.

Québec— 13-15 mars— Le monde de
I’entreprise informelle : économie sou-
terraine ou paralleéle. Organisée a
I’université Laval, cette conférence
internationale portera sur I’importance
de I’entreprise informelle dans
I’économie mondiale actuelle. Une
trentaine de spécialistes internationaux
feront un tour d’horizon de la problé-
matique de I’entreprise informelle; sa
situation dans le monde actuel; son en-
vironnement et son avenir. Pour in-
scription (160 $), communiquer avec
M. Rolando Arellano, Faculté des sci-
ences de 1’administration, université
Laval. Tél. : (418) 656-3225.
Télécopieur : (418) 656-2624.

Toronto — 20-21 avril — Growing
Naturally: Salon annuel du printemps
91 de I’Association canadienne
d’aliments de santé (ACAS).
Communiquer avec Nancy Ostrander,
ACAS. Tél : (604) 731-4664.
Télécopieur : (604) 734-6909.

Montréal — 21-23 avril — Super Sa-
lon de I’Alimentation (SSA) Interna-
tional. Ce salon,l’undesplusimportants
au Canada pour le secteur de la distribu-
tion alimentaire, présentera des
nouveautés au niveau des produits
alimentaires et non alimentaires, des

équipements et des services connexes
(décoration, transport, comptabilité,
etc.) Pour inscription, communiquer
avec Josée de Grandmont, SSA Inter-
national. Tél. : (514) 745-0280.
Télécopieur : (514) 745-6093.

Hamilton—24-25 avril—Conférence
etexposition annuelles de 1’ Association
des fabricants de pieces d’automobile

Publications d'AECEC
Les publications suivantes sont

disponsibles auprés d'Info Export (pour les
commandes, voir I'encadré ci-dessous).

Viennent de paraitre

Les exportateurs canadiens de pois-
sons et de fruits de mer peuvent se
procurer le rapport sur le Sea Fare In-
ternational 1990 (#20TB) Show (salon
international des produits de la mer de
1990) — tenu du 7 au 9 février a
Long Beach (Californie). La publi-
cation met I’accent sur les activités et
les produits exposés au Salon, maiselle
donne aussi un excellent apercu des
marchés de fruits de mer en Californie
et aux Etats-Unis. Sea Fare Interna-
tional est le principal salon de produits
de la mer; il dessert 26 millions de
consommateurs sur le marché dynami-
que de la Californie. Des annexes de la
publication comprennent des données
sur les fruits de mer les plus recher-
chés de la Californie. Pour obtenir
des exemplaires du rapport, communi-
quer avec Info-Export. Téléco-
pieur: (613) 996-9709. Tél. : 1-800-
267-8376 (région d’Ottawa : 993-
6435).

Encore disponibles
* Les normes, le commerce et I'Europe de

(APMA). Cet événement, organisé sur
le theme « Créer de nouvelles al-
liances » attirera, cette année, plus de
400 cadres et professionnels du Canada
et des Etats-Unis. Pour plus de
renseigne-ments, communiquer avec
Jack B. Litton, Director of Operations,
APMA. Tél. : (416) 366-9673.
Télécopieur : (416) 366-9685.

1992 (#12EF)

eGuidedel'exportateur a'’ANASE (#6CF)
* Comment distribuer des logiciels aux
Etats-Unis (#65UF)

Autres publications

Deux rapports du ministére de
I’Industrie,du Commerce etde la Tech-
nologie de I’Ontario ont été publiés lors
d’une conférencerécente surlanouvelle
Europe. Intitulés L’Europe de 1992 et
Pindustrie ontarienne de la protection
de Ienvironnement et L’Europe de
1992 et Uindustrie aérospatiale ontari-
enne, ces rapports pourraient permettre
aux entreprises de 1’Ontario de mieux
comprendre les changements politiques
et économiques touchant ces secteurs.
Chacun d’eux décrit les possibilités
actuelles et éventuelles reliées au
processus d’intégration de 1’Europe et
examine les possibilités de pénétration

sur les marchés qui s’offrent aux:

entreprises de I’'Ontario qui en relévent
le défi. Pouren obtenirdes exemplaires,
communiqueravec Eleonore Rupprecht,
ministére de I’'Industrie, du Commerce
etde la Technologie, Direction Europe,
Moyen-Orient, Afrique, 900, rue Bay,

“Hearst Block, Queen's Park, Toronto

(Ont.) M7A 2El. Télécopieur
(416) 965-8852.

InfoExport

Info-Export estun centre qui offre des services de conseils et de renseignements aux exportateursN
canadiens. Les sociétés canadiennes qui s'intéressent A I'exportation peuvent communiquer sans
frais avec Info-Export au 1-800-267-8376 (région d’Ottawa : 993-6435).
Pour obtenir les publications d' AECEC, faire parvenir par télécopieur une demande sur papier
officiel de la société, au (613) 996-9709. Indiquer le code de la publication (entre parcnlhéscs‘)-)

Retoumner en cas de non livraison
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Un programme de construction na-
tional de six ans, comportant des in-
vestissements de plus de 125 milliards
de dollars US, pourrait offrir de nom-
breuses possibilités aux exportateurs
canadiens de technologie et de savoir-

faire. Le programme comprend les
projets suivants :

Le Mexique s’ouvre aux machines-
outils, matériel de travail des métaux

Le marché des machines-outils et du

matériel de travail des métaux au-

Mexique amorce une période de crois-
sance qui devrait durer cinq ans.

Puisque le Mexique dépend
grandement des machines et du matériel
importés, ces secteurs devraient offrir
d’avantage de débouchés aux exporta-
teurs canadiens de ces produits.

L’adhésion du Mexique a 1'Accord
général sur les tarifs douaniers et le
commerce (GATT) en 1986 oblige ce
pays et son industrie & devenir plus
productifs et concurrentiels a I'échelle
internationale. Pour cela, le Mexique
doit acquérir de nouvelles technologies
de trés bonne qualité.

Les meilleures possibilités de vente
s'offrent aux fabricants canadiens des
produits suivants : machines-outils 2
commande numérique, centres
d’usinage, tours, fraiseuses, afflteuses,
machines 2 centrer, machines 2 polir,
machines  trongonner, machines 2 ci-

sailler, machines a plier et A former,
gabarits et machines 2 aléser verticales,
fraiseuses horizontales, machines 3
usiner les dentures d’engrenage, ma-
chines 2 polir et A moulurer, machines &
copier, étaux-limeurs, machines  scier,
machines A trongonner, groupes de
soudure A I'arc, machines a tréfiler,
presses, pinces A couper, scies, coins,
Couteaux, lames, filieres et outils spé-
Ciaux, pieces et accessoires.

Bien que les machines-outils tra-

—

vaillant le métal par enlévement (40 %
de I’ensemble des importations) soient
le segmentle plusimportant de ce secteur
en termes de dollars, on prévoit que le
segment qui enregistrera la plus grande
croissance sera le matériel a former les
métaux (32 %), et le matériel électrique
et non électrique.

En raison des moyens financiers in-
térieurs limités, les acheteurs mexicains
doiventsouventtenircomptede1’aspect
financier plutét que de la qualité lors-
qu’ils achétent du matériel. Lorsque
cela est possible, les entreprises cana-
diennes devraient étre prétes a offrir
diverses possibilités de financement.

Un autre bon moyen pour les four-
nisseurs canadiens de pénétrer le mar-
ché mexicain est de participer a des

foires commerciales, et I’établissement .

d’une franchise de distribution ou le
choix d’un représentant/distributeur au
Mexique.

AuMexique, le marché esthautement
concurrentiel. Les exportateurs doivent
donc y maintenir.une présence dyna-
mique etacquérir une bonne réputation
fondée sur le rendement de leurs pro-
duits, leurs prix et leurs services
concurrentiels.

Pour renseignement sur le marché
mexicain, joindre M. Gil Rishchynski,
Direction de I’expansion du commerce
en Amérique du Sud (LST), AECEC,
Ottawa. TéL ;: (613) 996-5548.
Télécopieur : (613) 996-0677.

Projetsde construction de125
milliards de dollars a Taiwan

* laconstruction d’une voie ferrée (16,1
milliards de dollars US);

« des réseaux métropolitains de trans-
porten commun rapide (10 milliards de
dollars US);

« des autoroutes (26,6 milliards de dol-
lars US); '

* ’agrandissement des installations
aéroportuaires (963 millions de dollars
US);

« la protection de I’environnement (5,9
milliards de dollars US);

« les télécommunications (4,1 milliards
de dollars US);

* ledéveloppementde1’énergie, y com-
pris I’énergie thermique et hydraulique
(37,9 milliards de dollars US);

* ’expansion del’industrie sidérurgique
(1,9 milliards de dollars US);

* I’expansion de I’industrie pétrochi-
mique (762 millions de dollars US); et
* le développement des ressources hy-
drauliques, y compris I'utilisation, le
drainage et le contrdle des inondations
(18,1 milliards de dollars US).

Les entreprjses canadiennes désirant
participer & certains de ces projets ou
obtenir des renseignements supplé-
mentaires peuvent communiquer avec
M. André LeBlanc, Direction de I’ex-
pansion du commerce en Asie de I’Est
(PNC), Affaires extérieures et Com-
merce extérieur Canada (AECEC), 125,
promenade Sussex, Ottawa K1A 0G2.
Tél : (613) 943-0897. Télécopieur :
(613) 996-4309. :

Ou communiquer directement avec
M. Ted Lipman a : Canadian Trade
Office in Taipei (CTOT), 13th Floor,
365, Fu Hsing North Road, Taipei,
Taiwan. Tél. : 886-2-713-7268.

Télécopieur : 886-2-712-7244,

Le CTOT a été établi en 1986 par la
Chambre de Commerce du Canada afin de
promouvoir lecommerceet !’ investissement
bilatéraux entre Taiwan et le Canada.
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"Les foires commerciales sont les événements qui
suscitent le plus de commentaires enthousiastes de la part
des exportateurs canadiens qui y participent.Elles attirent
une clientgle avertie et toute préte a acheter le bon produit,
au bon prix. Un acheteur visite une foire pour prendre des
décisions d’achat et pour comparer les produits. Il ne s’y
rend pas en touriste. Les foires sont donc un endroit
propice aux négociations et aux discussions conduisant a
la présentation de produits. '

Par ailleurs, un exposant ne doit pas non plus se rendre a
une foire en touriste. 11 s’agit d’y rencontrer sans cesse de
trés nombreux clients grice 4 une démarche systématique
visant 2 obtenir des renseignements précis.

Bien choisir

La premigre étape consiste 2 choisir la bonne foire. Pour
cela, ’entreprise doit bien définir ses objectifs a ’exporta-
tion et connaitre le marché qu’elle vise. L’entreprise peut
demander aux organisateurs des foires dans son secteur
d’activité, le profil des visiteurs. Ce profil est générale-
ment disponible et bien documenté. Il permet de sélec-
tionner les foires dont le profil des visiteurs correspond le
mieux au profil de la clientele de I’entreprise.

La planification '

La foire choisie, il s’agit de planifier sa participation, de
déterminer qui y participera, la grandeur du kiosque (regle
générale 50 pieds carrés par personne) et son agencement.
Le kiosque doit, au premier coup d’oeil, identifier votre
entreprise et ce qu’elle fait.

Le personnel

Les représentants au kisque joueront un rdle crucial.

11 ne s’agit pas d’y envoyer I’employé qui mérite un
voyage, mais les personnes qui possédent les meilleures
techniques de ventes pour atteindre I’objectif visé :
identifier les clients avec le plus de potentiel. Ces person-
nes doivent avoir des responsabilités précises, connaitre
leurs objectifs, utiliser les techniques de ventes

appropriées et maitriser 1’art de tenir un stand.
Un rythme de travail soutenu

En régle générale, un représentant peut voir 5 & 10
clients a I’heure par périodes de quatre heures. Cet
objectif exigeant vous accorde 10 secondes pour vous
introduire, 30 secondes pour évaluer s’il s’agit d’un client
éventuel pour votre produit, et 5 minutes pour expliquer
votre offre et conclure. A I’issue de cet entretien, vous
obtiendrez la carte de visite de ce client et vous ferez une
promesse de suivi. De ce suivi, fait par vous méme ou
un représentant local éventuel, dépendra le succes de
1’opération.

Tenir un stand est une activité exigeante. Il faut en effet
s’y conduire comme dans le bureau d’un client, c’est-a-
dire ne pas y manger, fumer ou bavarder. En affaires
aussi, la premire impression qu’on laisse est trés impor-
tante. On ne dipose pas d’une deuxiéme occasion de faire
bonne impression. 11 est donc utile de se faire remplacer
aprés quatre heures pour ne pas manifester d’agressivité,
de fatigue ou exprimer des critiques aux visiteurs.

La participation 2 une foire doit étre précédée de publi-
cité. Une bonne idée consisite a inviter, par téléphone, vos
dix meilleurs clients potentiels. Ils refuseront rarement de
passer vous voir. Si vous ne pouvez les appeler, une lettre
personnelle sera trés utile. Vous pouvez leur annoncer des
spéciaux ou de nouveaux produits.

N’oubliez pas de calculer vos prix dans la monnaie du
pays, produit rendu a destination (CAF).

A suivre

De retour 2 I’entreprise, il reste a lancer 1’étape cruciale
de I’évaluation et du suivi. Si vous vous étes imposé la
discipline de voir autant de clients a chaque heure, il faut
s’astreindre 2 en recueillir les bénéfices en respectant
toutes les promesses faites lors de cette foire. Un client
sans suivi est un client perdu.

CanadExport publie dans ce numéro et les prochains, en

commengant ici avec I”Europe, la liste

des foires et missions auxquelles
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Marchés prometteurs en environnement

« Chaque secteur industriel est in-
fluencé par I’environnement et, dans la
plupart des cas, il présente des débou-
chés. » C’est1’une des constatations qui
figurent dans le rapport rédigé par M.
Peter H. Rosenberg, 1’un des partici-
pants 4 une mission effectuée, il y a
quelques mois, au Brésil, par des ex-
perts-conseils du Québec, dans le cadre
de projets d’investissement.

Cette mission était organisée par le
gouvernement du Canada.

Les membres de la mission— y com-
pris des représentants d’entreprises
d’ingénierie et de gestion de projets,
établies au Québec — ont tous trouvé
que I’économie du Brésil, récemment
libéralisée, présente de nombreuses
possibilités.

Les secteurs principaux qui, selon le

rapport, offrent des débouchés pour la.

technologie et le savoir-faire canadiens
sont, entre autres, les télécommunica-
tions, I’exploitation miniére, les foréts,
I’agriculture, la construction, le trans-
port et ’environnement.

D’aprés le rapport de M. Rosenberg,
le Brésil vient de commencer a déve-
lopper une industrie de protection de
I’environnement, mais les progres sont
lents et ¢a demande du temps.

Les sociétés qui offrent une vaste
gamme de produits et de services dans
le domaine de I’environnement pourront
tirer parti de cette situation.

Actuellement, on étudie, partout au
Brésil, des programmes visant la pro-
tection et la conservation de 1’environ-
nement, certains avec I’aide de I’étran-
ger et d’autres sans aide. Etant donné
que la Conférence des Nations Unies
sur I’environnement et le développe-
ment se tiendra au Brésil en juin 1992,
ce pays accorde beaucoup d’attention
aux questions sur I’environnement et
leur consacre beaucoup de ressources.

La Banque mondiale planifie un cer-
tain nombre de projets de plusieurs mil-
lions de dollars et envisage de financer
des projets reliés 4 I’environnement.

Plusieurs pays, y compris I’Allema-
gne, ont consacré des centaines de mil-
lions de dollars 2 des projets destinés a
protéger1’environnement au Brésil. Le
Canada contribue également, maisdans -
une moindre mesure,  la réalisation de
projets semblables — des accords ont
été signés entre Environnement Canada

etdesorganismes brésiliens locaux pour
I’amélioration de la qualité de I’eau, et
le Canada a parrainé des programmes
de formation et des visites de spécialis-
tes brésiliens au Canada.

Voici les domaines qui, selon le rap-
port, offrent le plus de possibilités :
* des programmes d’information sur
P’environnement et des programmes
éducatifs destinés au grand public;
« des projets de consultation dans les
secteurs suivants :

« le pétrole et le gaz, par I’entremise

de lacompagnie pétroli¢re nationale,

Petrobras, ou ses filiales

pétrochimiques dans plusieurs Etats;

* I’énergie, par I’'intermédiaire de la

société publique, Electrobras;

«les foréts, parI’entremise d’organis-

mes gouvernementaux; '

« les technologies de télédétection,

par le biais du centre de recherche

spatiale, INPE;

« le transport : des projets d’études de

faisabilité de I’infrastructure pour les

chemins de fer;

«les problémes urbains tels que ’éva-

cuation des vidanges; et

«le nettoyage des ports etdesriviéres.

Alors que le marché brésilien de plu-
sieurs millions de dollars se développe,
il sera possible de vendre directement
des produits et des services. D’autres
possibilités s’offriront aussi, y compris
des accords d’octroi de licences, d’en-
treprise conjointe et de transfert de
technologie.

Le rapport conclut que l’'industrie
environnementale sera, sans aucun
doute, un marché lucratif dans les an-

nées 1990; elle créera des emplois dans
le domaine de lahaute-technologie axée
sur les connaissances et offrira de nou-
velles possibilités d’investissement et
de commerce extérieur ainsi que de
nouveaux débouchés aux petites et aux
moyennes entreprises.

La mission d’évaluation du marché
brésilien, d’une durée de 12 jours (di-
rigée par le délégué commercial du
Centre du commerce international a
Montréal, M. Irving Friedman) compre-
naitlesentreprises suivantes : DTI Tele-
com Inc., SSSI International Inc. (cons-
truction clé en main) et Canac Interna-
tional Inc. (experts-conseils dans les
domaines du transport et des télécom-
munications), toutes de Montréal, ainsi
que Lupien Rosenberg et Associés Inc.
(environnement), de Lachine (Québec),
et Roche Ltée (experts-conseils en
ingénierie), de Sainte-Foy (Québec).

Lamission était organisée en collabo-
rationavec]’ Association des ingénieurs-
conseils du Québec.

Pour obtenir de plus amples rensei-
gnements sur la mission, communiquer
avec M. Irving Friedman, délégué com-
mercial, Centre du commerce interna-
tional, Montréal. Tél.:(514)283-3249.
Télécopieur : (514) 283-8794.

Pour plus d’informations sur les pos-
sibilités eommerciales au Brésil (avec
ses 150 millions d’habitants, c'est le
pays le plus grand de 1I’Amérique du
Sud), communiquer avec M. Roman
Hruby, Direction de 1’expansion du
commerce en Amérique du Sud (LST),
AECEC. TéL : (613) 996-4199.
Télécopieur : (613) 996-0677.

Taiwan : la Banque Royale ouvre une autre succursale

Des services commerciaux, de tré-
sorerie, d’investissement, de services
de banques correspondantes et de ban-
que privée seront fournis par la nou-
velle succursale de la Banque Royale
du Canada, officiellement ouverte le 10
décembre 1990 dans la ville portuaire
de Kaohsiung, a Taiwan.

Lapremiére succursale de labanque a
Taiwan avait ouvert 2 Taipei en octobre
1983; elle a été agrandie pour répondre
aux besoins commerciaux croissants.

Le Canadaet Taiwanentretiennentde
bonnes relations commerciales. Les

exportations annuelles de Taiwan vers
le Canada ont augmenté de facon re-
marquable, de 558 millions de dollars
en 1980 a 2,3 milliards de dollars en
1989. La valeur des produits importés
par Taiwan du Canada a plus que triplé
au cours de laméme période, passantde
252 millions a 882 millions de dollars.
De plus, lecommerce entre le Canadaet
Taiwan croit 3 un taux annuel de 8 %.
Pour plusd’information surles activi-
tés de la Banque Royale & Taiwan,
communiquer avec M. Fred Billings, &
Toronto. Tél : (416) 974-2805.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Débouchés commerciaux

CanadExport: Lafiliere Canada-Singapour

La lettre suivante nous est parvenue
du conseiller (commercial) au haut-
commissariat du Canada a Singapour,
M. Denis Comeau.

Jailuavec intérét, dans votre numéro
du 3 décembre 1990 (vol. 8, n°20), un
« Courrier des lecteurs » rédigé par
M. John Tesselaar, de Scarborough
(Ont.). Pour ceux qui n’ont pas lu la
lettre de M. Tesselaar, celui-ci trouve
curieux que dans chaque numéro de
CanadExport, c’est Singapour qui do-
mine 2 la rubrique « Débouchés ». Il se
demande aussi dans quelle mesure «les
débouchés de Singapoursontutiles pour
les fabricants canadiens? ».

A la section commerciale du haut-
commissariat, personne n’a été entiére-
ment surpris par les commentaires de
M. Tesselaar. Nous avons donc estimé
qu’il valait la peine de donner une ré-
ponse d’ici-méme.

Méme si Singapour est situé a I’autre
bout du globe, son économie est parmi
les plus dynamiques et parmi celles qui
affichentla croissance la plus rapide en
Asie. Singapour, qui fait partie des

BRESIL — Une entreprise spécialisée
danslaventilationindustrielle, le traite-
ment des surfaces et le contrdle de la
pollution chimique désire conclure un
accord de collaboration industrielle en
vue d’améliorer ’efficacité de ses sys-
temesdecontrdledel’environnement,
en particulier aux nouveaux produits :
les séchoirs a bois, y compris les con-
trolesautomatiques. Communiqueravec
Bill Denning, CPCS Technologies, Ltd.,
740 ouest, rue Notre-Dame, bureau 760,
Montréal H3C 3X6. TéL : (514) 876-
1915. Télécopieur : (514) 875-1023.
Télex : 055-60147. (CPCS Technolo-
gies Ltd., avec le soutien financier de
I’ Agence canadienne de développement
international (ACDI), participe & un
programme de trois ans visant a en-
courager la conclusion d’accords de
coopération industrielle entre. des en-
treprises canadiennes et brésiliennes.
Son client est la State Development
Bank de I’Etat de Parana— BADEP).

GRANDE-BRETAGNE — Une en-

« Quatre Tigres » (avec Hong Kong,
Taiwan et la Corée) a, au cours de la
derniére décennie, connu une croissance
de 10 % et plus. Cette petite cité-Etat,
située surune ile un peu plus grande que
I'ile de Montréal, compte 2,5 millions
d’habitants. Malgré sa petite superfi-
cie, il faut noter ce qui suit

« Singapour a enregistré des taux de -

croissance du PIB de 9,2 % etde 8 % en
1989 et en 1990 respectivement;

« bien que Singapour compte dix fois
moins d’habitants que le Canada, I’en-
semble de son commerce extérieur en
1989 (123 milliards de dollars) n’était
que de 41 % inférieur au commerce du
Canada avec I’étranger (300 milliards
de dollars);

« le taux de productivité de Singapour a
augmenté de 4,8 % en 1989 et de 3,7 %
les trois premiers trimestres de 1990;

Singapour posséde le terminal por-

tuaire & conteneurs le plus grand au
moide, occupe la troisieme place au
monde comme centre de raffinage, et a
réalisé des économies d’échelle qui lui
ont permis de devenir le plus grand

treprise de vente en gros, au comptant
sans livraison, et de promotion désire
devenir le représentant unique de pro-
ducteurs canadiens de biére, de vin,
de spiritueux, de boissons gazeuses,
de produits alimentaires, de jouets,
de nouveautés et de quincaillerie.
Communiquer avec Alan H. Rathmill,
Gold Spot Ltd., Scotch Park Trading
Estate, Forge Lane, Leeds, West
Yorkshire LS12 2PY. Télécopieur :
(532) 310-126.

HONGRIE — Une entreprise recher-
che du capital de placement 2 utiliser
pourla transformation du bétail et de
la volaille en produits entiers ou en
morceaux et pour la production et la
commercialisation de farce produite
au moyen de la viande de volaille.
Joindre (mentionner le numéro de ré-
férence 90.1. 0135 VG) M. Veress,
INVESTCENTER, Office for Invest-
ment Promotion Hungary, Dorottya u.
4, Budapest H-1051. Tél.: (36-1) 118-
6396. Télécopieur : (361) 118-3732.

fabricant aumonde d’unités de disques;
« pendantles dix premiers mois de 1990
(les derniéres statistiques disponibles),
les exportations canadiennes 2
Singapour ont atteint 343,5 millions de
dollars, soit 55 % de plus que pendantla
méme période en 1989.

Compte tenu de tout cela, il n’est
probablement pas surprenant qu’il y ait
eu un tel nombre de débouchés com-
merciaux provenant de Singapour. Pour
ce qui est de déterminer I'utilité des
débouchés commerciaux de Singapour,
aprés avoir lu la lettre de M. Tesselaar,
nous avons mené une enquéte aupres de
toutes les entreprises de Singapour qui
ont été énumérées dans CanadExport
au cours de I’année deriére en vue de
déterminer si cela avait effectivement
donnélieuades échanges commerciaux.
Bien que nous ne possédions pas encore
tous les résultats, nous avons le plaisir
d’indiquer ce qui suit
* 12 entreprises de Singapour ont con-
firmé avoir signé des accords de repré-
sentation ou de distribution avec des
sociétés canadiennes;

» 26 entreprises de Singapour négocient
actuellement des accords de représen-
tation ou de distribution avec des so-
ciétés canadiennes;

» 16 entreprises de Singapour ont con-
firmé avoir réalisé des ventes a des
sociétés canadiennes ou effectué des
achats aupres de ces derniéres;

« 23 entreprises de Singapour nous ont
informés qu’elles sont en train de né-
gocier des ventes a des firmes cana-
diennes oud’effectuerdesachats aupres
de ces dernitres;

« 5 entreprises de Singapour ont con-
firmé avoir établi des entreprises con-
jointes avec des firmes canadiennes;

» 1 entreprise de Singapour a concluun
accord de transfert de technologie avec
une société canadienne;

« 3 entreprises de Singapour négocient
des accords de transfert de technologie
avec des firmes canadiennes;

+3 entreprises de Singapour négocient
actuellement des droits de franchisage
avec une firme canadienne.

Il ressort de tout ceci, tant pour nous &
Singapour que pour bon nombre d’en-
treprisescanadiennes, que Canadexport
s’est avéré extrémement utile pour pro-
mouvoir les échanges commerciaux.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Le Canada participera aux négociations sur
un accord de libre-échange nord-américain

Le Canada participera avec les Etats-
Unis et le Mexique a des négociations
surlelibre-échange en vue de créer 'un
des plus grands marchés libéralisés du
monde.

On s’attend a ce qu’un accord nord-
américain de libre-échange entre les
trois pays favorise une croissance éco-
nomique soutenue en développant le
commerce et I’investissement, condui-
sant 3 un marché de 350 millions de
consommateurs dont le produit inté-
rieur brut (PIB) dépassera 7 billions de
dollars, soitun marché encore plus grand
que celui du Marché commun euro-
péen.

Voici les trois grandes raisons qui ont
conduit le Canada a engager les négo-
ciations :

» consolider les gains obtenus dans
I’Accord de libre-échange Canada-
Etats-Unis, surtout en ce qui touche les
investissements des entreprises —ce
n’est qu’en y participant directement
que le Canada pourra protéger ses inté-
réts et récolter les gains qui résulteront
d’une libéralisation du commerce;

« obtenir un meilleur accés pour les
exportations canadiennes au Mexique,
un marché dynamique de 85 millions de
consommateurs;

» profiter de la libéralisation du com-
merce —le Canada, en tant que nation
commergante, tire des avantages réels
de la libéralisation du commerce, que
ce soit au plan bilatéral, régional ou
multilatéral.

Les économies mexicaine et cana-
dienne sont complémentaires dans un
certain nombre de secteurs importants
dans lesquels I’expertise canadienne
peut répondre aux besoins mexicains, y
compris les suivants :

* les mines —le Canada est un fournis-
seur important et hautement
concurrentiel de compétences, de tech-
niques et d’équipements d’exploitation
miniére;

* I’agriculture;

* les télécommunications; et

* les transports.

Mais pour réussir A exporter dans ces
secteurs ainsi que dans bien d’autres, le

Canada doit avoir, sur ce marché, un .

acces au moins égal A celui de son
principal concurrent, les Etats-Unis.
S’il n’y a aucune intention de

renégocier les dispositions de I’ Accord
de libre-échange Canada-Etats-Unis, il
est cependant possible que certaines
questions de nature exclusivement bila-
térale soient plus propres  étre traitées
dans le contexte d’arrangements bilaté-
raux. En outre, les parties garderont la
liberté de poursuivre des négociations
bilatérales si la conclusion d’un accord
trilatéral ne s’avére pas possible.

Les négociations proprement dites
devraient commencer au printemps.
Comme il I’a fait pendant les négocia-
tions avec les Etats-Unis et & nouveau
pendant les négociations commerciales
multilatérales, le gouvernement fédéral
consultera le secteur privé, les gouver-
nements provinciaux, les milieux uni-
versitaires et les autres parties intéres-
sées lorsqu’il formulera sa position pour

les négociations.

Affaires extérieures et Commerce
extérieur Canada (AECEC) a publié
une brochure visant a renseigner les
Canadiens sur les pourparlers relatifs a
I’accord de libre-échange avec le Mexi-
que.

Intitulée Le libre-échange en Améri-
que du Nord-Un moyen d’assurer la
croissance duCanadaparle commerce
extérieur, la brochure contient des ru-
briques telles que « Débouchés pour le
Canada », « Les avantages d’un accord
de libre-échange nord-américain »,
« Le Canada peut-il soutenir la concur-
rence ? », et « Comment obtenir
d’autres renseignements ».

Pour obtenir un exemplaire de la bro-
chure, communiquer avec Info-Export
d’AECEC (voir I'encadré page 12).

Le commerce de contrepartie : une fa-
con de faire des affaires avec PURSS

Le commerce de contrepartie est une
des options que les entreprises cana-
diennes peuvent choisir pour faire des
affaires avec 1’Union soviétique.

Mais c’est un processus complexe,
énervant, coflliteux et qui exige beau-
coup de temps.

Cette opinion préliminaire estextraite
d’un exposé faita I’assemblée annuelle
du Conseil commercial Canada-URSS
tenue en novembre, a Toronto.

L’exposé était fondé sur de la recher-
che et des entrevues effectuées aupres
de plus de 20 exportateurs, banques,
maisons de commerce et avocats’ au
Canada, aux Etats-Unis et en Europe.

Bien que le commerce de contrepartie
soit une voie difficile vers le succes, il
demeure néanmoins une option viable

_pour les entreprises canadiennes enga-

gées. Les sociétés qui décident de se
lancer dans ce genre de commerce de-
vraient suivre les régles suivantes :

* S’engager 2 long terme. Les Soviéti-
ques sont méfiants a 1’égard des expor-
tateurs qui utilisent des tactiques ponc-
tuelles.

« 11 faut étre patient, persévérant, faire
preuve d’imagination, et s’attendre a
des retards et a de I’incertitude.

\

* Travailler dur avec le client. Faire de
sorte que leur vente soit prioritaire pour
qu’on leur attribue des devises fortes,
éliminant du mé&me coup le besoin de
recourir au commerce de contrepartie.
¢ Choisir le client avec soin — pas
seulement pour ses besoins, mais aussi
pour son expérience en exportation, son
influence a l'intérieur, son acces aux
produits et sa capacité d’obtenir une
licence d’exportation.

Pour plus d’informations sur le com-
merce de contrepartie ou pour obtenir
I’extrait “Strategies for Countertrade in
the Soviet Union™ (stratégies pour le
commerce de contrepartie avec1’Union
soviétique), communiquer avec M.
Mike Reshitnyk, Direction des services
des transactions d’affaires et des trans-
ports (TPS), Affaires extéricures et
Commerce extérieur Canada(AECEC),
125, prom. Sussex, Ottawa K1A 0G2.
TéL : (613) 996-1862. Télécopieur :
(613) 996-1225. Télex : 053-3745.

Pour obtenir de plus amples rensei-
gnements sur le marché de I’Union so-
viétique, communiquer avec la Direc-
tion de I’expansion du commerce en
URSS et en Europe de I’Est (RBT),
(AECEC). Tél. : (613) 996-2858.
Télécopieur : (613) 995-1277.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Foires commerciales

Foires et missions commerciales en Europe 1991-1992

Voici, par ordre chronologique au sein de chaque secteur,
les principales foires et missions commerciales auxquelles la
Direction de I’ expansion du commerce en Europe (RWTF)
d’Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada
(AECEC) envisage de participer en 1991-1992.

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

Leskiosques d’ information avec entreprises (KIE) sont des
kiosques oi la participation du gouvernement se limite d une
aire d’accueil et un bureau financés par AECEC, entourés
des stands de diverses entreprises qui participent @ leur
propre compte ou dans le cadre du PDME (a la demande de
Pindustrie). )

Les kiosques d’information (K1) permettent au gouverne-
ment de se réserver une petite aire servant a la distribution
des brochures fournies par les entreprises.

Les missions comprennent les missions de vendeurs a
I'étranger (MVE), en partance du Canada, et les missions
étrangéres d’acheteurs (MEA), provenant de I' étranger.

Pour obtenir de plus amples renseignements sur ces mani-
festations ou des détails sur la facon de participer, commu-
niquer avec RWTF.Tél. : 996-5554. Télécopieur :(613)995-
6319.

Produits agricoles et alimentaires

« EQUITANA 91 (sports équestres) — Essen (Allemagne)
— 13-21 avril 1991 — produits agro-alimentaires, matériel
et services (KIE).

« IFE ’91 (International Food & Drink Exhibition) — Lon-
dres, R.-U. — 28 avril-2 mai 1991 — produits alimentaires
(KIE). .

« UNGSKUET, foire agricole — Copenhague (Danemark)
—26-29 juin 1991 — produits agricoles (KI).

» SIPRAL — Milan (Italie) — septembre 1991 — produits de
I’agriculture et de la péche (KIE).

* ANUGA, marché alimentaire mondial — Cologne (Alle-
magne) — 12-17 octobre 1991 — produits, matériel et
services agro-alimentaires (SN).

« Mission d’acheteurs d’Athénes qui visitera Agribition —
Regina (Saskatchewan) — novembre 1991 (MEA).

Produits de technologie de pointe

* BIO-EXPO 91 — Paris (France) — 9-12 avril 1991 —
matériel de biotechnologie (KIE).

« Flanders Technology International — Ghent (Belgique) —
22-28 avril 1991 — transfert de technologie (KIE).

« COMMUNICATIONS 91 — Birmingham (R.-U.) — 23-
26avril 1991 —communicationet télécommunication (KIE).
« Mission finlandaise dans le domaine de 1a télédétection —
Canada—mai 1991 —technologie et matériel de télédétection
(MEA). .

* INFORMAT 91— Barcelone (Espagne) — 27 mai-1¢ juin
1991 — logiciels informatiques (SN).

* MEDIAVILLE — Rennes (France) — 28-30 mai 1991 —
matériel de cablodistribution (KIE). '

« Mission de cablodistribution de I’Europe de 1’Ouest a
CABLEXPO —Ottawa (Ontario) — 3-6 juin 1991 — pro-
duits de cablodistribution (MEA).

« Symposium international sur la télévision et exposition
technique — Montreux (Suisse) — 13-18 juin 1991 —
informatique et télécommunication reliées a1’industrie de la
télévision (KI).

« GEOTECHNIKA (sciences de la terre et technologie) —
Cologne (Allemagne) — 18-21 septembre 1991 — produits,
systémes et services de haute technologie (KIE).

« Mission de télécommunication dans les pays nordiques —
pays nordiques — 23-27 septembre 1991 — matériel de
télécommunication (MVE).

» Mission de services publics du Portugal — Canada —
octobre 1991 — systémes informatiques et gestion (MEA).
« TELECOM ’91 — Gengve (Suisse) — 8-15 octobre 1991
— produits de télécommunication (MVE).

« SYSTEMS — Munich (Allemagne) —21-25 octobre 1991
— ordinateurs et matériel de communication (KIE).

« COMMUNICATIONS 91 — Istanbul (Turquie) — 30
octobre-3 novembre 1991 — matériel de communication et
de télécommunication (KIE).

e CEBIT 92 — Hanovre (Allemagne) — mars 1992 —
ordinateurs et communication (SN).

Produits chimiques et pétrochimiques

» Mission dans le domaine du plastique et des moules, qui se
rendra de Paris A MOLDEXPO — Windsor (Ontario) — 7-
10 octobre 1991 — produits composés (MEA).

Construction, produits et services connexes

* BATIMAT 91 — Paris (France) — 12-19 novembre 1991
— matériaux de construction (KIE).

« Salon international de laquincaillerie— Cologne (Allema-
gne) —mars 1992 — outils et bricolage (SN).

Produits et services de consommation

« Salon du livre pour enfants de Bologne — Bologne (Italie)
—4-7 avril 1991 — livres pour enfants (SN).

* FIBO — Essen (Allemagne) — mai 1991 — matériel de
forme physique et de musculation (KIE).

« INTERZUM — Cologne (Allemagne) — 3-7 mai 1991 —
meubles, mobilier intérieur, machines de rembourrage (KIE).
* Mission dans le domaine de la quincaillerie, des articles
ménagers, del’amélioration dulogement—Toronto (Ontario)
— 9-11 février 1992 — produits et services de consomma-
tion (MEA). :

* DOMOTECHNICA — Cologne (Allemagne) — 18-21
février 1992 — appareils ménagers, techniques d’entretien
ménager, cuisines et articles de cuisine (KIE).

*ISPO (printemps) — Munich (Allemagne) — mars 1992 —
articles, matériel et vétements de sport (SN).

Programmes et produits de défense

* IDEA 91, salon'du matériel de défense et d’aviation —

&nkara (Turquie) — 7-11 mai 1991 — produits de défense
IE). A

* Salon de I’aéronautique de Paris de 1991 — Paris (France)

~— 13-23 juin 1991 — moteurs d’aéronefs, pices, avionique,

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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aéronefs et services (SN).

» Mission dans le domaine de la defense aMadrid — Madrid
(Espagne) == février 1992 — fabricants de produits de
défense et matériel (MVE).

Produits forestiers

«» Mission d’acheteurs de bois de construction et de bricolage
de La Haye — Canada — juin 1991 — produits forestiers
(MEA).

» Mission dans le domaine des produits de bois secondaires
au Canada — C.-B., Québec — octobre 1991 — produits
fabriqués en bois (MEA).

« INTERBUILD — Londres — novembre 1991 — produits
de construction (KIE).

" « BATIBOUW 91 — Bruxelles (Belglque) —mars 1992 —

produits de construction (KI).

Péche et produits de la mer

+ 51¢foire internationale de la péche — Ancona (Italie) — 23-
26 mai 1991 — produits de la péche, matériel de I’industrie
de la péche (KI).

Machines industrielles, usines

*» Mission dans le domaine de la technologie de protection de
I’environnement en 1991 —R.-U., Allemagne — septembre
1991 — matériel de protection de I’environnement (MVE).
« IFEST 91 — Ghent (Belgique) — 22-25 octobre 1991 —
technologie de pointe dans la protection de I’environnement
(KD).

» Mission dans le domaine de I’environnement 8 ECOTECH
91 et en Autriche — Pays-Bas, Autriche — novembre 1991
— matériel de traitement des déchets, recyclage des déchets
solides (MVE).

Exploitation miniére, métaux et minerais
» Mission d’acheteurs d’ Athénes qui visitera MINTEC 91 —
Canada —septembre 1991 (MEA).

Produits du pétrole et du gaz naturel

» World Gaz Exhibition 91 — Berlin (Allemagne) — 8-12
juillet 1991 — matériel et services dans les domaines du
pétrole et du gaz (KIE).

* Groupe de travail en haute mer Canada/Norvége — Canada
— septembre 1991 — pétrole et gaz (MEA).

+Offshore Europe 91 — Aberdeen (Ecosse)— 3-6 septembre
1991 — matériel d’exploitation des gisements pétroliers et
gaziferes (KIE).

Réseaux de transport

* Mission dans le domaine de 1’automobile provenant de
Munich — Toronto (Ontario) — juin 1991 — pi€ces
d’automobiles (MEA).

_+ UITP - exposition de matériel de transport urbain —

Stockholm (Suede) — 3-6 juin 1991 — matériel de transport
urbain (KIE).

* IAA —Francfort (Allemagne) — 12-22 septembre 1991 —
matériel automobile (KIE).

* Mission commerciale dans le domaine de 1’automobile a
GARAGEQUIP — Birmingham (R.-U.) — 22-25 septem-
bre 1991 — produits automobiles (MVE).

* EQUIPAUTO — Paris (France) — 18-24 octobre 1991 —
produits automobiles (KIE). .

Services non mentionnés ailleurs

» Mission nordique 3 POLARTECH/villes d’hiver — Mon-
tréal (Québec) — 17 janvier 1992 — matériel, produits et
services relatifs au temps froid (MEA).

« Salon de la Franchise +— Paris (France) — mars 1992 —
services (KIE).

Activités générales

« Foire commerciale internationale de Porto — Lisbonne
(Portugal) — mai 1991 — produits et services de consom-
mation, péches, technologie de pointe, construction, transport
(KIE).

+56°foire internationale de Salonique ue— Salonique (Gréce)
— septembre 1991 — plusieurs secteurs (KI).

Foires e't missions commerciales en URSS
et en Europe centrale et de ’Est

Bulgarie
« Foire technique de Sofia — Sofia — mai 1991 — haute
technologie (KI).

Hongrie

* IFABO — Budapest — mai 1991 — matériel de bureau,
télécommunication, haute technologie (SN).

« Mission a I’étranger dans le domaine des télécommunica-
tions — juin 1991 (MVE).

Pologne

* POZNAN — Poznan — juin 1991 — produits industriels
généraux (KIE).

» Mission a I’étranger dans le domaine des télécommunica-
tions — juin ou septembre 1991 (MVE).

*« POLAGRA — Poznan — octobre 1991 — agriculture
(KIE). :

Roumanie

« Mission a I’étranger dans les domaines de 1’aviation et des
transports — septembre 1991 (MVE).

« TIB *91 — Bucharest — octobre 1991 — produits indus-
triels généraux (SN).

Tchécoslovaquie

» Mission a I’étranger dans le domaine des télécommunica-
tions — juin 1991 (MVE).

» Brno Engineering — Bmo — septembre 1991 — produits
techniques, biens de production (SN).

« Mission étrangére dans le domaine des télécommunications
— Canada — novembre 1991 (MEA).

URSS

+ EXPO COMM — Moscou — mai 1991 — matériel de
communication, ordinateurs (SN).

» Mission en Extréme-Orient — juin 1991 — produits
industriels généraux (MVE).

« STROYINDUSTRIA — Moscou — septembre 1991 —
produits et matériel de construction (SN).

Yougoslavie

« NOVISAD — Novisad — mai 1991 — agriculture (SN).
« ZAGREB — Zagreb — septembre 1991 — produits in-
dustriels généraux (SN).

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Nouvelles sectorielles

L e marché de la cablodistribution en France

par Peter Tanner, délégué com-
mercial a I'ambassade du Canada
a Paris.

Percer le marché francgais de la
cablodistribution demande temps, ar-
gent, patience et persévérance.

Huit ans apres la mise en oeuvre d’un
programme appuyé parle gouvernement
francais, visant a doter le pays de cibles
en fibres optiques pour fournir I’infra-
structure nécessaire non seulement 4 la
cablodistribution, mais aussi a d’autres
applications a large bande, seulement
350 000 ménages ont choisi de s’abon-
ner, bien que plus de trois millions de
ménages aient accés au cible. Cela ne
représente que 2 % du nombre total des
ménages dans le pays.

La situation, qui semble décou-
rageante a prime abord, ne fait cepen-
dantque s’améliorer. L’année derniére,
le nombre d’abonnés a plus que doublé,
et’onprévoit que le nombre d’abonnés
serade 2,7 millions et que 8 millions de
ménages auront acces au cible d’ici a
1995.

Cependant, pour atteindre ces objec-
tifs, il faudra obtenir du matériel pour
établir le réseau et des programmes
pour attirer les clients et faire preuve de
savoir-faire en commercialisation pour
vendre le service —trois éléments qui
sont des points forts chez les Cana-
diens.

Structure actuelle de I’industrie

En France, chaque systéme de ciblo-
distribution compte trois partenaires.

D’abord, il y a le cablodistributeur
(cablo-opérateur), qui n’est chargé que
de la téte de chaque réseau de céble, du
matériel sur les lieux des clients et des
programmes diffusés sur le cable lui-
méme.

Le cableur, ordinairement France
Télécom, la société de téléphone de
France, est chargé du céble physique
lui-méme.

Le troisi¢me partenaire est un orga-
nisme de contrdle, d’habitude un orga-
nisme du gouvernement municipal,

Ily aplusieurs raisons pourlesquelles
la cablodistribution n’est pas encore
appréciée dans le pays. Elle est rela-
tivement chére —elle coiite plus que
30 $ par mois pour le service et est
souvent mal commercialisée. Plusieurs
des canaux disponibles sont dans des
langues autres que le frangais, et méme
ceux qui sont en frangais ne sont pas
connus par la population (ils ne figurent
pas dans les guides de programmes té-
lévisés des journaux).

Actuellement, on tente de résoudre le
probléme du taux de pénétration. Les
Francais étudient des techniques de
commercialisation utilisées dans
d’autres pays. Les réseaux de cablo-
distribution offrent de plus en plus un
service de base complété pardes options
plus cofiteuses. La télévision payante
par émission deviéndra une réalité avec
Pintroduction du Visiopass (un
décodeur/désembrouilleur intelligent).
Le nombre de canaux (actuellement 20)

que les réseaux peuvent offrir augmen-
tera jusqu’a 30 d’ici & 1992 et jusqu’a
40 d’ici a 1994.

DEBOUCHES

Programmes de télévision

Les cablo-opérateurs voudraient of-
frir une gamme plus vaste de program-
mes. Ils ont besoin de programmes
spécialisés pour combler des créneaux
(des programmes éducatifs, des pro-
grammes ethniques, un canal de musi-
que, des programmes pour enfants) afin
d’attirer les clients. A cette fin, ils
investissent dans de nouveaux canaux
de télévision. Le cablo-opérateur Gé-
nérale des Eaux a investi plus de 20
millions de dollars dans des services
spécialisés tels que Ciné-Cinéma, TV
Sport, Planéte et Humour. Cette société

créera d’autres canaux en collaborant

avec d’autres ciblo-opérateurs.

Latélévision canadienne les intéresse
(et pas seulement les programmes en
frangais), les programmes doublés sont
bien acceptés. Un grand opérateur de
cable, La Lyonnaise des Communica-
tions, compte envoyer quelques cadres
au Canada pour y rechercher des pro-
grammes en 1991. La société a déja
manifesté un intérét prononcé pour les
documentaires, en anglais (les docu-
mentaires sont relativement faciles 2
traduire) ou en frangais, qui pourraient
étre utilisés quand elle établira son ca-
nal éducatif.

Réseaudes Sports, unréseau de sports
établi au Québec, a utilisé une certaine
maniére de percer sur ce marché. Il a

Salon-clé de la cablodistribution en France

Rennes — Afin d’aider les firmes canadiennes qui voudraient aborder le marché
en France, I’ambassade du Canada, avec la collaboration d’ Affaires extérieures et
Commerce extérieur Canada (AECEC) et de Communications Canada, compte
participer avec un stand d’information 3 Médiaville 1991.

Conférence importante sur la ciblodistribution en France, qui se tiendra du 18
au30mai, Médiavillerassembleratous les intervenants clésdela cablodistribution,
soit : autorités publiques, représentants élus, opérateurs de cables, responsables de
la programmation tels CNN, MTV, TV-Sport etc., et fabricants de matériel.

Médiaville 1990 avait attiré 2 000 participants et 50 exposants. Le salon de cette
année-ci devrait voir ces nombres augmenter de 50 %.

Une mission comprenant des représentants de 6 fabricants canadiens de
cablodistribution accompagnera le contingent du gouvernement du Canada.

Pour obtenir un exemplaire d’un rapport sur la ciblodistribution en France,
préparé par ’ambassade du Canada a Paris, ou d’autres renseignements sur
Médiaville 1991, communiquer avec M. Jim Kerr, Direction des technologies
d’information et de I'électronique (TDE), AECEC. Tél. : (613) 995-7558.
Télécopieur: (613)996-9265. Ou communiquer avec M. Patrick Julien A Commu-
nications Canada. Tél. : (613) 990-4211. Télécopieur : (613) 958-8839.

| des programmes qui ont un attrait géné-

récemment signé un accord avec TV- . |!
Sport, son homologue frangais; les con- :
tacts initiaux avaient été établis pendant
lavisite de sociétés de cablodistribution
frangaises au Canada, parrainée par i
Affaires extérieures et Commerce exté-
rieur Canada (AECEC).

Ce contrat établit un cadre pour-
I’échange de programmes entre les deux
réseaux, et les Frangais peuvent main-
tenant regarder le hockey de la LNH
deux fois par semaine!

En raison du besoin d’une gamme
plus vaste de programmes, les réseaux
deciblodistribution sont préts Aessayer

ral limité mais qui sont susceptibles de 3
combler un créneau de marché. Le ;
hockey de la LNH offre un bon exem-
ple:iln’estpas bien connuici, mais TV

{Voir page 9: La ciblodistribution.)

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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La cablodistribution en France
(Suite de la page 8.)

Sport est préte a essayer le programme
pour déterminer s’il offre des possibili-
tés a long terme.

Au cours des quelques prochaines
années, les débouchés pour les pro-
grammes de télévision a offerts I’in-
dustrie de cablodistribution devraient

remplacement est fabriquée en France,
aussi le produit comporte une valeur
ajoutée en France, une considération
importante pour bon nombre de clients
éventuels.

enregistrer une croissance consi- |}

dérable.

Les réseaux et le matériel
Au cours des quelques prochaines
années, desinvestissements importants

seront effectués pour établir les ré- [2%S%,
seaux de cablodistribution. France pZ7°%

Télécom dépense 600 millions de :_?'
dollars par an pour établir son infras- }€

tructure; 1a Générale des Eaux compte

investir 100 millions de dollars sup- fnaca.;i¢ ) o

plémentaires pour ses réseaux.

Malgré la taille du marché, les expor-
tateurs éventuels de matériel doivent
s’attendre a des difficultés. Les normes
sont différentes. Non seulement la
norme de télédiffusion SECAM est-
elle entierement différente de NTSC
(ce qui touche le matériel de téte de
réseau), mais aussi on utilise peu la
bande VHF (la majeure partie de la
ciblodistribution est effectuée sur la
bande UHF entre 470 et 860 MHz, ce
qui cause de graves problemes d’affai-
blissement des signaux).

Electroline, une société canadienne
qui commercialise des filtres de signal
adressables 2 distance (pour controler
I’acces des clients aux services
optionnels), a un produit particuliére-
ment bien adapté au marché frangais en
raison du grand nombre d’immeubles
résidentiels. Lasociété adiimodifierle
produit en remplagant le filtre par un
filtre qui convient 2 la gamme de sé-
quences voulue. La composante de

Les entreprises canadiennes sont re-
connues pour leur grande efficacité en
ce qui concerne I’installation de syste-
mes de cablodistribution (les cofits de
I’installation du cable au Canadasontle
tiers de ceux en France). Toutefois,
cela ne signifie pas que les Canadiens
ne devront pas travailler dur pour prou-
ver qu’ils ont quelque chose a offrir.

Les entreprises devront se familiari-
seravec|’aspect politique deI’industrie
de la céblodistribution ainsi qu’avec
I’aspect technique si elles esperent pé-
nétrer le marché. Les sociétés cana-
diennes de matériel de cablodistribution
devraient commencer 8 communiquer
avec des entreprises chargées des sys-
témes de ciblodistribution dans les pe-
tites villes qui peuvent intégrer plus
rapidement le matériel canadien dans
leurs installations.

On trouve actuellement des débou-
chés pour la vente de matériel en raison
des gros efforts visant a établir
la cablodistribution en France. Mais

une fois les décisions d’achat prises,
surtout lorsque le marché sera saturé,
cette possibilité disparaitra.

Commercialisation, gestion et
1 consultation
En juin 1990, des représentants de
{ I'industrie frangaise de la cablo-dis-
tribution en visite au Canada ont ma-
nifesté beaucoup d’intérét a 1’égard
des méthodes de commer-cialisation
{ canadiennes. L’idée d’ensembles
{ optionnels, la commercia-lisation vi-
{ santdivers segments de la population,

- les taux spéciaux pour les immeubles

résidentiels, ainsi que I’établissement
1 des prix des divers services leur pa-
d raissaienttousattrayants. Lesvisiteurs
ont estimé que la France pouvait pro-
{ fiterconsidérablement del’expérience
{ canadienne.

Toutefois, la France établit son ré-
seau sur une base différente de la nétre,
avec une norme technique différente,
une division différente de roles et une
présencepolitiquetrés différente. Il n’est
donc pas évident que les experts-
conseils canadiens ou les entreprises
canadiennes qui veulent gérer des en-
treprises frangaises de cablodistribution
auront la tiche facile. Il est a noter que
Vidéotron, une grande société cana-
dienne de ciblodistribution, a déplacé
ses activités européennes en Angleterre
ol elle a obtenu beaucoup de succes
aprés plusieurs années difficiles en
France.

C’est peut-étre les entreprises qui
veulent gérer des firmes frangaises de
cablodistribution qui ont le plus a offrir
surle plan de I’expérience, mais ce sont
aussi celles qui sont susceptibles de
rencontrer le plus de problemes. Seules
les sociétés bien établies et qui peuvent
investir beaucoup de temps et d’argent
devraientenvisager une telle entreprise.

Salon de produits électriques en Thailande

Bangkok — Les entreprises canadien-
nes ont la possibilité de participer & un
kiosque d’information parrainé par
Affaires extérieures et Commerce exté-
rieur Canada (AECEC) 3 ELENEX
THAILAND’91, qui se tiendra dans
cette capitale du 25 au 28 avril.

La Tai International Electrical and
Electronic Engineering Exhibition
(exposition thailandaise internationale
de produits d’ingénierie électriques et

électroniques) comprend toutes les ca-
tégories de produits électriques, du
matériel utilisé dans les usines, les bu-
reaux et les hotels jusqu’a celui utilisé
dans les logements et I'infrastructure
(tous des batiments qui connaissentune
construction considérablement accrue).
* Dans un pays dont 1’économie croit,
dit-on, 2 un taux annuel de 10 %, la
demande d’électricité augmente & un
taux annuel de 20 %. D’ailleurs,

I’Electricity Generating Authority of
Thailand prévoit un budget d’investis-
sement de 525 millions de dollars US
pour les cinq prochaines années.

Pour plus d’informations sur
ELENEX THAILAND’91, commu-
niquer avec M. A. McBride, Direction
de I’expansion du commerce en Asie et
dans le Pacifique Sud (PSP), AECEC.
TéL : (613) 992-0959. Télécopieur :
996-4309.

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

Grand salon des technologies en mer

Houston — Les entreprises canadien-
nes du secteur des ressources en mer
peuvent participer a la 1991 Offshore

" Technology Conference (OTC’91)

(salon des technologies en mer), qui se
tiendra du 6 au 9 mai dans le complexe
Astrodomain de Houston.

Toutefois, elles doivent agir mainte-
nant si elles veulent se joindre aux 15 2
20 firmes canadiennes qui, comme
on le prévoit, participeront au pavillon
d’Affaires extérieures et Commerce
extérieur Canada (AECEC).

Les participants canadiens a OTC’91
— une occasion idéale de montrer au
monde les capacités et les services du
Canada — seront parmi les quelque
1 200 principales entreprises mon-
diales de fabrication et de services dans
le domaine du forage etde la production
en mer, qui y exposeront leurs techno-
logies de pointe. En outre OTC, qui se
tient pour la 23¢ fois, n’est pas seule-
ment une foire commerciale. C’est un
forum important qui sert a 1’échange
d’informations techniques d’une im-
portance primordiale a I’exploration et
au développement des ressources
océaniques et 2 la protection de 1’envi-
ronnement marin. On prévoit que plus
de 30 000 délégués du monde entier

participeront aux discussions sur les
tendances politiques et économiques
qui influencent I’industrie.

De plus, I’ordre du jour comprendra
deux séances spéciales : « Future Direc-
tions in Offshore Technology - Deep
Water and Frontier Areas » (orientation
future de la technologie en mer - grands
fonds et régions pionniéres) et «
Offshore Safety - The Regulatory
Environment » (sécurité en mer - or-
ganismes de réglementation). Des ca-
dres de I’industrie et du gouvernement
participeront a ces séances.

Sept déjeuners portant sur certains

sujets offriront aux participants la pos-
sibilité de se mettre au courant des dé-
tails relatifs aux autres faits nouveaux
dans ce domaine. Le ministre de
I’Energie, des Mines et des Ressources,
M. Jake Epp, prendra la parole a I'une
de ces réunions.

Pour plus de renseignements sur la
participation 8 OTC’91, communiquer
avec M. Pierre-André Rolland, Direc-
tion de la promotion du commerce etdu
tourisme avec les Etats-Unis (UTO),
AECEC, 125, prom. Sussex, Ottawa
K1A 0G2. TéL : (613) 991-9475.
Télécopieur : (613) 990-9119.

La mode : $24 milliards aux E.-U.

Atlanta — On encourage les créateurs
de mode et les fabricants de vétements
canadiens a participer 2 I’Atlanta
Apparel Mart“Autumn” Show quise
tiendra dans cette ville de 1a Géorgie du
11 au 17 avril. -

Dans le secteur de I’habillement, la
région couverte parle salon est celle qui
enregistre la croissance la plus grande
aux Etats-Unis, avec plus de 24 000
magasins de vétements et des ventes
annuelles au détail dépassant 24 mil-

Foires, salons

Un certain nombre de foires interna-
tionales auxquelles Affaires extérieures
et Commerce extérieur Canada
(AECEC) ne participe pas — mais
auxquelles pourraient s’intéresser des
entreprises canadiennes — ont lieu a
I’échelle internationale. En voici
quelques-unes :
+« BAUTECHNIK’91 — 18-23 avril, &
Markkleeberg (prés de Leipzig), en Al-
lemagne. Machines pour matériaux de
construction, machines, matériel et vé-
hicules de construction. Pour obtenir
desrenseignements, communiqueravec
Munchener Messeund Ausstellungs-
gesellschaft GmbH, Mesegelande,
Postfach 12_10 09, W-8000 Munchen
12. Télex : 5212086 ameg d.
Télécopieur : (89) 5107-172.

« Fishtec’91 —25-28 avril, 3 Cuxhaven,
en Allemagne. La premiére foire com-

internationaux

merciale sur la péche qui se tient dans
I’Allemagne unifiée, elle porte sur la
péche, I’industrie de transformation du
poisson, I’aquaculture et la protection
de I’environnement marin. Pour obte-
nirdesinformations, communiqueravec
Fachausstellungen Heckmann GmbH,
Hannover/Bremen, Groupe Deutsche
Messe AG, Hollerallee 23,2800 Bremen
1. Télécopieur :(0421) 349026.

« EUROPHARMEX — 26-28 avril, 2
Verona, en Italie. C’est une exposition
de pharmacie internationale qui, sur un
marché dont la valeur annuelle dépasse
18 millions de dollars, est réservée
aux pharmaciens, médecins et gens
d’affaires. Pour plus d’informations,
communiquer avec UTET Periodici
Scientifici, Viale Tunisia 37-20124,
Milan, Italie. Télécopieur : 2-
6598580.

liards de dollars. i :

Cetterégion, le sud-est des Etats-Unis,
comprend 1'Alabama, la Floride, la
Géorgie, le Kentucky, le Mississippi, la
Caroline duNord, la Caroline du Sud, le
Tennessee, la Virginie et la Virginie
occidentale.

L’“Autum” Show, le plus grand
marché de I’année, attire en général
plus de 60 000 acheteurs aupres des-
quels les fabricants canadiens devraient
réussir 2 faire la promotion de leurs
vétements pour les saisons d’automne
et d’hiver.

Ausalon d’octobre 1990, ol il y avait
un pavillon canadien, 15 entreprises
canadiennes ont exposé leurs produits
qui allaient des tenues de soirée fémi-
nines aux accessoires, en passant par le
prét-a-porter et les vétements de sport.
Grice aux contacts commerciaux établis
au salon, ces entreprises prévoient réa-
liser, au cours des douze mois suivants,
des ventes de plus de 1,6 million de
dollars US.

Pour obtenir de plus amples rensei-
gnements sur I’'Atlanta Apparel Mart
“Autumn” Show, communiquer avec
Burke E. Darling, vice-consul et délé-
gué commercial, consulat général du
Canada, Suite 400, South Tower, One
CNN Center, Atlanta, Georgia 30303-
2705, U.S.A. TéL : (404) 577-6810.
Télécopieur : (404) 524-5046.

Onpeutaussiobtenirdesinformations
en s’adressant 3 Milton Crane, General
Manager, Atlanta Apparel Mart. Tél. :
(404) 220-2828.

Affaires extérieures et Commerce ;axtérieur Canada (AECEC)
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La Suisse a besoin de matériel
de controle industriel

La Suisse fabrique des instruments et
des systemes de contréle industriel —
toutefois, 80 % des composantes, des
instruments et des ordinateurs néces-
saires sont importés (surtout de I’Alle-
magne et des Etats-Unis).

Puisquela Suisse s’intéresse fortement
a la qualité, a I’automatisation et a la
mécanisation de lamain-d’oeuvre (taux
de chémage : 0,5 %) ainsi qu’aux sys-
temes informatiques, c’estle milieuidéal
pour I’industrie de contrdle industriel.

En Suisse, on a tendance 2 acheter
tous les éléments d’observation élec-
tronique et d’acquisition de données
pour presque tous les types de
parametres physiques et analytiques,
les contrdleurs programmables, les or-
dinateurs industriels et le matériel pé-
riphérique.

En 1989, on estimait la valeur du
marché suisse de contrdle industriel a
375 millions de dollars — ordinateurs
et matériel périphérique non compris.

Les instruments électriques et élec-
troniques comptent pour 40 % du mar-
ché; ils sont suivis des ordinateurs in-
dustriels (29 %), des instruments non
électriques et non électroniques (15 %)
et des vannes de réglage (15 %).

Au cours des cinq prochaines années,
onprévoit que les systémes automatisés
a forte intensité de capital connaitront
une croissance en ce qui concerne les
éléments suivants :
+les ordinateurs de contrdle industriel et
les systémes périphériques —de 82 %;
« les instruments électriques et électro-
niques —de 39 %;

* les vannes de réglage — de 32 %;
« les instruments non électriques et non
électroniques — de 25 %.

Foires commerciales

¢ Données suisses, Bile : Cette foire
commerciale, qui se tient tous les deux
ans, vise les ordinateurs, le matériel
périphérique et les logiciels;

* Ordinateurs, Lausanne : Cette foire
annuelle se spécialise dans les ordina-
teurs, les périphériques et les logiciels;
¢ Ineltec, Bile : Alternant avec Don-
nées suisses tous les deux ans, cette
foire porte sur le matériel de fabrication
électronique, les instruments et les sys-
ttmes de contrdle;

* Ilmac, Bile : Cette foire qui se tient
tous les trois ans comporte des instru-
ments de laboratoire et des systemes de
contrdle industriel pour 1’industrie
pharmaceutique;

e MicroTechnic, Zurich : Cette foire
qui se tient tous les deux ans est une
expositioninternationale d’appareils de
mesure de la production et de contrdle
de la qualité; et

 Swiss Tech, Baile : Cette foire an-
nuelle met en vedette les techniques de
sous-traitance et de production ainsi
que les fournitures industrielles.

Renseignements

Pour tout renseignement sur le com-
merce avec la Suisse,, communiquer
avec M. Patrice Veilleux, Direction de
I’expansion du commerce, de I’inves-
tissementetdelatechnologie en Europe
de I’Ouest (RWT), Affaires extérieures
et Commerce extérieur Canada
(AECEC). Tél. : (613) 995-6440.
Télécopieur : (613) 995-6319.

Ou communiquer directement avec
I’ambassade du Canada, Division
commerciale et économique, 88
Kirchenfeldstrasse, 3005 Berne, Suisse.
TéL : (31)44 63 81. Télécopieur: (31)
44 73 15. Télex : 911308 DMCN CH.

Centres du commerce international

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

; Manitoba
Terre-Neuve
Tel.: (709) 772-5511 | Tel.: (204) 983-8036

Teop. : (709) 772-2373 | Teop. :(204)983-2187

fle-du-Prince-Edouard | Saskatchewan
Tel. : (902) 566-7400 (Saskatoon)

- iTel. : (306) 975-5925
Teop.: (902) 566-7540 | pc 0+ (306) 975-5334

Nouvelle-Ecosse (Regina)

Tel.:(902)426-7540 | 80 0ol 6108
Tcop. : (902) 426-2624 Tcop. : (306) 780-6679
Nouveau-Brunswick

Tel.: (506)851-6452 | ferrn v
Teop.: (506) 851-6429 | ey (403) 495-2944
Québec Tcop. : (403) 495-4507
Tel. : (514)283-8185 | (Calgary)

Tcop. : (514) 283-8794 | Tel. : (403) 292-6660
Ontario Tcop. : (403) 292-4578
Tel. : (416) 973-5053 Colombie-Britannique
Tcop. : (416) 973-8161 | Tel. : (604) 666-0434
Tcop. : (604) 666-8330

InvestTech '91
Ateliers a travers
tout le Canada

Les dirigeants de petites et de moyen-
nes entreprises dans I’ensemble du
Canada auront I’occasion de rencontrer
au printemps des spécialistes en inves-
tissements et en technologie des plus
importants marchés mondiaux.

Les rencontres auront lieu dans tout
le Canada, du 22 avril au 3 mai, dansle
cadre d’InvestTech ‘91.

Des spécialistes gouvernementaux des
investissements et de la technologie, en
poste dans 21 missions du Canada a
I’étranger, mettront leurs connaissan-
ces spécialisées et leur expérience 2 la
disposition des dirigeants d’affaires ca-
nadiens qui doivent faire face aux défis
croissants des marchés nationaux ou
internationaux.

Les sujets qui seront abordés cou-
vrent des domaines tels que les associa-
tions stratégiques, I’exploitation de li-
cences étrangéres de produits ou de
procédés, les investissements en ac-
tions et dans des domaines nouveaux,
les transferts de technologie et les en-
treprises conjointes.

Alors, si vous cherchez de nouvelles
technologies en provenance d’Europe
ou d’Asie, ou une alliance stratégique
aux E.-U. ou ailleurs, profitez de ces
rencontres-colloques (des réunions en
téte-a-téte et des ateliers) qui se tien-
dront a St.John’s (23 avril), Halifax (24
avril), Montréal (25 avril), Québec (25
avril), Ottawa (22 avril), Toronto (29
avril), Winnipeg (30 avril), Regina (30
avril), Saskatoon (1% mai), Calgary (30
avril) et Vancouver (2 mai). Certains
agents effectueront également des vi-
sites dans 29 autres centres.

InvestTech ’91 est patronné
conjointement par le Programme de
développement des investissements et
le Programme d’apports technologi-

ques, d’Affaires extérieures et Com-
merce extérieur Canada (AECEC), du
Conseil national de recherches (CNR),
et des ministéres provinciaux.’

Pour tout renseignement sur les acti-
vités ou sur les inscriptions dans votre
région, communiquer avec Info-Export
d’AECEC (voir l'encadré page 12).

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

- AU CALENDRIER

Winnipeg — 20 mars — Colloque:
Comment faire des affaires avec le Ja-
pon. L’expert japonais M. Mizuyuki

"Kurata, affecté auprés de 1’ Association

des exportateurs canadiens 2 titre de
premier conseiller commercial, fera un
tour d’horizon des mécanismes qui
gouvernent le marché dynamique ja-
ponais. Communiquer avec Mmes
Kathleen Rudko, Industrie, Commerce
et Tourisme, Winnipeg. Tél. : (204)
945-8214. Télécopieur : (204) 957-
1793; ou Gail Ksonzyna, CCI,
Winnipeg. Tél. : (204) 983-2594.
Télécopieur : (204) 983-2187.
Montréal — 27 mars — Europe 1992 :
Conférence surles normes. Ce colloque,
qui se tiendra a1’h6tel Bonaventure, est
coparrainé par AECEC et le ministére
des Affaires internationales du Québec.
Pour plus de renseignements, composer
le (613) 996-8771.

Toronto — 27 mars — Managing In-
novation and Technology. Cette 3¢
conférence annuelle qu’organise la
Conference Board of Canada, vise a
aider les participants a développer des
stratégies de gestion de 1’innovation et
de latechnologie, adaptées arencontrer
le défi de la concurrence internationale
etdel’échangede technologieal’échelle
mondiale. Les frais de participation sont
de 465 $ pour les membres de la
Conference Board, et de 565 $ pour les
autres. Communiquer avec The Confe-
rence Registrar, The Conference Board
of Canada. Tél. : (613) 526-3280, poste
240. Télécopieur : (613) 526-4857.
Montréal — 14-16 avril — La 5°
Réunion annuelle conjointe de I’ Asso-
ciation commerciale Canada-Taiwan
(CTBA) réunira, cette année, des re-
présentants de firmes taiwanaises et
canadiennes de tous les secteurs —mais
spécialement de ’industrie de la haute
technologie. Des experts du bureau
commercial canadien a Taipei, de la

Société pour I’expansion des exporta-
tions, d’AECEC et d’autres services du
gouvernement conseilleront les parti-
cipants sur le marché taiwanais, les
débouchés et I'investissement. Com-
muniquer avec Mme Elsie Lee, Asso-
ciation commerciale Canada-Taiwan
(CTBA),Ottawa. Tél.: (613) 238-4000.
Télécopieur : (613) 238-7643.

Vancouver — 22-23 avril — Asian
Development - A Global Partnership.
Ce colloque, qui précédera la réunion
annuelle des gouverneurs de la Banque
asiatique de développement, soulignera,
entre autres, le rdle de I’entreprise pri-
vée dans le développement. Les ques-
tions-clés de la prochaine décade dans
les domaines financier et du dévelop-
pement seront débattues lors des séan-
ces pléniaires, des ateliers et des grou-
pes de discussion. Les conférenciers
comprendront des représentants gou-
vemementaux, des cadres de banques
internationales, et des dirigeants de
grandes corporations et d’agences in-
ternationales. Lesfraisd’inscriptionsont
de 475 $ avant le 15 mars, et de 575 $
apres. Communiquer avec Internatio-

tsasan 3

Publications d'AECEC

La publication suivante est disponsible
aupres d'Info Export (pour les commandes,
voir I'encadré ci-dessous).

Vient de paraitre

Expansion du réseau : Mécanismes
et programmes du Réseau d’aide sci-
entifique et technologique d’Affaires
extérieures et Commerce extérieur
Canada (AECEC) (#11TB) situe dans
le contexte international actuel le réle
important des sciences et de la techno-
logie. La publication traite des divers
mécanismes mis en place pour faciliter

nal Conference Services, Asian
Development Business Seminar
Society, Vancouver. Tél. : (604) 681-
2153. Télécopieur : (604) 681-1049.
St.John’s/Halifax/Montréal/Québec/
Ottawa/Toronto/Winnipeg/Regina/
Saskatoon/Calgary/Vancouver —22
avril-3 mai — InvestTech 91 (voir ar-
ticle p. 11). Des spécialistes gouverne-
mentaux des investissements et de la
technologie en poste dans 21 missions
canadiennes a I’étranger feront une
tournée au Canada ce printemps pour
mettre ladispositiondes gens d’affaires
canadiens, leur expertise et leurs con-
naissances spécialisées. Les sujets
abordés couvrent des domaines tels que
le partenariat stratégique, I’exploitation
de licences étrangeres de produits oude
procédés, les investissementsenactions,
les transferts de technologie et les en-
treprises conjointes. Pour obtenir des
renseignements sur les modalités
d’inscription et les dates respectives,
communiquer avec Info-Export (sans
frais) : 1-800-267-8376 (région
d’Ottawa: 993-6435). Télécopieur :
(613) 996-9709.
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les échanges commerciaux, entre autres,
les accords de collaboration bilatérale
et multilatérale, les conseillers du Ré-
seau d’aide scientifique et technologi-
que et les agents de développement de

la technologie. La participation du Ca-

nada aux programmes scientifiques in-
ternationaux ainsi que les programmes
de soutien des sciences et de la tech-
nologie mis sur pied au sein d’AECEC
y sont également décrits. Une liste
compléte de coordonnées au sein
d’AECEC ainsi qu’a 1’étranger est
fournie a I’ Annexe. Disponible auprés
d’Info-Export.

Int oExpor

Info-Export estuncentre qui offre des services deconseils et de renseignements aux exportateurs
canadiens. Les sociétés canadiennes qui s’intéressent A I’exportation peuvent communiquer sans
frais avec Info-Export au 1-800-267-8376 (région d’Ottawa : 993-6435).

Pour obtenir les publications ¢ AECEC, faire parvenir par télécopieur une demande sur papier
officiel de la société, au (613) 996-9709. Indiquer le code de la publication (entre parenth2ses).

Retourner en cas de non livraison A
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Ottawa (Ont.)
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Remboursement de la Taxe sur les produits et les
services (TPS) pour visiteurs d’affaires au Canada

Vos partenaires commerciaux étran-
gers (non-résidents) seront heureux
d’apprendre qu’ils peuvent obtenir un
remboursement de la TPS payé sur cer-
tains produits et services, pourvu que
ces produits quittent le Canada a I'in-
térieur de 60 jours de leurachat. LaTPS
prélevée surl’hébergementacourtterme
est remboursable également.

" Calendrier.1991-1992:"
* foires/missions aux I:Z-U

+

Le montant de la demande de rem-
boursement doit étre d’au moins 7 $
(c’est a dire, le montant payé pour les
produits et/ou I’hébergement est d’au
moins 100 $ CAN ou plus). Le rem-
boursement peut étre accumulé sur plu-
sieurs visites.

Unremboursementne peutétreobtenu
pour les produits et les services tels : le
nettoyage a sec et la réparation de
chaussures, les produits qui restent au
Canada, les repas et les frais de restau-
ration, les frais de terrains de camping,
les boissons alcoolisées, les produits du
tabac et les carburants automobiles.

Hébergement

L’hébergement de moins d’un mois &
un méme emplacement, lorsqu’il est
acheté directement d’un hétel, d’un
motel ou d’un établissement semblable
au Canada, est admissible au rembour-
sement de la TPS. A noter que le
remboursement de la taxe reliée a
I’hébergement est offert aux personnes
non-résidentes ou 2 la partie qui aréglé
et payé I’hébergement.

Les particuliers qui n’habitent pas le
Canada ne peuvent pas obtenir de rem-
boursement relié a I’hébergement lors-
que 1I’hébergement est acheté d’un
voyagiste ou d'une agence de voyage
dansle cadre d’unforfait. Les voyagistes
et les agences de voyage déduiront la

partie admissible au remboursement du
prix du forfait pour que la personne
non-résidente puisse bénéficier de la
remise lors de I’achat du forfait.

La demande de remboursement

Une demande de remboursement de
la TPS peut se faire de deux fagons en
utilisant la formule « Demande de rem-
boursement de la TPS payée par les
visiteurs » :

» en présentant la formule diiment rem-
plie 4 une boutique hors taxes cana-
dienne participante pour obtenir un
remboursement immédiat comptant al-
lant jusqu’a 500 $ CAN par jour; ou

* en postant la formule 4 Revenu Ca-
nada, Douanes et Accise.

Le visiteur doit présenter avec sa de-
mande de remboursement les factures
originales ou des regus originaux pour
chaque article. Sile montant demandé

DANS CE NUMERO
Exporter : stratégie ou intuition ?....... 2
Débouchés commerciaux............. S 3
Produits recherchés par Taiwan.......... 4
Gros projets dans le Pacifique............. 5
Un logiciel sur les tarifs CE....uee 12
Candidatures au Prix d'excellence.... 13

est supérieur a 500 $, la demande de
remboursement doit étre postée. Les
requs d’hébergement doivent indiquer
clairement le- nombre de nuits
d’hébergement incluses. Tous les regus
sont retournés au demandeur et, dans le
cas de demandes présentées a une bou-
tique hors taxes, seront remis immédia-
tement au demandeur.

Période admissible pour deman-
der un remboursement

Les visiteurs peuvent demander un
remboursement de laTPS jusqu’aunan
apres la date de I'achat des produits ou

de I’hébergement. Les demandes de
remboursement envoyées par la poste
ne peuvent étre présentées qu’une fois
par trimestre. Les demandes de rem-
boursement en personne peuvent étre

présentées en tout temps aux boutiques

hors taxes participantes. Les visiteurs
qui achétent occasionnellement des
produits pour leur entreprise peuvent
présenter une demande de rembourse-
ment de la TPS par mois. Les visiteurs
qui effectuent des achats d’affaires ré-
guliers au Canada ne peuvent utiliser la
« Demande de remboursement de la
TPS payée par les visiteurs ». Ils doi-
vent utiliser la formule « Demande gé-
nérale de remboursement » pour de-
mander un remboursement de la TPS
sur les achats commerciaux exportés du
Canada.

Renseignements

Le dépliant intitulé Remboursement
de la TPS aux visiteurs, qui inclut une
demande de remboursement, donne de
plus ample$ détails sur le rembourse-
ment de la TPS pour les non-résidents.
Vous pouvez vous le procurer aux bu-
reaux de douanes du Canada, dans la
plupart des bureaux d’information tou-

ristique et aux boutiques hors taxes et ¢

détaillants participants, ou en écrivant
a: Revenu Canada, Douanes et Accise,
Programme de remboursement aux vi-
siteurs, Ottawa, Canada K1A 1J5.
Vous pouvez aussi obtenir de I’aide
en composant (sans frais) le numéro 1-
800-66VISIT, partout au Canadaou, de
I’extérieur du Canada, en composant le
(613)991-3446.Pour les malentendants,
tél. : 1-800-465-5770 (au Canada).
Les prochains numéros de
CanadExport donneront d'autres ren-
seignements sur les effets de la TPS sur
les affaires des exportateurs canadiens.

Affaires extérieures et
Commerce extérieur Canada
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UN REGARD NEUF SUR L'EXPORTATION

Exporter : stratégie ou intuition ?

i ) . Un examen récent du succes A I’exportation de plusieurs | de I’entreprise, des valeurs et aspirations personnelles de
: entreprises révele quelques facteurs intéressants. la direction et de ses obligations éventuelles a I'égard de la
Hip Beaucoup d'entreprises ont une stratégie bien définie et société (exemple, les obligations de contenu local fixées
‘l . leur démarche a I’exportation est structurée et fait partie par le Conseil de la radiodiffusion et des té€lécommunica-
d’un plan d’affaires soigneusement congu. tions canadiennes).
ik Par contre, d’autres entreprises dont les affaires sont tout La finalité des entreprises est en général de générer des
aussi florissantes n’avaient pas de stratégie axée sur les profits pour rentabiliser le capital des actionnaires en
d marchés étrangers. Elles sont devenues entreprises fabriquant un ou plusieurs produits pour lesquels on
e exportatrices par hasard, aprés avoir recu une commande posséde une expertise particuliere. Cette finalité se traduit
' ’ ‘ non sollicitée; apres des vacances a I’étranger du proprié- | en objectifs. Exemple : fabriquer des montres pour
e taire ou du président qui a découvert un créneau qu’il gauchers (avec les boutons a gauche), capturer ce marché
3 ‘: pourrait exploiter ; ou encore aprés avoir, a tout hasard, inexploité, dans une gamme de prix entre $x et $y.
i répondu a une proposition reprise dans les “Débouchés La fabrication représente un défi technologique. L’éva-
; commerciaux” publiés dans CanadExpoft. luation du marché et de la capacité de 1’entreprise de
AN Convient-il de procéder par intuition ou faut-il établirun | s’emparer de ce marché constitue un travail analytique.
S plan solide ? Tout le monde n’étant pas pourvu d’intuition Beaucoup de personnes imaginent posséder toute leur
i au méme degré, je favorise une décision fondée sur une stratégie en téte. Ils ne peuvent toutefois pas 1’écrire.
analyse et une stratégie bien définies et soutenues par Pourront-ils I’exécuter s’ils ne peuvent I’exprimer dans
notre intuition. Exporter sur la base de I’intuition seule leur langage quotidien ? Coucher une stratégie sur papier
| correspond 2 1’achat de billets de loterie : il est possible de | lui fait franchir le test de la clarté.
Ll gagner. : Une maniére simple pour évaluer son contenu est de
| Etablir une stratégie et un plan d’action met les chances | soumettre la stratégie 2 plusieurs questions qui assureront
‘ I de notre coté. ] un minimum d’ordre méthodologique : qu’est ce que je
L Une stratégie formule des plans pour nous mettre en veux faire ? Comment vais-je le faire ? Avec quelles
! position de survivre et de prospérer parmi nos concurrents. | ressources? A quelles étapes vais-je mesurer les résultats ?
] Ces plans doivent nous permettre de saisir les occasions Selon quels critéres ?
| d’agir que représentent les imperfections du marché, Le contexte dans lequel une entreprise fonctionne lui
i Le point de départ d’une stratégie est la finalité de permet d’établir ses objectifs. Ces objectifs requirent des
4 I"entreprise. Elle dépend des marchés exploitables (les initiatives. Les initiatives viseront des buts mesurables.
¥ impefections du march€), des ressources et compétences La stratégie d’une entreprise est une planification "
sl — — qualitative et quantitative 2 long terme.
. _ : CANADEXPORT I La préparef exige beauc?up tr'avail.
; Elle conduit 4 une réflexion utile et
i

: %g Rédacteur en chef : René-Frangois Désamoré CanapExrporr estun bulletin bimensuel publié donne une nouvelle perspective que
’ Rédacteur en chef adjoint : Louis Kovacs enfrangais etenanglais par Affaires extérieures | ne permet pas le feu quoudlen de
Rédacteur : Don Wig}n o et Commerce extérieur Canada (AECEC), acti on.
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Pour vous abonner, expédiez votre carte de
“visite A l'adresse ci-dessous. Pour un change-

Adjoints a la production : Mark Leahy et
L Mai Juris ;

Téléphone : (613) 996-2225

i : Télécopieur : (613) 992-5791

Le rédacteur en chef,
René-Frangois Désamoré

Télex : 053-3745 (BPT) ’ ment d'adresse, renvoyez I'étiquette avec le
1 Reproduction autorisée en citant la source. code. Prévoir quatre A six semaines de délai.
i ;’ Tirage : 66 000 exemplaires. . Expédier & : CanapExporr (BPT), Affaires

INFO-EXPORT-{conseils M'cxp§ rtation) extérieures et Commerce extérieur Canada, - R

Tél. - 1-800-267-8376 ' ‘ 125, promenade Sussgx. Ottawa (Ontario) | P

; Région dOttawa: 993-6435 - K1A 0G2. -
R AT Télécopieur : (613) 996-9709 - ISSN 0823-3330
Affaires exté!'ieures et Commerce extérieur Canada (AECEC) L ~ - 15 mars 1991




B

CANADEXPORT -

Débouchés commerciaux

BRESIL — Uné'société qui transforme
3000 peaux vertes par jour, compte 320
employés et exporte 80 % de sa produc-
tion voudrait conclure un accord de
coopération industrielle afin d’élabo-
rer de nouvelles techniques (couleur,
souplesse, résistance a I’eau, controle
delaqualité) visant le traitement semi-
fini du cuir. L’entreprise désire aussi
étendre, au Canada, son programme
d’échanges de formation d’une durée
de deux a quatre mois. Communiquer
avec Bill Denning, CPCS Technolo-
gies, Ltd., 740 ouest, rue Notre-Dame,
bureau 760, Montréal H3C 3X6. Tél. :
(514) 876-1915. Télécopieur : (514)
875-1023. Télex : 055-60147. (CPCS
Technologies Ltd., avec le soutien fi-
nancier de I’ Agence canadienne de dé-
veloppement inter- g
national (ACDI),
participe a un pro-
grammedetroisans ¢
visantaencourager
la conclusion d’accords de coopération
industrielle entre des entreprises cana-
diennes et brésiliennes. Sonclientestla
State Development Bank de I’Etat de
Parana — BADEP). '

BRESIL — Une entreprise établie en
1971, dontles ventes en 1989 ont atteint
15,5 millions de dollars US (2,4 mil-
lions de dollars US en exportations) et
quicompte 500 employés, recherchede
latechnologie moderne pour une vaste
gamme deproduits de santé humaine,
en particulier des produits biotech-
nologiques, pharmaceutiques et de
test de diagnostic. Communiqueravec
CPCS Technologies (voir coordonnées
ci-dessus).

HONGRIE — Une entreprise d'ac-
tionnaires en cosmétiques cherche a
se joindre Aune chaine degrands maga-
sins soit au moyen d’une entreprise
conjointe ou par la vente d’actions.
Communiquer avec Office for Invest-
ment Promotion Hungary, Dorottya u.
4, Budapest H-1051. Tél.: (36-1) 118-
5044/228. Télécopieur : (36-1) 118-
3732 (en indiquant le numéro de réfé-
rence 90.1.0111 1E)

HONGRIE — Une entreprise désire
établiruneentreprise conjointeen vue
de fabriquer des moteurs électriques
(courant continu et asynchrone) et des
génératrices spécialement congues et
‘fabriquées. Communiquer (mention-
ner le numéro de référence 90.1.0099

1E) avec M™ Ilyes; I’adresse et le nu-
méro de télécopieur sont les mémes que
dans I’avis relatif a la Hongrie ci-des-
sus. TéL : (36-1) 118-5044/228.
SINGAPOUR — Du bois de char-
pente, de la silicone & sceller et des
moules en aluminium pour des enca-
drements sont recherchés par David
Leong, Managing Director/Ms. Lina
Foo, Manager, Mei-Ou Ya Trading Pte
Ltd., No. 41 Defu Lane 6, Singapore
1953. Tél. : 287-3222. Télécopieur :
289-2583.

SINGAPOUR — Une entreprise re-
cherche, entre autres, les articles sui-
vants : du matériel de piscine et des
produits de loisirs, des piscines pré-
fabriquées, des belvéderes, des sau-

nas, des vannes et des tuyauxen PVC
ainsi que de ’hypochlorite de cal-
cium. Communiquer avec Lewis Koh,
Rock Water Products Pte Ltd., 3027
Ubi Road 1 # 02-106, Singapore 1440.
Tél.: 747-6066. Télécopieur: 747-7518.

SINGAPOUR — Une entreprise com-
merciale désire importer du matériel
électro-optique et militaire. Commu-
niquer avec Chan Seng Kee, General
Manager, Taga Trading Pte Ltd.,No. 27
Tuas Avenue 8, Singapore 2263. Tél. :
861-9149. Télécopieur : 861-5644.

SINGAPOUR — Une entreprise de
génie désire importer des produits
pneumatiques, du matériel de manu-
tention mécanique ainsi que des ma-
chineset desoutils. Communiqueravec
Heo Yew Seng, Director, Skymech
Automation and Engineering Pte Ltd.,
Block 1023 Woodlands Industrial, Park
‘D’ #03-06, Singapore 2573. Tél. : 368-
9938. Télécopieur : 344-7353.
SINGAPOUR — Une entreprise com-
merciale recherche des huiles-corps
gras, des cires, des extraits, des déri-
vés, des produits chimiques organi-
ques, de I’acide phosphorique et de
I’aluminium (y compris des alliages).
Communiquer avec Harish Soonderji,
Managing Director, Agrind Trading(S)
PteLtd., 100 Beach Road#15-05, Shaw
Towers, Singapore 0718. Tél. : 296-
2002. Télécopieur : 291-2278.

SINGAPOUR — Du papier torchon

industriel est recherché par Nelson
Chang, Sales Manager, Active Chemical
Industry, 21 Cavan Road #03-00,
Singapore 0820. Tél. : 294-4944.
Télécopieur : 298-0202.

SINGAPOUR — Des accessoires
para-informatiques, des périphéri-
ques et des produits complémentai-
res sont recherchés par G.S. Ng,
Managing Director, PET Computers
Services(S) Pte Ltd.,, No. 9 Kallang
Place #04-05/07, Kallang Basin
Industrial Estate, Singapore 1233.
Tél. : 296-3111/296-7222.

SINGAPOUR — Une entreprise re-
cherche des produits de technologie a

valeur élevée (technologie de I’infor- -

mation, produits électroniques, com-
munication) pourle
marché asiatique.
Communiqueravec
Peter Young Lai,
Managing Director,
Alphatec Resources Pte Ltd.,4 Robinson
Road #03-04, Commercial Union
Building, Singapore 0104. T¢l. : 225-
5186/7. Télécopieur : 225-1860.

SINGAPOUR — Une entreprise de
génie désire importer des produits de
manutention de matériaux et des
composantes de remorque. Commu-
niquer avec W.S. Tay, Zenith
Engineering Pte Ltd., 34 Joo Koon
Circle, Singapore 2262. Tél : 861-

.1100. Télécopieur : 862-1948.

SINGAPOUR — Une entreprise sou-
haite importer de I’équipement radar
et d’autreséquipements connexes; des
compas gyroscopiques, du matériel
de communication par satellite, de
communication radio et du matériel
électronique. Communiquer avec
Gerard Tham, Managing Director,
Seanav Technical Services Pte Ltd., 3
Kallang Junction #04-00, Special
Products Building, Singapour 1233. Tél.
:291-9526. Télécopieur : 293-9433,

SINGAPOUR — Une entreprise de
services d’exploitation pétroliere cher-
chedesrobinets-vanne a pointeau, des
vannes a papillon, des vannes a billes,
des gants, du matériel d’exploitation
pétroliere connexe et des pieces de
rechange. Communiquer avec N.
Ramalingam, Raanko Oilfield Services
Pte Ltd., Block 34 Whampoa West #01-
19, Singapour 1233. Tél. : 295-0255.
Télécopieur : 294-8988.

Affaires extérieures et Commerce extériéur Canada (AECEC)
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Débouchés commerciaux

Produits recherchés par Taiwan

Les exportateurs canadiens ont la
possibilité de fournir plus de 200 pro-
duits assortis 2 Taiwan étant donné que
ce pays cherche a diversifierses sources
d’importations. .

Selon M. Ted Lipman, directeur ad-
joint, commerce et tourisme, au Bureau
commercial du Canada 2 Taipei, ces
débouchés pourraient aussi aider le
Canada a réduire son grand déficit
commercial (trois pour un) avec Taiwan.

(Le Bureau commercial du Canada i
Taipei a ét€ ouvert par la Chambre de
commerce du Canada en 1986 en vue
d’encourageretd’appuyerles échanges
commerciaux et les investissements
canado-taiwanais.)

« Il est rare que Taiwan soit si ouvert
a la promotion des importations. Il
s’agit donc de débouchés qui valent la
peine d’étre étudiés, » a ajouté
M. Lipman.

Il exprime cependant une mise en
garde. Bien que cette perspective soit
stimulante, les exportateurs doivent
comprendre qu’a Taiwan, « une part du
marché se mérite et n’est pas accordée
de fait. Les réussites dépendent d’un
suivi dynamique des demandes de ren-
seignements, de la qualité, du prix. »

La liste des principaux produits im-
portés est divisée en quatre catégories :
lesmachines, les pieces etles accessoires
industriels, les matériaux bruts, et les
biens de consommation. En outre,
chaque article quis’y trouve posséde un
code de catégorie de produits (SH).

Pour obtenir des exemplaires de cette
liste, communiquer avec Info Export
(voir I’encadré en bas de la page 16).

Les entreprises désireuses de fournir
ces produits & Taiwan auront leurs ca-
talogues exposés dans la bibliothéque
commerciale du Bureau commercial du
Canada 2 Taipei, et du China External
Trade Development Council (CETRA),
pourque les entreprises locales puissent
lesconsulter. Ilestimportantd’indiquer
le code de catégorie de produits (SH).

Faire parvenir les catalogues a M.
C.T.Wu,Section 5, Second Department
for Market Development, China
External Trade Development Council,
Sth Floor, 333, Kéelung Road, Section
1, Taipei, Taiwan, République de Chine.

Envoyer également une copie de la
correspondance 3 M. Ted Lipman,

Bureau commercial du Canada a Taipei,
13" floor, 365, Fu Hsing North Road,
Taipei 10483, Taiwan. Télécopieur :
886-2-712-7244. Télex : 29484
CANTAL

Réunion Canada-Taiwan
a Montréal en avril

« Canada-Taiwan : voies d’accés au
commerce et aux investissements » est
le théme, cette année, de la Cinquieme
réunion conjointe de 1I’Association
commerciale Canada-Taiwan (ACCT),
qui se tiendra du 14 au 16 avril 2 1’hétel
Bonaventure Hilton de Montréal.

La réunion portera sur les industries

de haute technologie, la fabrication et
I'investissement, le commerce et les
services. Toutefois, les participants
pourront aussi rencontrer des cadres
supérieurs d’entreprises commerciales
taiwanaises et canadiennes, de tous les
secteurs, afinde discuter de ce qui suit
* des possibilités de commerce, de ser-
vices et de d’entreprises conjointes 2
Taiwan;
* du plan d’infrastructure de six ans
d’une valeurde 125 milliards de dol-
lars US a Taiwan, qui exigera une vaste
gamme de technologies et de savoir-
faire étrangers; et

‘e des obstacles et des solutions en

commerce et investissement, :

Des conseils sur les affaires et le com-
merce seront offerts par des experts du
bureau commercial du Canada Taipei,
de la Société pour I’expansion des ex-
portations (SEE), d’Affaires extérieu-
res et Commerce extérieur Canada
(AECEC) ainsi que d’autres organis-
mes gouvernementaux.

Le commerce bilatéral entre le Canada
et Taiwan est passé de 232 millions de
dollars en 1974 A 3,23 milliards en
1989. Taiwan regorge donc de débou-
chés et d’investissement pour les en-
treprises canadiennes qui désirent sé-
rieusement explorer ce marché.

Pour de plus amples renseignements
ou pour s’inscrire, communiquer avec

Mme Elsie Lee ou M. Denis Trottier,

Association commerciale Canada-
Taiwan, la Chambre de commerce du
Canada, Ottawa. Tél.: (613)238-4000.
Télécopieur : (613) 238-7643. - .

Le cabinet d’ingénieurs-conseils -
d’Ottawa Howe International Ltd. a
recu un contrat de 4,9 millions de dol-
lars pour fournir un systéme intégré au
port de Jurong de Singapour. Ce projet
comprend I’informatisation du port et
des opérations de base maritime.

La firme P. M. Sulcs & Associates
Ltd., de Burnaby, fournira 2 1a El Paso
Natural Gas un logiciel congu pour
surveiller ’entretien et établir les coiits
de ses installations dans tout le sud des
Etats-Unis.

LGL Group, de Montréal, planifiera
le réaménagement de 1’administration
etde I'infrastructure de la ville de Mos-
cou. Cette filiale de la firme SNC a
signé derniérement un contrat de pres-
tation de services-conseils de 4,3 mil-
lions de dollars US pour exécuter la
premiére phase (une étude de 18 mois)
de ce projet qui comprend la
privatisation du logement, I’établisse-
ment d’un régime d’hypothéques, la
mise en oeuvre d’un régime de taxation
municipale et le renouvellement de
I’infrastructure municipale de Moscou.
Les associés de LGL dans ce contrat
sontlafirme Raymond, Chabot, Martin,
Paré de Montréal, et McMillan Bull
Casgrain d’Ottawa.

Ladivisioninternationale de Babcock
& Wilcox de Cambridge fournira des
générateurs de vapeur et des éléments
d’échangeurs de chaleur, évalués  plus
de 32 millions de dollars, pour la cen-
trale électrique nucléaire CANDU
Wolsong II, en Corée. Le Wolsong II,
congu et fabriqué par Energie atomique
du Canada Ltée, a été acheté par la
Korea Electric Power Corporation en
décembre de I’an demier.

Deux entreprises de génie québé-
coises, Le Groupe S.M. de Sherbrooke
et Dynamis Envirotech de Longueuil,
réaliseront une étude de pré-faisabilité
pourla gestion de déchets dangereux au
Mexique. Ce contrat en entreprise con-
jointe, d’une valeur de 1,3 million de
dollars,comprend1’établissementd’une
base de données sur les emplacements
de stockage et de dépét ainsi que 1’éta-
blissementd’un échéancier pourlamise
en place des premiers systémes de ges-
tion des déchets dangereux. -

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Débouchés commerciaux/Mise a jour

De gros projets d’aéroports offrent des
possibilités dans les pays du Pacifique

Des projets d’aéroports, d’infrastruc-
ture et d’autres grands projets sont pré-
vus dans les pays du bassin du Pacifi-
que, offrant aux entreprises canadien-
nes des débouchés tout au long des
années 1990.

Mais, pour tirer entierement parti de
ces possibilités, les firmes canadiennes
doivent s’y prendre tout au début et se
faire bien connaitre.

Certaines le font déja, tout derniére-
ment, par la participation 3 APEX"91;
cependant, d’autres ne devraient pas
hésiter a tenter leur chance.

OutrelaPortand Airport Development
Strategy (PADS), stratégie de dévelop-
pement de grande envergure du port et
de I’aéroport de Hong Kong, d’une va-
leur de 18 milliards de dollars US (a
laquelle participent déja plusieurs en-
treprises canadiennes), d’autres projets
sont planifiés ou en cours d’exécution,
notamment :

» la construction d’un nouvel aéroport
international 3 Macao;

* la construction d’un nouvel aéroport
dans le sud de la Chine;

* la construction d’un aéroport en
Mongolie;

» des plans pour un nouvel aéroport en
Corée du Sud;

» la construction‘de 1’aéroport Kansai
du Japon sur une ile prés d’Osaka;

* des plans relatifs 2 deux projets de
chemins de fer pour le transport en
commun en Thailande; et

* des projets d’infrastructure a Taiwan
et a Singapour.

La pierre angulaire du projet de la
PADS est la construction de I’ aéroport
de Chep Lap Kok 2 laquelle 1a société
d’ingénieurs-conseils Marshall Macklin
Monagham Ltd. (MMM) de Markham
(Ontario), en association avec Wardley
Capital Limited de Hong Kong, partici-
peracomme conseiller financier pourla
phase de planification de I’aéroport.

Outre la construction de I’aéroport,

Pinfrastructure nécessaire pourlaPADS
comprendra I’agrandissement quintu-
ple du port A conteneurs de la colonie

(déjale plus actif du monde), des voies
de transport étendues (des autoroutes,
des chemins de fer pour marchandises
et passagers, un tunnel routier et des
ponts suspendus), une nouvelle ville
qui abritera 150 000 personnes et le
développement de petites zones indus-
trielles. :

Jusqu’a présent, plus de 50 entrepri-
ses du monde entier, y compris des
sociétés canadiennes, ont soumissionné
oumanifesté leur désir de soumissionner
divers contrats reliés a la PADS. L’en-
semble du projet doit étre terminé en
2006.

C’est le projetde laPADS en particu-
lier (et d’autres projets régionaux men-
tionnés ci-dessus) qui ontencouragé 12
entreprises canadiennes (dontquatreont
participé alasuite d’unarticle publié en
premiére page du numéro du 15 no-
vembre de CanadE xport) a participer a
APEX’91, le salon international de
développement des aéroports, des
ports et du transport, qui s’est tenu du
24 au 27 janvier 2 Hong Kong.

Selon M. C.S. Lee, directeur de
projet pour le Hong Kong Trade
Development Council, I’'un des organi-
sateurs du salon, « APEX n’est pas
seulement un salon relié€ a I’aéroport de
Hong Kong, mais un salon qui porte sur
le développement de Iinfrastructure
danslarégion de I’ Asie et du Pacifique.
Lesparticipants sontvenus montrerleur
savoir-faire dans le domaine des projets
partout dans la région. »

C’est exactement ce qu’ont fait les’

sociétés canadiennes qui ont participé a
APEX. Outre les démandes de rensei-
gnements sérieuses reliées au projet de
Hong Kong, uncertain nombre d’entre-
prises canadiennes ont fait état de de-
mandes de renseignements sérieuses (et
de contrats éventuels) reliés a des pro-
jets 2 Macao, en Mongolie et a
Singapour. Elles prévoient des ventes
de plus de 15 millions de dollars sur
une période de 12 mois.

Selon M. Leslie Reissner, délégué
commercial adjoint 2 lacommission du

Canada a Hong Kong, « nous ne nous
attendons pas 2 ce que les ‘entreprises
canadiennes quittent APEX avec des
contrats en poche, mais nous considé-
rons cela comme un début. »

Un autre « début » qui permettra au
Canada de se faire bien connaitre dans
larégion,seraFestival Canada’91,une
série d’activités canadiennes prévues a
Hong Kong pendant le mois de juin.
(Ces manifestations seront publiées dans
des numéros futurs de CanadExport).

Pour plus d’informations sur le projet
de développement de I’aéroport et du
port de Hong Kong (un délégué com-
mercial canadien a été affecté a la
PADS), communiquer avec M. Leslie
Reissner, Commission for Canada,
G.P.O.11142,Hong Kong. Télex: (code
de destination 802) 73391. Indicatif :
(73391 DOMCA HX). Télécopieur :
(011-852) 847-7441.

On peut également obtenir des rensei-
gnements sur la PADS, sur d’autres
possibilités éventuelles, sur APEX ou
sur les foires commerciales futures
éventuelles,auprésdeM. DanMrkich,
Direction de I’expansion du commerce
en Asie de I’Est (PNC), Affaires exté-
rieures et Commerce extérieur Canada
(AECEC), 125, prom. Sussex, Ottawa
K1A 0G2. TélL : (613) 995-6962.
Télécopieur : (613) 996-43009.

Voici la nouvelle adresse de la divi-
sion économique/ommerciale de I’am-
bassade du Canada au Pays-Bas : 25,
Parkstraat, 2514 JD, La Haye. Le nou-
veau numéro de télécopieur est : (070)
356-2823.

La nouvelle adresse du Bureau com-
mercial du Canada a Barcelone, Es-
pagne, est comme suit : Travessera de
les Corts, ent. 1la, 08014 Barcelone,
Espagne.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Débouchés commerciaux/Foires

Le marché de I'informatique en Suisse

Un certain nombre de facteurs énu-
mérés ci-dessous font de la Suisse un
bon marché pour les exportateurs cana-
diens de matériel, de composantes etde
logiciel informatiques :

« laSuissen’apasdebasedefabrication
intérieure importante dans ce secteur;
» ce pays dépend beaucoup des impor-
tations (3,6 milliards de dollars en 1990);
* on prévoit que la croissance du mar-
ché dans ce secteur serade 4 % a 6 %;
» les appareils pour économiser lamain-
d’ocuvre, la robotique et les systémes
informatisés sont en grande demande;
» la diversité internationale et
multilingue qu’on retrouve en Suisse,
de méme que sa situation géographique
au centre de I’Europe, en font un excel-
lent marché d’essai qui peut servir de
tremplin pour le reste de I’Europe.

Le marché actuel

En 1990, on estimait que les entrepri-

ses (en excluant le marché domestique
etdudivertissement) utilisaient 400 000
ordinateurs personnels, par rapport a

15 000 en 1986. Le taux de croissance’

annuel est impressionnant puisque, en
1989, les achats de logiciel et de matériel
se montaient a 4,5 milliards de dollars.

Une étude réalisée récemment dé-
montre que plus de la moitié des ordi-
nateurs personnels sont utilisés dans de
petites entreprises de moins de 20 em-
ployés. Parmi les entreprises et les
sociétés industrielles, 92 000 utilisent
des ordinateurs personnels tandis que
23000 utilisent de gros ordinateurs,des
micro-ordinateurs ou des ordinateurs
personnels. Le marché des gros ordi-
nateurs s’est stabilisé a quelque 600
millions de dollars par année.

Les postes de travail « intelligents » et
a interface graphique de méme que les
systémes UNIX connaissentune grande
demande pour la CAO/FAOQ, la fabri-
cation intégrée par ordinateur, I’ensei-

~ gnement assisté par ordinateur et

I’électronique grand public, pour les
activités commerciales perfectionnées
des industries des banques et de I’as-
surance ainsi que pour les organismes
internationaux situés en Suisse.
Plus de 85 % de-P’équipement est
acheté plutdt que loué, maisiln’y a pas
de société importante qui domine tota-
lement le marché. Les distributeurs

sont la clé qui permet d’entrer sur le
marché suisse, la plupart d’entre eux
étant membres de la SWICO, I’asso-
ciation d’équipement d’affaires et
d’ordinateurs située a Zurich,oulaSAP,
un organisme diversifié de technologie
de pointe également situé a Zurich.

Il existe un marché gris de I’équipe-
ment -informatique. Cependant, les
principaux intervenants exploitentleurs

propres réseaux de détaillants sous.

franchise ou de maisons de courtage.

Le matériel informatisé importé pro-
vientde I’ Allemagne (23 %), des Etats-
Unis (19 %), du Royaume-Uni (13 %)
et des Pays-Bas (12 %).

Laqualité etle service sontles garants
de la réussite dans un marché extréme-
ment concurrentiel, en particulier pour
les distributeurs.

La Suisse, un petit (6,7 millions
d’habitants) marché concurrentiel au
centrede’Europe, n’apasde taxe surla
valeur ajoutée. Ce pays n’est pas
membre de laCommunauté européenne
(CE). Mais, elle bénéficie d’un com-
merce sans tarifs douaniers avec la CE
et les pays membres de I’Association
européenne de libre-échange (AELE).
Foires commerciales :

"En Suisse, il existe des foires com-
merciales nationales, locales et organi-
sées par les commergants. En voici
quelques-unes : ‘

» Swissdata, Bale — foire informati-
que tenue a tous les deux ans, habituel-
lement en septembre, dans les domai-
nes des sciences et de I’industrie.

« BUFA, Bile — foire sur les ordina-
teurs, le matériel commercial et
I’ameublement, tenue a tous les deux
ans, en alternance avec Swissdata.
 Computer, Lausanne — foire an-
nuelle en informatique se concentrant
sur la Suisse romande. o
 Burexpo, Genéve — foire informa-
tique régionale annuelle.

* Logic — une série de foires régiona-
les tenues chaque année a St-Gallen,
Beme, Zurich et Lugano.

« Computer Graphics, Zurich —
foireannuelled’infographie, en janvier.

Pour de plus amples renseignements
sur les débouchés ou sur les foires
commerciales en Suisse, commu-
niquer ave¢c M. Patrice Veilleux,

Directionde 1’expansiondu commerce,
de I’investissement et de la technologie
avec I’Europe de I’Ouest (RWT),
AECEC, 125, prom. Sussex, Ottawa
K1A 0G2. TéL : (613) 995-6440.
Télécopieur : (613) 995-6319. -

On peut aussi communiquer directe-
ment avec I’ambassade du Canada, di-
vision économique-commerciale, 88
Kirchenfeldstrasse,3005 Berne, Suisse.
Tél. : (31) 44 63 81. Télécopieur: (31)
4473 15. Télex : 911308 DMCN CH.

Foire en Hongrie sur
les communications

Budapest — Il reste encore des places
pour des entreprises canadiennes dans
un stand national du Canada d’ Affaires
extérieures et Commerce extérieur Ca-
nada (AECEC) a IFABO, la foire
commerciale internationale sur I’in-
formatique,’organisation debureau
et le génie des communications.
IFABO qui se déroule du 7 au 10 mai,
dans lacapitale de la Hongrie, attire des
exposants du monde entier de matériel
de traitement des données et de I’infor-
mation, de matériel informatique, de

‘machines et de I’ameublement de bu-

reau, de systemes de traitement du
courrier, et de techniques de télé-
communication, de I'imprimerie, de la
copie et de la microfiche. -

D’autres foires sont intégrées a
IFABO, soit Datenbank 91, une foire -
internationale sur la compilation élec-
tronique de I'information (une étude
sur plus de 4 000 bases de données dans
le monde seraréalisée) et Programma
91, une foire internationale sur le logi-
ciel qui présente des logiciels pour tou-
tes les gammes d’applications et de
systemes informatisés. 1l s’agit d’un
événement important pourles fabricants
de logiciels et leurs clients.

Les entreprises désireuses de partici-
per 2 IFABO peuvent communiquer
avec M. John Smiley, Direction de
I’expansion du commerce en URSS et
en Europe de I’Est (RBT), Affaires
extérieures et Commerce extérieur Ca-
nada (AECEC), 125, prom. Sussex,
Ottawa K1A 0G2. TéL : (613) 996-
6359. Télécopieur : (613) 995-1277.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC) ’
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Supplément

La Belglque

Votre partenalre dans1'Europe de 1992

Par I’ambassade du Canada a
Bruxelles.

La Belgique est une valeur sous-
estimée.

Avec une superficie d’environ la
moitié de la Nouvelle-Ecosse et une
population de 10 millions d’habitants,
la Belgique est1’un des plus petits pays
d’Europe.

Toutefois, son role au sein de la
Communauté économique européenne
(CEE) est loin de se limiter au seul fait
que sa capitale soit aussi celle de I'Eu-
rope. La petite taille du pays est en effet
fort trompeuse quant a son importance
réelle sur le plan commercial et indus-
triel qui en fait une porte d’acces et une

base d’implantation dans le marché

unique de I’Europe de 1992. D’ou son
attrait pour les sociétés canadiennes.
Les données suivantes sont d’ailleurs
fort révélatrices :
« la Belgique exporte 70 % de son Pro-
duit national brut (PNB), soit la propor-
tion la plus élevée de tous les pays
industrialisés;
* 75% du pouvoird’achat de la CEE est
situé dans un rayon de 350 km de Brux-
elles;
« 1a Belgique est au méme titre que la
France le quatriéme marché du Canada
en Europe;
» I’économie belge a connu des taux de
croissance moyens de 4 % au cours des
cinq derniéres années;
« laBelgique est1’undes pays les mieux
placés pour profiter du marché unique;
« elle posséde le plus haut niveau de
concentration d’investissements étran-
gers dans le monde et jusqu’a tout ré-
cemment, elle était la premiére source
d’investissements étrangers au Canada
apres les Etats-Unis et I’ Angleterre.

Vendre 2 1a Belgique et, a travers
elle, a toute l’Europe

La place qu’occupe ce pays dans le
commerce international est elle aussi
tout 2 fait disproportionnée par rapport
A sa population. Avec 0,21 % de la
population mondiale, la Belgique est
responsable de 3,2 % du commerce
mondial et elle est le sixi®me importa-
teur de Ia CEE avec seulement 3,1 % de

sa population.

La place commerciale de la Belgique
présente deux caractéristiques fonda-
mentales qui en font un marché des plus
intéressants pour des entreprises cana-
diennes désireuses de pénétrer le mar-
ché unique de 1992.

Lapremiére, c’est que la Belgique est
d’ores et déja un véritable microcosme
du marché unique et, par conséquent,
un marché test incomparable qui en
fait une porte d’entrée qui n’a pas
d’équivalent au sein de la CEE.

En effet, la population de la Belgique
est fort diversifiée et cosmopolite, a
I’image de I’Europe : en plus de réunir
sur un méme territoire les cultures
germaniques et latines incarnées par sa
population néerlandophone (55 %),
germanophone (5 %) et francophone
(40 %), la Belgique compte un trés
grand nombre d’étrangers oeuvrant au
sein des institutions de la CEE, de

1”OTAN, de quelques 850 organismes -

internationaux et de milliers de sociétés
multinationales dont plusieurs ont choisi
la Belgique comme centre de coordi-
nation de leurs activités européennes.

Tout naturellement polyglottes, les
Belges jouissent d’un pouvoir d’achat
parmi les plus élevés en Europe.

Trés sensible ala quallte etau service
etdepuis longtemps exposé aux produits
d’origine les plus diverses, I’acheteur
belgen’ apas, contrairement a plusieurs
de ses voisins, de réflexe nationaliste le
poussant a favoriser systématiquement
la production nationale ou européenne
au détriment d’un produit étranger.

La seconde caractéristique, c’est que
la Belgique, de par sa position géogra-
phique et ses infrastructures, est un
véritable centre de distribution pan-
européen. -

En effet, si elle exporte 70 % de son
PNB, c’estnon seulement parce qu’elle
s’est spécialisée dans la transformation
demati¢res premiéres qu’ellere-exporte
sous forme de produits finis et semi-
finis tant vers I’Europe que vers les
autres marchés du globe, mais égale-
ment parce qu’elle est & la téte d’un

formidable réseau de distribution qui

rayonne sur les riches marchés
environnants ol se trouve 75 % du
pouvoir d’achat de la CEE.

C’est ainsi que la Belgique, en plus
d’abriter le deuxiéme plus grand port du
continent, posséde une infrastructure
commerciale d’uneredoutableefficacité
qui s’appuie sur un réseau de transport
et de communication parmi les plus
densesetles plus efficaces du continent.

Le marché

Mais ne vend pas a la Belgique qui
veut. On1’auradeviné, le marché belge
est beaucoup convoité et hautement
concurrentiel, et les acheteurs sont gé-
néralement loyaux envers leurs four-
nisseurs qui sont souvent établis de
longue date.

Le succes est toutefois & la portée des
sociétés qui commercialisent des pro-
duits et des services de haute qualité,
qui occupent déja une place importante
surle marché nord-américain pourleurs
produits et leurs services et qui sont
prétes et capables d’investir le temps et
I’argent nécessaires pour adapter leur
méthodes de commercialisation aux
exigences du marché européen et de
démontrer leur sérieux et leur détermi-
nation.

Si des succés rapides sont toujours
possibles, il n’en reste pas moins que
toute percée sur le marché belge doit
étreréfléchie etsoutenue etqu’elleexige
habituellement unengagementémoyen

terme.

Un partenaire européen taillé sur
mesure

LaBelgiqueestdepuislon gtemps I’'un
des pays européens les plus ouverts,
dontlapolitique économique est fondée
sur la libre entreprise et 1a concurrence.
Deés 1921, naissait 1’'union économique
belgo-luxembourgeoise. La formation
du Bénélux aprés la deuxiéme guerre
mondiale a été le prélude a la formation
des communautés européennes.

Le libre-échange et le commerce in-
ternational sont donc depuis longtemps
la norme et la fagon de vivre dans ce
petit pays. Premier pays apres I’ Angle-
terre 3 s’étre industrialisé, elle est

(Voir page 8 : La Belgique.)
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Supplément

La Belgique — (Suite de la page 7)

aujourd’hui I’un des plus industrialisés
d’Europe ayant fort bienréussice qu’on
a appelé sa troisi¢éme révolution indus-
trielle. Située au centre du marché uni-
que, elle est dotée d’un réseau de
transport et de communication ultra-
modemes; son économie, entrainée par
la puissante locomotive allemande et
I’édification du marché unique, est
fondée sur les services (65 % du PNB)
et la transformation des matiéres pre-
miéres importées.

La Belgique a une longue tradition
d’accueil des investisseurs étrangers
auxquels elle accorde le méme traite-
ment qu’a ses propres investisseurs. 11
n’y a pas de limites imposées sur la
propriété étrangére de sociétés belges,
et des encouragements fiscaux impor-
tants sont prévus pour les compagnies
qui centralisent leurs activités de coor-
dination en Belgique et celles qui in-
vestissent dans des activités de haute
technologie. Le nouvel investisseur peut
s’attendre a une réception correcte de
I'industrie locale et a un accueil cha-
leureux de la part des banques et des
divers niveaux de gouvernements et de
services publics. Ilen vade mémede la

main d’oeuvre qui se préoccupe davan-
tage de sa sécurité d’emploi et de sa
rémunération que de la nationalité de
son employeur.

Enfin, la nouvelle loi belge sur la
compétitivité forcant les partenaires
économiques a faire des compromis
lorsque la compétitivité de la Belgique
estendanger offre une certaine garantie
contre des situations conjoncturelles
potentiellement défavorables aux en-
treprises installées sur son territoire.

Les investissements étrangers

Ce pays possede le plus haut niveau
d’investissement étranger au monde
avec quelque 17 000 projets réalisés
depuis 1960. Aucoursdes cinqdemidres
années, il y a eu un mouvement massif
d’investissements vers ce pays de la
part de sociétés étrangeéres désireuses
de se positionner en vue du marché
unique.

Ce sont surtout les sociétés venant de
pays hors CEE comme les Etats-Unis
(40 % de I’investissement étranger ré-
cent) et le Japon qui ont exploité le
terrain favorable que la Belgique offre.

Mis a part quelques exceptions notoi-
res comme Power Corporation, Bom-
bardier, McCain, Cascades, DMR,

CAST et NORDION, trop de sociétés

canadiennes sont restées absentes de ce
mouvement, leurs efforts d’implantation
en Europe étant plus traditionnellement
centrés surle Royaume-UnietlaFrance.

Similarités canado-belges

Et pourtant, la structure industrielle
du Canada et de la Belgique sont fort
semblables avec quelques grandes so-
ciétés et une multitude de PME de taille
comparable ayant accés a un petit
marché intérieur et dépendant beaucoup
de leurs exportations vers les marchés
de leurs puissants voisins.

De plus, le succes évident des uns
dans leur marché régional etla faiblesse
toute aussi évidente des autres dans ce
méme marché sont tous des facteurs qui
indiquent qu’il y a entre la Belgique et
le Canada une grande coincidence
d’intéréts et une complémentarité des
tissus industriels et une compatibilité
des cultures commerciales que 1’on ne
retrouve nulle partailleurs dans la CEE.

Plus d’une quarantaine de sociétés
canadiennes ont reconnu cette réalité et
plusieurs autres auraient avantage i
étudier sérieusement le cas de la Bel-
gique dans le cadre de leur stratégie
d’implantation en Europe. Elles pour-
raient y trouver d’agréables surprises.

La Belgique : Un apercu des possibilités commerciales

La Belgique représente, avec la France, notre quatri¢me
marché d’exportation au sein de laCommunauté européenne
(CE).

La spécialité traditionnelle de I'industrie belge réside dans
la transformation de matiéres premitres en produits finis et
semi-finis, qui sont ensuite  réexportés vers les marchés
voisins. C’est pourquoi nos exportations vers la Belgique
(1,2 milliard de dollars) comprennent essentiellement de
nouveaux produits, notamment des matiéres premiéres, des
minerais (263 millions de dollars), de la pate & papier (209 M
$), des graines oléagineuses (100 M $), du bois (65 M3$),des
céréales (44 M $), des produits chimiques (17 M $) et du
poisson (14 M $). .

Nous exportons également en Belgique des produits finis
et semi-finis, notamment des chaudiéres industrielles (50 M
$), du papier (50 M $), du matériel de transport (27 M $), des
fibres synthétiques (29 M $) et des articles de table (20 M $).

Le marché belge offre de nombreuses occasions d’accroi-
tre les échanges dans les domaines des produits et des
services, du tourisme, et dans celui des sciences et de la
technologie. ~ Voici donc une liste de secteurs propices &
I’expansion de nos relations commerciales avec la Belgique.

Produits forestiers : La Belgique représente un marché
important pour nos exportateurs de produits forestiers, 2
cause du potentiel offert aux importations directes, mais

aussi (surtout griace au port d’Anvers et aux maisons de
commerce), aux réexportations vers les Pays-Bas, I’ Allema-
gne et vers d’autres marchés du continent européen. :
Dans le domaine des produits forestiers, les possibilité
d’accroitre les exportations de produits forestiers vers la
Belgique sont favorisées par 1’accessibilité du marché et par
des efforts de promotion constants, notamment & I’égard des
produits de grande valeur tirés du bois. La pate 2 papier
pénttre en franchise, tandis que le papier journal et le
contreplaqué sont soumis 2 des droits de douane limités a
cause des contingentements de la Communauté européenne.
Leboisd’oeuvre dégrossi exige un droitde 4 % et fait1’objet
de réglements sanitaires cofiteux dans les usines de la CE.
Nos activités de promotion en faveur de la construction de
charpentes en bois d’oeuvre dans ce pays, et les ventes
consécutives, sont toujours couronnées de succes.
Actuellement, ce type de construction vise environ 15 % des
projets d’habitations unifamiliales, et les ventes continuent
d’augmenter. Seule I'URSS devance le Canada quant aux
exportations de bois d’oeuvre en Belgique; la Finlande et les
Etats-Unis sont également des concurrents sérieux (ces der-
niers I’étant de plus en plus dans le domaine des charpentesen
bois d’oeuvre). A \ ‘ ,
La fi¢vre qui avait saisi la construction résidentielle en
Belgique (20 % d’augmentation en 1988 et 1989) a été suivie,

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Supplément

La Belglque —_ (Suzte de la page 8)

a partlr de 1990 "d’un ralentissement (3 % d’augmentation)
causé par la situation économique de tous les pays d’Europe
occidentale. Les débouchés a long terme visentI’exportation
de produits plus cofiteux, y compris le bois destiné a la
menuiserie, aux planchers, aux panneaux décoratifs et aux
parois.

Fruits de mer : Les Belges consomment beaucoup de
viande; mais ils aiment aussi le poisson frais (consommation
de plus de 8,2 kilos par personne et par an). On estime
cependant que les péches locales ne répondent qu’a 35 % de
la demande de poisson et a 5 % de 1a demande de crustacés.
LaBelgique est donc un importateur patent de poissons et de
crustacés, produits qu’elle achéte principalement  ses voi-
sins, notamment le Danemark, les Pays-Bas, la Grande-
Bretagne, la France, la Norvége et I'Islande.

Le marché belge des fruits de mer est évalué a quelque
600 millions de dollars par an, avec un taux de croissance
annuel de 3,6 % depuis 1986. Les critéres essentiels qui
s’imposent aux exportateurs en quéte d’une part du marché
sontla qualité, la disponibilité et le prix. Les produits les plus
demandés sont : le carrelet, la morue, la sole, les moules, le
homard, le saumon, la truite et le hareng. Ajoutons que deux
Belges sur trois continuent d’acheter leur poisson dans les
boutiques « traditionnelles » de leurs fournisseurs locaux,
mais les rayons spécialisés des supermarchés sont de plus en
plus fréquentés.

Télécommunications : Ce secteur est en pleine transforma-
tion. Eneffet, I’actuelle Régie (RTT) sera remplacée par un
organisme d’homologation (IBT) et par une société de
télécommunication d’Etat (Belgacom) Celle-ci jouira tou-
jours d’un monopole sur les services essentiels (téléphone,
télégraphe, télécopieurs, télex, commutation de paquets) et,
plus tard, le service ISDN. Mais P’achat d’équipements
terminaux, de services i valeur ajoutée et de services d’infor-
mation sera soumis 2 la concurrence du secteur privé.

La Belgique présente un certain retard par rapport a ses
voisins; elle devra donc consentir a de gros investissements
pourretrouver sacompétitivité dans ce secteur essentiel. Nos
entreprises de télécommunication devraient alors miser sur
ces développements.

Informatique : La Belgique dépend presque entierement de
P’étranger pour ses besoins d’ordinateurs. Le marché est
dominé par des fournisseurs américains, mais les exporta-
teurs européens et asiatiques sont de plus en plus nombreux.
Les débouchés les plus prometteurs visent les mini-
ordinateurs, les postes de travail, les DTP, les LAN, les
imprimantes au laser, les équipements portatifs et les CAD/
CAM. Le marché des logiciels courants est également
dominé par les fournisseurs américains, mais les entreprises
localesqunfabnquentdeslog1c1elspersonnahsés semultiplient
rapidement.

Au total, les dépenses belges consacrées aux ordinateurs
sont encore assez faibles (1,7 %; 2,4 % pour les Pays-Bas),
c’est pourquoi la demande de produits et de services devrait
augmenter dans ce domaine; nos entreprises d’importance
internationale les plus actives et les plus originales; dont
certaines ont déji obtenu quelques succes, devraient tre

capables d’élargir leur part de ce marché.

Machines industrielles et équipements de protection de
I’environnement : Les investissements industriels en Belgi-
que sont trés importants depu1s cing ans (20 % d’augmenta-
tion annuelle); le marché 'des machines et des équipements
industriels a atteint 10 milliards de dollars canadiens, la
demande portant sur presque tous les types de machines
industrielles. Les investissements industriels sont en train de
diminuer, mais lademande restera probablement assez forte;
nos fabricants de machines et d’equnpements industriels de
classe internationale auraient intérét a exploiter ce marché.

La pollution cause de graves problemes, mais les lois et les
reglements belges sur I’environnement ne sont pas encore
aussi rigoureux que la plupart des dispositions européennes
dans ce domaine. Cependant, I’opinion publique et les partis
politiques accentuent leurs pressions, ce qui pourrait forcer le
gouvernement central et les administrations régionales a
adopter des mesures plus séveres.

Le ministére de I’Environnement de la Wallonie a déja
publi€ un plan consacré au probléme des déchets solides; et
la Flandre est en train d’instituer son propre ministére de
I’environnement.

Il n’y avait pas, jusqu’a récemment, d'important marché
belge pour les équipements de protection de1’environnement,
ni de puissante industrie belge de I’environnement. Or, cette
situation pourrait se transformer rapidement a la suite des
mesures plus séveres annoncées par les trois gouvernements
régionaux.

Equipements et services de transport : On est en train
d’élargir les installations portuaires d’ Anvers (qui est déja le
second port d’Europe), de Zeebrugge et de Gand. En outre,
de nouvelles liaisons ferroviaires, notamment un TGV Paris-
Bruxelles-Cologne-Amsterdam, sera établi. On esten train
d’élargir I’aéroport de Bruxelles, récemment doté d’un ter-
minal de chargement qui est’un des plus vastes et des plus
efficaces de la Communauté. Cet aéroport pourra ainsi
desservir deux fois plus de passagers, et sera donc beaucoup
plus 2 méme de répondre i la demande de plus en plus
pressante visant I’ouverture de lignes aériennes reliées a la
capitale de I’Europe. Les transports ferroviaires et publics
sont trés développés en Belgique. Des entreprises telles que
Bombardier ont conquis une part importante de ce marché
par ’entremise de sa filiale belge BN.

Ontrouve égalementen Belgique un grandnombre d’usines
d’assemblage automobile, dont la production totale équivaut
a 10 % de la production des Etats-Unis. La plupart des
besoins du secteur des transports sont desservis par des
fournisseurs locaux et européens, mais il existe des débou-
chés, notamment dans le domaine des pi¢ces automobiles
(marché secondaire) et des matériels de réparation, et dans
celui des équipements portuaires et aéroportuaires spéciali-
sés.

Les possibilités de coopérationavec I'industrie aérospatiale
belge, qui exécute principalement des sous-contrats pour
Airbus Industries et I’ Aérospatiale (et qui prendra part a la
construction du futur avion de combat européen), méritent
également d’étre étudiées, car elles pourraient offrir I'occa-
sion de soumissions portant sur la fabrication d’éléments

(Voir page 10: La Belgique.)
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Supplément

La Belgique — (Suite de la page 9)

dans le cadre des grands projets aéro-
spatiaux congus en Europe.

Services: Le secteur des services con-

tribue 65 % du PNB. Etant donné que
I’économie belge est tournée vers I’ex-
térieur et qu’on n’est plus tres loin de
1992, 1a Belgique est en trainde devenir
un grand centre financier international.
Ainsi, la moitié de ses activités bancai-
res sont maintenantliées ad’autres pays,
etlesbanques belges sontcelles dontles
transactions internationales sontles plus
automatisées. La bourse, les services
financiers et le secteur des assurances
sont également en train de s’adapter
rapidement aunouveau cadre européen.

Parallélement, les activités, déja im-
portantes, des ports d’Anvers,
Zeebrugge et Gand, et celles du termi-
nal d’avions-cargos de Bruxelles, de-
vraientencore s’étendre a mesure quela
Belgique s’affirmera comme grand
centre international d’expédition et de
distribution pour le marché européen.

Il existe également des. débouchés
attrayants dans d’autres domaines, no-
tamment les services de franchisage, la
consultation spécialisée, I’ingénierie et
la construction.

Tourisme : La Belgique comprend en-
viron dix millions d’habitants dont le
niveau de vie estI’'un des plus élevés de
la Communauté européenne. Les Bel-

ges voyagent beaucoup; ils cherchent.

des vacances pleines d'activités et pen-
chent donc pour un tourisme fleurant
« P’aventure », qui leur offrira bons
séjours et bonne chere. Le touriste
belge passe pour un individualiste qui
préfére éviter les voyages organisés.
Etant donné ces particularités, il est
clair que le Canada a beaucoup a offrir.
Les organisateurs locaux, trés peunom-
breux, qui fontla promotion dutourisme
au Canada, ont récemment signalé une
augmentation des ventes. Nationair, qui
gére actuellement deux vols directs ré-
guliers par semaine vers Montréal, et
SABENA, qui dessert deux vols heb-
domadaires vers Toronto et Montréal,
signalent également des taux d’occu-
pation élevés.

Participation canadienne aux foi-
res commerciales en Belgique

« Flanders Technology International
— Gent, 22-29 avril 1991 — Techno-

logie de pointe.

«IFEST 91-—Gent,22-25 octobre 1991
— Technologie environnementale.

« Batibouw 92—Bruxelles, mars 1992

— Bois et matériaux de construction.

Pour tout renseignement sur les dé-
bouchés en Belgique, communiquer
avec M. Patrice Veilleux, Direction de
I’expansion du commerce, de I’inves-
tissement et de la technologie en Eu-
rope de I'QOuest (RWT), Affaires exté-

rieures et Commerce extérieur Canada
(AECEC), 125, prom. Sussex, Ottawa
K1A 0G2. Tél. : (613) 995-6440.

-Télécopieur : (613) 995-6319.

Ou communiquer directement avec
M. Bruno Picard, conseiller (commer-
cial-économique), ambassade du Ca-
nada, 2, avenue de Tervuren, 1040
Bruxelles, Belgique. Tel: (011-32-2)
735 60 40. Télécopieur : (011-32-2)
735 33 83.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Colloques/Foires

Cél'l(iq,ues sur la commercialisation indirecte
en Europe centrale et de I’Est et en URSS

Une série de colloques de
commercialisation a 1’échelle interna-
tionale sur I’Union soviétique et I’Eu-
rope centrale et de I’Est se tiendra le
mois prochain dans trois villes cana-
diennes — mais sous un jour nouveau.

Cette région économique en pleine
évolution sera analysée d’un point de
vue différent, celui de principaux par-
tenaires commerciaux occidentaux, soit
la Finlande, I’ Allemagne et I’ Autriche.

Peu de pays possédent autant de
connaissances spécialisées sur’URSS,
I’Europe centrale et de I’Est dans les
domaines du commerce et des inves-
tissements quelaFinlande, 1’ Allemagne
et I’Autriche. '

Les colloques porteront sur le com-
merce et les investissements ainsi que

Foires, salons

Un certain nombre de foires commer-
ciales, auxquelles Affaires extérieures et
Commerce extérieur Canada (AECEC) ne
participe pas, mais qui peuvent intéresser
les entreprises canadiennes, ont lieu a
I’échelle internationale. En voici quelques-
unes :

« CONECO — 22-26 avril —
Bratislava, laRépublique fédérale tche-
que et slovaque. La 12¢ exposition in-
ternationale de matériaux de construc-
tion, de technologie et d’architecture.
Communiquer avec INCHEBA
Company Limited, Viedenska cesta 5,
852 51 Bratislava (Tchécoslovaquie).
Télex : (66) 92255/92341. Téléco-
pieur : (011 427) 846 736/847 982.

« SYMPOMECH — 22-26 avril —
Bratislava, laRépublique fédérale tche-
que et slovaque. La 12¢exposition in-
ternationale et le Symposium de lamini-
mécanisation des machines de cons-
truction, des outils mécanisés et du
matériel de finissage delaconstruction.
Communiquer avec la société mention-
née ci-dessus pour CONECO.

* Lifestyle 91 — 29 mai-1* juin —
Tokyo, Japon. Cette foire commerciale
en est a sa cinqui¢me année. Elle pré-
sente les meilleurs produits de décora-
tion intérieure américains et européens
(couverts et coutellerie, produits de
verre, oeuvres d’art, ameublement) de

sur les prévisions au niveau de chaque
pays et de chaque entreprise. ,

11y aura une discussion sur les formes
traditionnelles et novatrices du com-
merce et du financement. Les confé-
renciers invités proviendront de I'in-
dustrie ou d’associations industrielles
en Finlande, en Allemagne et en
Autriche. Enfin, les colloques seront
suivis de rencontres entre les partici-
pants. :

Avec une superficie de 23 millions de
kilometres carrés, I’Europe centrale et
de I’Estet1’Union soviétique comptent
plus de 400 millions de consomma-
teurs. Bien que le revenu par personne
soit bas par rapport aux normes occi-
dentales (entre 3 000 et 4 000 $ US

par personne), cette vaste région offre

internationaux

méme que de la joaillerie de luxe et des
cadeaux. Communiquer avec le repré-
sentant canadien des foires, UNILINK,
50, Weybridge Court, Agincourt
(Ontario) M1S 5A8. TéL : (416) 291-
6359. Télécopieur : (416) 291-0025.

« SIMMEX ‘91 — 14-18 septembre —
Katowice, Pologne. Cette foire com-
merciale internationale porte sur les
mines, I'industrie de 1’électricité et la
métallurgie. Elle a lieu  tous les deux
ans; plus de 330 exposants du monde
entier y présentent des machines pour
les mines souterraines et 2 ciel ouvert,
des machines utilisées en métallurgie,
des machines relatives 4 1'énergie élec-
trique et du matériel de protection de
I’environnement. Présentersademande
de participation, au plus tard le 14 avril,
A Simmex, Poznan International Fair,
ul. Glogowska 14, 60-734 Poznan,
Pologne. Télécopieur : 66-58-27
TARGI PL. Télex : 413251 targ pl.

¢ VITRUM ’91 — 18-21 septembre —
Milan, Italie. Il s’agit d’une exposition
internationale spécialisée sur la fabri-
cation du verre plat, du verre mixte etdu
verre creux comprenant les machines,
1’équipement de traitement et les pro-
duits finis. Communiquer avec le Se-
crétariat de Vitrum *91, Via Petitti 16,
21049, Milan, Italie. Télécopieur : 02/
33003819. Télex : 331098 FAIMIL 1.

d’excellentes nouvelles possibilités de
développement commercial et indus-
triel.

Voici un bref aper¢u de lasituationen
pleine évolution et des possibilités :
* les échanges commerciaux tradition-
nels disparaissent;
« le monopole que détenait I’Etat sur le
commerce extérieur et la planification
centralisée s’effondre;
« la réforme monétaire est en cours ou
elle est envisagée;
s un secteur privé animé de 1’esprit
d’entreprise se développe;
« on essaie d’acquérir des investisseurs
étrangers; et
e les conglomérats industriels sont
restructurés.

Bien entendu, une transition efficace
a une économie de marché apres 40 ans
de doctrine communiste n’est pas sim-
ple, et il faut du temps. Mais, parado-
xalement, les possibilités de dévelop-
pement du commerce sont peut-étre les
meilleures pendant la période ol le
risqueestle plus grandetouil yale plus
d’incertitude. ‘

Bien que rien ne puisse adéquatement
remplacer lacommercialisationdirecte,
il est utile d’explorer une méthode de

-colldboration avec des partenaires

commerciaux européens experts.

Ces colloques, qui son organisés con-
jointement par Affaires extérieures et
Commerce extérieur Canada (AECEC)
et 1’Association des manufacturiers
canadiens, offriront aux entreprises ca-
nadiennes quis’intéressentaceténorme
marché en évolution la possibilité
d’entreprendre une telle collaboration.
Les colloques auront lieu le lundi 22
avril 2 Montréal, le mercredi 24 avril 2
Torontoetle vendredi 26 avril a Calgary.

Pour des détails sur le programme,
I’emplacement et I’inscription, com-
muniquer avec le bureau de I’ Associa-
tion des manufacturiers canadiens et
1’Association des manufacturiers du
Québec dans la ville pertinente.

Pour informations sur la planification
des colloques, communiquer avec M.
Tom Marr, Direction de I’expansion du
commerce en URSS et en Europe de
I’Est (RBT), AECEC. Tél.: (613) 996-
6429, Télécopieur : (613) 995-1277.

Affaires extérieures 'et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Bulletin Europe 1992/Nouvelles commerciales

Des renseignements sur les
tarifs dela CE sont maintenant
disponibles pour ordinateurs

Grace a un nouveau progiciel, les ex-
portateurs ont désormais accés a une
méthode rapide et facile pour trouver le
taux tarifaire quis’applique an’importe
quel produit exporté 4 la Communauté
européenne (CE).

Le progiciel de base de données sur
les tarifs delaCommunauté européenne
est essentiellement le livre tarifaire
(TARIC) (les trois volumes) condensé
en un seul programme de recherche
auquel on peut accéder en introduisant
le code des produits du Systéme har-
monisé (SH) ou tout simplement un
mot descriptif.

L’Europe de 1992 est un produit de
I’interdépendance croissante des éco-
nomies nationales, et cette évolution a
créé le besoind’information sur’acces
au marché. Pour de nombreuses entre-
prises désirant exporter leurs produits,
la question la plus courante qu’elles
demandent en premier, c’est la sui-
vante : quel tarif sera appliqué & mes
produits ?

Grice au progiciel —mis au point par
laDivision deladiffusion informatique
des données, de Statistique Canada, a
I'intention de la Direction de la politi-
que commerciale avec la Communauté
européenne (REM) a Affaires extérieu-
res et Commerce extérieur Canada
(AECEC)— les exportateurs ont ac-
tuellement les taux tarifaires delaCE a
la portée de leurs doigts.

Caractéristiques du programme
« rapide;

« remplace plus de quatre metres cubes
de documents de référence sur papier
colteux;

 met I’'accent sur les renseignements
sur le Canada; .

« fournit des informations sous une
forme utile a des fins de référence ou
d’incorporation dans des documents;

. lmmedlatement _disponible (pas de
liaison en direct nécessaire);

« portatif : I’ensemble de la base de
données peut étre comprimé sur une

- disquette de 1,2 Mb (les versions an-
glaise et frangaise ensemble n’occu-

pent que 6,4 Mb de la capacité du
disque).

L’un des éléments principaux de la
stratégie de promotion commerciale
“Horizon le monde” du gouvernement
fédéral, c’est I’initiative 1’Europe
de 1992 qui vise a créer, d’ici le
31 décembre 1992, un marché euro-
péen unique sans barri¢res commer-
ciales internes entre les 12 Etats
membres de la CE.

Le nouveau progiciel relatif aux taux
tarifaires fait partie de la campagne de
REM entreprise dans le but d’informer
les entreprises canadiennes des consé-
quences de ces nouveaux faits
historiques.

Les informations dans la base de don-
nées ont été obtenues par AECEC di-
rectement aupres de la Commission des
Communautés européennes. Lelogiciel
de recherche est protégé par des droits
d’auteur.

Le progiciel est un produit d’informa-
tion expérimental visant 2 aider les en-
treprises canadiennes a prendre des
décisions stratégiques en ce qui con-
cemne la pénétration du marché de la
CE. 1l ne devrait pas étre considéré
comme une méthode autorisée pourclas-
sifier les produits aux fins de douanes.

Les entreprises canadiennes peuvent
se procurer, gratuitement, le progiciel
sur les taux tarifaires. Communiquer
avec Info Export & AECEC. Télé-
copieur : (613) 996-9709. Pour les
entreprises qui ne disposent pas d’ins-
tallations informatiques, communiquer
avec le Centre du commérce interna-
tional (CCI) le plus proche. --: -

Pour faire des commentaires ou poser
des questions sur le logiciel, communi-
quer avec J.G. Stinson, Statistique Ca-
nada. Tél. : (613) 951-8211. Pour ob-
tenir des renseignements sur les tarifs
de la CE, communiquer avec M. Brent
McGregor, Direction de la politique
commerciale avec la Communauté
européenne (REM) d’AECEC. Tél. :
(613) 995-8783. Télécopieur : (613)
995-1277. '

Brésil : réductions des
droits a importation

Le Brésil pourrait offrir des débou-
chés, d’autant plus que le pays a an-
noncé de nouvelles réductions de ses
droits a I’importation dans le cadre de
sonengagement a établir une économie
plus efficace et concurrentielle.

Et, bien que le Brésil passe actuelle-
ment par une récession, les possibilités
d’exportation vers le Brésil ne man-
quent pas. Ce pays aeneffetimporté, en
1990, des produits d’une valeur d’envi-
ron 20 milliards de dollars US, y com-
pris des produits d’une valeurde prés de
500 millions de dollars du Canada.

Les mesures de libéralisation com-
prennent I’ouverture du Brésil 2 lacon-
currence étrangére — en mars 1990, la
plupart des barriéres non tarifaires éta-
blies il y a des dizaines d’années ont été
éliminées et les conditions de base pour
un programme de libéralisation des
importations ont été établies.

La réduction progressive des droits a
I’importation (Ie plan consiste a réduire
letaux moyen actuel de 32,2 %,1’undes
plus élevés du monde, 3 14,2 % en
1994) fait partie du « programme de
compétitivité industrielle » du Brésil.

Celaaccordera aussi au secteur indus-
triel brésilien du temps pour qu’il
s’adapte 2 la nouvelle réalité.

Pendant la période de transition, une
certaine protection sera accordée a1’in-
dustrie locale. Par exemple, le droit a
I’importation des machines et du maté-
riel sera plus élevé que celui des pi¢ces
de rechange et des composantes, ce qui
permettra de protéger la fabrication lo-
cale de ces produits tout en permettant
2 I’industrie locale d’acquérir la tech-
nologie de pointe. Cela pourrait égale-
ment permettre aux entreprises cana-
diennes de conclure des accords d’en-
treprise conjointe.

Voici des exemples de réductions
progressives des droits 4 I’'importation
(en pourcentage) entre 1991 et 1994,
d'intérét aux exportateurs canadiens
Biens de production : les machines et
le matériel, de 30 a 20; le matériel a
commande numérique, de 50 a 25; le
matériel agricole, de 25 2 20; les trac-
teurs sur pneus, de 40 2 20; les tracteurs
agricoles, de 40 a 20; le matériel infor-
matique, de 50 2 40; les locomotives et
les wagons, de 40220,

Produits de consommation : les voi-
tures, camions et motocyclettes, de 60 2

(Voir page 13: Le Brésil.)
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Nouvelles commerciales

Le Brésil < (Suite de la page 12.)
35; les condénseﬁrs, cireuses de par-
quet, de 55 2 20;les jouets, de 85 a 20.

Comme:-les prix des produits fabri-
qués au Brésil dépassent souvent les
prix internationaux, les exportateurs
canadiens devraient conserver des
avantages de prix concurrentiels dans
bon nombre de domaines.

En 1994, on prévoit que le droit a
I’importation le plus élevé serade 40 %
afin de protéger des secteurs industriels
qui ne sont pas encore consolidés, tels
quel’informatique, lamicroélectronique
et les machines de précision. Mais deés
que mémes ces secteurs seront suffisam-
ment développés, les droits 2 I’importa-
tion s’y rapportant seront aussi réduits.

Les sociétés canadiennes qui se ren-
seignent sur les possibilités de leurs
produits au Brésil devraient fournir les
renseignements suivants pour obtenir
une réponse plus rapide et complete :
1. Le nom ou la description détaillée du
produit;

2. Le numéro de la classification tari-
faire du Systeme harmonisé (SH), sion
le connait (seul les 6 premiers chiffres);
3. Une breve description des possibili-
tés et des utilisations principales;

4. Uneindicationdes utilisateurs oudes
consommateurs traditionnels.

Pour renseignements sur des possibi-
lités commerciales précises au Brésil,
communiquer avec M. Pierre Pichette
au consulat général du Canada a Sao
Paulo (pour la région sud et sud-est du
Brésil ot se situent la plupart des cen-
tres industriels, commerciaux et finan-
ciers du pays), Caixa Postal 22002,
01499 Sao Paulo SP, République
fédérative du Brésil. Tél. : (011-55-11)
287-2122/287-2234/287-2601/287-
2176. Télécopieur : (011-55-11) 251-
5057. Télex : (code de destination 38)
23230 (CCAN BR).

Oucommuniqueravec M. Fred Spoke
a I’ambassade du Canada (pour les ré-
gions centrales, nord et nord-est du
Brésil), Caixa Postal 07-0961, 70.410
Brasilia D.F., République fédérative du
Brésil. TéL : (011-55-61) 223-7515.
Télécopieur : (011-55-61) 225-5233.
Télex : (code de destination 38)
611296 (0611296 ECAN BR).

Pour des informations générales sur

les possibilités commerciales au Brésil, -

communiquer avec M. Roman Hruby,
Direction de I’expansion du commerce
en Amérique du Sud (LST), AECEC.
TéL : (613) 996-4199. Télécopieur :
(613) 996-0677.

Chaque année, le Canada rend hom-
mage a ses meilleurs exportateurs,
choisis par un groupe de gens d’affaires
éminents, qui ont fait leurs preuves sur
les marchés internationaux.

Les lauréats du Prix d’excellence ont
signalé que le Prix regu constituait un
important outil de commercialisation,
permettant de faire connaitre 1’entre-
prise au pays, d’attirer de nouveaux
clients étrangers et de relever le moral
des employés.

Le Prix

Le Prix d’excellence 2 1’exportation
canadienne (une plaque portant ’em-
bléme duPrix d’excellence, ainsiqu’une
bréve mention des réalisations de 1’en-
treprise) est décerné aux lauréats (de
petites, moyennes et grandes sociétés
représentant divers secteurs a travers le
Canada) lors d’une cérémonie-gala qui
a lieu en octobre sous la présidence du
Ministre du Commerce extérieur.

En quoi le Prix peut-il vous
étre utile ?

Les récipiendaires du Prix peuvent
utiliser I’embléme sur leur papier d’en-
téte dans leur publicité et autres véhicu-
les de promotion, pendant les trois an-
nées qui suivent la présentation du Prix.
Les sociétés qui recevront le Prix feront
I’objetde publicité aI’échelle nationale
et régionale.Le symbole du Prix d’ex-
cellence a I’exportation canadienne, as-
socié au nom de la firme, rappelle aux
Canadiens I'importance du commerce
(ilassure 3 millions d’emplois canadiens
et génére prés de 30 % du Pro-

Le Prix d’excellence a ’exportation cana-
dienne : comment poser sa candidature

chésyd’emballage et de promotion.

Criteres de sélection

Le comité se fondera sur les critéres
suivants, sans toutefois s’y limiter :
« le rythme de progression des exporta-
tions de la firme (au cours de ses trois
derniéres années financiéres);
« 'implantation sur de nouveaux mar-
chés; :
* I’introduction de nouveaux produits
d’exportation sur les marchés étran-
gers.

Promoteur

Affaires extérieures et Commerce
extérieur Canada (AECEC) parraine
chaque année le Prix d’excellence a
I’exportation canadienne dans le cadre
de son r6le visant & promouvoir de
fagon continue les activités axées sur
I’exportation et & informer les exporta-
teurs canadiens des nombreux pro-
grammes et services a leur disposition.

Pour obtenir un formulaire de can-
didature au programme du Prix
d’excellence a I’exportation cana-
dienne (la date de réception des for-
mulaires de demande est fixée au 15
mai), envoyer ce coupon a :

Prix d’excellence & I’exportation ca-
nadienne, Direction des Centres du
commerce international et de la forma-
tion a I’exportation (TPO), Affaires
extérieures et Commerce extérieur Ca-
nada (AECEC), 125, prom. Sussex,
Ottawa (Ont). K1A 0G2. Télécopieur :
(613) 996-8688. Télex : 053-3745. Ou
composer sans frais le 1-800-267-8376.

duit national brut (PNB) du

d’admissibilité -

Sont admissibles toutes les
firmes ou leurs divisions éta-
blies au Canada, qui exportent
des biens ou des services de-
puis au moins trois ans, y
compris les maisons de com-
merce, les banques et les so-
ciétés de transportainsiqueles
firmes qui s’occupent de mar-

pays) tout en soulignant les | Nom
réalisations exceptionnelles du

récipiendaire, | eeeeeee
Conditions |Tite

Entreprise :

................. T T LR T R TR Ty T T T Y P T

Adresse :

----------------------------------------------------------

Ville, Province :

------- eseecssesssscscnsee

......................

)
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Foires et missions

Calendrier 1991-1992 des foires et missions aux Etats-Ums

Les Etats-Unis, notre premter par:enatre commerczal ab-
sorbent environ 77 % de nos exportations. -

L’ une des fagons les plus efficaces de pénétrer cet énorme
marché—oud’y élargir vos exportattons—constste afaire
connaitre vos produits et vos services a des foires et a des
missions commerciales.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada
(AECEC) prévoit participer a quelque 400 foires et autres
activités commerciales aux Etats-Unis en 1991-1992.

Voici la premtere partie d’une liste chronologique des
événements prévus dans plusieurs secteurs mdustrtels, ré-
pertoriés par ordre alphabétique.

Pour plus de renseignements sur les foires et les missions
ou sur les modalités de participation, communiquer avec la
Direction de la promotion du commerce et de I'investisse-
ment avec les Etats-Unis (UTI), ou avec la Dtrecuon de la
, promotion du commerce et du tourisme avec les Etats-Unis
(UTO).Tél. : (613)993-7343. Télécopieur : (613) 990-9119.
(DAD=Date a déterminer.).

Aérospatiale :

« Mission canadienne 4 Boeing — Seattle (Washington) —
Avril 1991-mars 1992.

« Mission canadienne aux principaux sous-traitants — New
York (New York) et Atlanta (Georgie) — Mai et octobre
1991.

» Mission américaine a Alrshow Canada — Abbotsford (C.-
.B.) — 7-10 aoiit 1991.

« Mission canadienne aux principaux sous-traitants — Dallas
(Texas) — Aoiit et novembre 1991.

« Mission canadienne aux principaux sous-traitants — Los
Angeles (Californie) — Septembre 1991.

Agnculture — Machines, Equipements et Outils
« Mission américaine au Western Canadian Farm Progress
Show — Regina (SK) — 20-22 juin 1991.
« Empire Farm Days — Seneca Falls (New York) —6-8 aofit
1991. °
« Penn State Agriculture Progress Days — Rock Island
(Pennsylvanie) — 13-15 aoiit 1991.
« Husker Harvest Days Trade Show — Grand Island
(Nebraska) — 10-12 septembre 1991.
« Mission NEXUS (Nouveaux exportateurs vers les Ftats
américains du Sud) au Farm Science Review Trade Show —
Columbus (Ohio) —17-19 septembre 1991.
« Mission de FEMA/FEWA/AIMRA (Farm Equipment
Manufacturers Association/Farm Equipment Wholesalers
Association/Agricultural and Industrial Manufacturers Rep-
resentatives Association) 2 Dallas (Texas) — 3-7 novembre
1991.
« Farm and Power Show — anea‘pohs (anesota) —5-
7 décembre 1991.
* North Dakota Agriculture Exposmon — Minot (North

- Dakota) — Janvier 1992. ’

- » Montana Agriculture Exposition — Great Falls (Montana)

— J anvier 1992,

« Mission américaine a1’ International FarmEqutpment Show
— Toronto (ON) — Février 1992.

« California Farm Equipment Show — Tulare (Californie)
— 11-13 février 1992.

« Mission NEXUS (Nouveaux exportateurs vers les Etats
américains du Sud) au California Farm Equipment Show —
Tulare (Californie) — 11-13 février 1992.

'« National Farm Machinery Show — Lomsvnlle (Kentucky)

— 12-15 février 1992.
« Triumph of Agriculture Exposition — Omaha (Nebraska)
—9-11 mars 1992.

Articles vestimentaires et Chaussures

« Mission NEXUS (Nouveaux exportateurs vers les Etats
américains du Sud) a Seattle (Washington) — Avril 1991.

« Florida Children’s Show — Miami (Floride) — Septembre
1991.

« Mission NEXUS (Nouveaux exportateurs vers les Etats
américains du Sud) — Vétements pour enfants — Los
Angeles (Californie) — Novembre 1991.

« Canada Mode Trade Show — New York (New York) —
Février 1992.

« Chicago Men’s Show — Chicago (Illmoxs) —DAD.

« Mission canadienne & Washington (D.C.) — DAD.

« Mission américaine d’acheteurs de Minneapolis — DAD.
« Mission canadienne de vétements pour femmes — Los
Angeles (Californie) — DAD. a

« NEXUS — Minnesota (Minneapolis) — DAD

Automobile - Marché aprés vente

« Automotive Parts and Accessories Association Show 91
— Chicago (Illinois) — 7-10 octobre 1991.

« Specialty Equipment Manufacturers Association Show —
Las Vegas (Nevada) — 20-22 novembre 1991.

« National Autobody Conference and Exposition 91 — Las
Vegas (Nevada) — Décembre 1991.

* Mid-America Trucking Show ’92—Ipu15v1lle (Kentucky)
— Mars 1992.

Chimie, Pétrochimie — Produits et Matériel

« Petrochemical Exposition — Houston (Texas) — Avril
1991.

« Colloques sur les Normes — Toronto (ON)/Montréal (PQ)/
Vancouver (C.-B.) — Mai/juillet/septembre.:

Conseil et autres Services

« International Intermodal Transportation EXPO 1991 —
Atlanta (Georgie) — Mai 1991.

+ Mission canadienne de fournisseurs de services dans le
domaine de I’environnement — Boston (Massachusetts) —
Mai 1991.

« GIS (Semce des informations géographlques)- Visite-
réunion Média — Boston (Massachusetts) — Juin 1991.

« Mission NEXUS (Nouveaux exportateurs.vers les Etats
américains du Sud) - Services environnementaux —

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

Washmgton (D.C.) — Juillet 1991.

_+ Mission NEXUS (Nouveaux exportateurs vers les Etats

amencams du Sud) Services architecturaux — San Francisco
(Callfomle) Seattle (Washington) — Aot 1991.

« Mission NEXUS (Nouveaux exportateurs vers les Etats
américains du Sud) - Services géomatiques — Los Angeles
(Californie) — Aofit 1991.

« Mission NEXUS (Nouveaux exponateurs vers les Etats
américains du Sud) - Services de génie-conseil — San
Francisco (Californie) — Novembre 1991.

« 2*Tournée des média - Services — Boston (Massachusetts)
— Décembre 1991.

Communications - Ordinateurs et Logiciels

« Comdex Spring Show — Atlanta (Georgie) — Mai 1991.
« The Accounting Show — New York (New York) — Mai
1991.

« PCEXPO — New York (New York) — Juin 1991.

« Networld Dallas Show — Dallas (Texas) — Septembre
1991.

« Informatics Show —New York (New York) — Septembre
1991.

. Interop Show — San José (Californie) — Septembre 1991.
» Rochester Computer Show — Rochester (New York) —
Septembre 1991.

e Comdex Fall Show — Las Vegas (Nevada) — Octobre
1991.

« Unix Exposition — New York (New York) — Octobre
1991.

« Mission canadienne sur les logiciels — Boston
(Massachusetts) — Avril 1991-Mars 1992,

Construction - Matériaux et Matériels connexes

« Southern California Construction Exposition—Los Angeles
(Californie) — 24-26 avril 1991.

« Southern Arizona Home Builders Show —Tucson (Arizona)
— 25-28 avril 1991.

* Metro New York Construction Exposition — New York
(New York) — Juin 1991. '

« Pacific Coast Builders Show et Mission NEXUS (Nou-
veaux exportateurs vers les Etats américains du Sud) — San
Francisco, (Californie) — Juin 1991.

» Colloque — Le Code de normalisation des Etats-Unis et
I’ Association canadienne des normes — Toronto (ON) —
Juin 1991.

* Florida Lumber and Building Materials — Orlando (Flo-
ride) —Septembre 1991. '
» Building Industry Show — Los Angeles (Californie) —
Octobre 1991.

* Seattle Solo Building Show — Seattle (Washmgton) —
Octobre 1991.

» Kitchen and Bath Show — Los Angeles (Californie) —
Décembre 1991.

* National Association of Home Bu:ldcrs — Las Vegas
(Nevada) — Janvier 1992,

» Mission NEXUS (Nouveaux exportateurs vers les Etats
américains du Sud) au National Association of Home Builders
Show — Las Vegas (Nevada) — Janvier 1992.

« Northeast Construction Show — Boston (Massachusetts)
— Mars 1992.

Culture - Edition de Livres

« ABA Show (American Booksellers Association) — New
York (New York) — Juin 1991.

« Expositions régionales de livres — Plusieurs localités —
Avril 1991-mars 1992.

Culture - Film, Vidéo
» Mission d’acheteurs américains de KERA, Dallas (Texas)
— Toronto, Ottawa, Montréal — Mai, juin et juillet 1991.

Défense — Programmes, Produits, Matériel et
Services connexes

+ AAAA (Army Aviation Association of America) Colloque
et exposition — St. Louis (Missouri) — 10-14 avril 1991.
» SAMPE Show (Society of the Advancement of Material
and Process Engineering) — San Diego (Californie) — 15-
18 avril 1991.

« Mission de sous-traitants IV américains — Montréal — 18-
20 avril 1991.

« Mission d’acheteurs américains de la USAF/ALCs (US Air
Force/Air Logistics Centres) — Provinces canadiennes de
I’Ouest — 21-27 avril 1991.

« Mission canadienne au Navy Avionics Centre —
Indianapolis (Indiana) — 29 avril 1991.

« AFCEA Show (Armed Forces Communications and
Electronics Association) — Washington (DC) — 4-6 juin
1991.

« International Cooperative Research and Development
WPAFB (Wright Patterson Air Force Base) — Canada —
Juin 1991.

« Mission canadienne a1’ AVSCOM/TRASCOM (US Army
Aviation Systems Command/US Army Troop Support
Command) — St. Louis (Missouri) — Juin 1991.

« Mission américaine — Aerospace/DGSC (Defence General
Supply Centre); I’Ouest et le Centre du Canada (Phase I); le
Centre et I’Est du Canada (Phase II) — Juin/Octobre 1991.
» Mission américaine de la Warner Robins Air Force Base,
Atlanta (Georgie) — Canada — Juin 1991.

« Mission canadienne de compagnies de logiciels d’ apphca-
tion militaire — Dallas (Texas) — Juin 1991.

« Canada .Day/CECOM (Communications Electronics
Command) — Fort Monmouth (New Jersey), New York
(New York) — Juillet 1991.

» USMC Show (United States Marine Corps) — Washington

(DC) — Aoit 1991.
« Mission de firmes canadiennes dans les domaines NBC
(Nucléaire, Biologique, Chimique) — Washington (DC) —
Aoiit 1991.
« Mission américaine des principaux entrepreneurs de I’aé-
rospatiale d’El Segundo (Californie) au Airshow —
Abottsford (C.-B.) — Aoiit 1991.
« AOC Show (Association of Old Crows) — Washmgton
(DC)y— Septembre 1991.
« Mission américaine de la Hill AFB (Air Force Base), San
Francisco (Californie) — Canada — Septembre 1991.

(La suite au prochain numéro.)
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Calendrier/Publications

i 2.

Publications d'AECEC

La publication suivante est disponsible
aupres d'Info Export (pour les commandes,
voir I'encadré ci-dessous).

Vient de paraitre

Etude sectorielle de I’économie
malaisienne : aliments importés
(#11TB), préparée pour le compte du
haut-commissariat du Canada a Kuala
Lumpur, décrit les débouchés qui s’of-
frent aux exportateurs canadiens d’ali-
ments de premiére qualité mais a des
prix concurrentiels. L’étude donne aussi
un apercu du systéme de distribution
alimentaire, des principaux supermar-
chés et des importateurs de Malaisie.

La publication suivante est disponsible
aupres de la Chambre de commerce du Ca-
nada tel qu'indiqué.

L’exportation aux Etats-Unis : Un
guide commercial canadien,fournitde
I’aide trés pertinente aux petites et aux
moyennes entreprises qui veulent avoir
acces aux marchés des Etats-Unis. En
plus d’énumérer les étapes clés a suivre
pour percer avec succes sur ce marché,
le guide indique les embiiches a éviter
et donne des informations sur les orga-
nismes et les ministéres susceptibles de
fournir de 1’aide supplémentaire. Le
guide est publié par la Chambre de
commerce du Canada avec le soutien
d’Affaires extérieures et Commerce
extérieur Canada (AECEC) ainsi que
d’Industrie, Sciences et Technologie
Canada (ISTC). On peut se le procurer
au prix de 1 $ I’exemplaire auprés de
M. Keith Martin, directeur, Politique
internationale,laChambre de commerce
du Canada, 55, rue Metcalfe, bureau
1160, Ottawa K1P 6N4. Tél. : (613)
238-4000. Télécopieur : (613) 238-
7643.

AU CALENDRIER

Montréal — 25 avril — Colloque sur
Pinvestissement aux Antilles. Des ca-
dres d’entreprises oeuvrant dans les
Antilles feront un tour d’horizon des
débouchés qui existent dans leur sec-
teur. Le programme prévoit aussi des
rencontres individuelles avec des re-
présentants du gouvernement et du sec-
teur privé, ainsi que des étudesde casde
sociétés qui ont réussi sur le marché
antillais. Organisé par 1’Association
des exportateurs canadiens (AEC),
AECEC, et I’Agence canadienne de
développement international (ACDI).
Pour de plus amples renseignements,
communiquer avec M™ Sandy Baillieul
ou M. George Rogerson, AEC, Ottawa.
TéL : (613) 238-8888. Télécopieur :
(613) 563-9218.

Charlottetown — 26-28 avril —
Atlantic Canada Fashion Workshop
(ACFW). Cet atelier d’immersion
s’adresse aux gens d’affaires qui
ocuvrent dans I’industrie de la mode et
des accessoires de mode. Pour inscrip-
tion (220 $ y comprisrepasetlogement),
communiquer avec M™ Irene Pigott.
TéL : (902) 368-8528. Télécopieur :
(902) 368-7087.

London —28 avril-1¢"mai —Business

Strategies for Competing in a Global.

Economy. Ce colloque, qui vise a aider
les cadres supérieurs d’entreprise a
formuler des stratégies adaptées aux
défis que représentent le libre-échange
nord-américain et la concurrence
mondiale, est structuré autour des étu-
des de cas pratiques. Les questions cri-
tiques seront traitées en conférence.
Organisé par le National Centre for
Management Research and Develop-
ment, University of Western Ontario.
Les frais de participation sont de 995 $
plus TPS. Communiquer avec
M. William Pursell, Administrative
Director. Tél. : (519) 661-3307.
Télécopieur : (519) 661-3838.

Montréal — 30 avril — Financement 2
I’exportation - Parlons risques. Atelier

organisé par la Société pour I’expan-
sion des exportations (SEE). Commu-
niquer avec M™ Marie-Josée Allaire,
SEE, Montréal. Tél. : (514) 878-1881.
Télécopieur : (514) 878-9891. ‘
Vancouver — 2° moitié de mai —
« Comment vendre du matériel non-
militaire au gouvernement des Etats-
Unis » fait I’objet d’une mission d’une
journée a Seattle, dans le cadre du pro-
gramme Nouveaux exportateurs vers
les Etats frontaliers (NEEF). Date 3
confirmer. Joindre M™ Jacalin Cros-
field, CCI, Vancouver. Tél. : (604) 666-
1440. Télécopieur : (604) 666-8330.

Vancouver — 23-26 mai — Inter-
Market 91 - Congres et foire commer-
ciale internationaux portant sur les rela-
tionsentre lespaysdel’Estetde 1’Ouest.
Ce congres examinera les nouvelles re-
lations d’affaires qui pourront surgir
suite a la restructuration des économies
de I’Europe de I’Est. Un forum de dis-
cussion —composé de banquiers, d’in-
dustriels et d’experts en technologie,
marketing et tourisme— de renommée
mondiale, échangeradesidées surdivers
aspects de I’'import-export. La foire
commerciale —unlieude promotionde
I’entreprise conjointe— exposera des
produits d’exportation et de I’informa-
tion touristique. Pour de plus amples
renseignements, communiquer avec
Inter-Market *91 Congress Ltd.,
Vancouver. TéL : (604) 980-99723.
Télécopieur : (604) 980-7058.
Edmonton —4-6 juin— Inter-Can
’91:7thBiennial International Canadian
Onshore and Offshore Petroleum
Exhibition Show & Conference. La
version 1991" de cette conférence et
exposition bisannuelles portera sur les
nouveautés en terme des produits, des
services et de la technologie dans les
domaines du pétrole etdu gaz. Commu-
niquer avec M. Bruce Day, Inter-Can
'91, afs Canadian Exhibition Manage-
ment Inc., Edmonton. Tél. : (403) 469-
2400. Télécopieur : (403) 469-1398.

InfoExpoi't

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

Pour obtenir les publications d' AECEC, faire parvenir par télécopieur une demande sur papier
officiel de la société, au (613) 996-9709. Indiquer le code de la publication (entre parenthéses).J
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Le Canada aidera a reconstruire le Koweit

Maintenant que les sanctions contre
le Koweit ont été levées, la reconstruc-
tion de l'infrastructure koweitienne,
gravement endommagée par la guerre
du Golfe, a débuté.

Pour aider les gens d’affaires cana-
diens a participer a ’effort de
reconstruction, des services spéciaux
ont été établis a Affaires extérieures et
Commerce extérieur Canada (AECEC),
ainsi qu’a la Corporation commerciale
canadienne (CCC),

Le Groupe de travail sur la
reconstruction du Koweit d’AECEC,
en étroite collaboration avec I’ambas-
sade du Canada 4 Koweit City, récem-
ment ré-ouverte, et le Bureau de la
reconstruction du Koweit de la CCC,
s’affairent a promouvoir les intéréts des
fournisseurs canadiens lorsqu’on re-
cherche des biens et des services.

Le Groupe de liaison avec le secteur
privé sur la reconstruction du Koweit
aidera a coordonner la participation
canadienne a1’effort de reconstruction,
en maintenant un dialogue entre les
fournisseurs canadiens et AECEC.

Par ailleurs, des ministres koweitiens
ont assuré le ministre du Commerce
extérieur, M. John C. Crosbie, qu’en
tant que membre actif de la Coalition
qui a libéré le Koweit, le Canada aurait
une position préférentielle pour parti-
ciper aux travaux de reconstruction,
estimés entre 100 et 300 milliards de
dollars,

En téte de la liste des priorités du
Koweit se trouve une vaste gamme de
services essentiels : 1’eau, le systéme
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sanitaire, 1’électricité, les communica-
tions, ainsi que I’industrie du pétrole et
du gaz.

De plus, il y aura d’autres débouchés
dans les secteurs de I’éducation, de la
médecine et dans les infrastructures du
commerce et du logement.

M. Crosbie a tenu a souligner qu’une
expérience antérieure au Moyen-Orient
constituera un atout manifeste pour dé-
crocher d’éventuels contrats.

Lors d’une récenterencontre avec des
responsables koweitiens, M. Crosbie a
été avisé du plan de reconstruction du
gouvernement du Koweit. Il a affirmé
que les entreprises canadiennes posse-
dent une bonne partie du savoir-faire
qui aidera les koweitiens a reconstruire

‘La Banque asiatique
de développement . . =
" +Voir Supplément pages 7-10

leur pays. « Les entreprises canadien-
nes peuvent apporter une contribution
essentielle a la réparation des domma-
ges infligés au Koweit, a déclaré le
Ministre. Le potentiel global esténorme.
» Le secrétaire d’Etat aux Affaires exté-
rieures, M. Joe Clark, s’est rendu au
Moyen-Orient du 6 au 12 mars pour
discuter de la situation dans la région
avec les dirigeants de certains pays vi-
sés : le Koweit, 1I’Arabie Saoudite, la
Jordanie, la Syrie et I'Iran. 11 était ac-
compagné d’une délégation de repré-
sentants de firmes canadiennes oeuvrant
déja danslarégion, qui pourraient jouer
un role dans I’exécution de la premiére
phase de la reconstruction du Koweit.
M. Clark a profité de ses rencontres au
Koweit et en Arabie Saoudite pour en-
courager ses interlocuteurs a envisager
favorablement une participation cana-
dienne A I’effort de reconstruction. Il a
aussi rencontré les responsables du
United States Army Corps of Engineers,
chargé delapremitre phasedes travaux

%.| | de larécupération d’urgence des servi-

ces fondamentaux au Koweit.

La délégation qui accompagnait M.
Clark comprenait aussi des membres de
I’Association des exportateurs cana-

Calendrier 19911992 :

f ions aux E.-U.

o . Voirpages 14-15
diens (AEC) et du Conseil commercial
canado-arabe, qui collaboreront avec
AECEC a la réalisation d’une série de
colloques a travers le Canada. Ces col-
loques, dont les dates et les lieux restent
a préciser, visent a faire connaitre les
débouchés et a assurer que les expor-
tateurs canadiens se mettenten lice pour
la concurrence.

Les activités prévues comprennent
aussi 1’accueil d’une série de missions
de gens d’affaires koweitiens et des
rencontres avec des maitres d’ocuvre
déja engagés dans des projets.

Les entreprises qui souhaitent parti-
ciper a I’effort de reconstruction sont
priées de communiquer avec M. Rick
Railer, Groupe de travail sur la
reconstruction du Koweit (TDT), Af-
fairesextérieures et Commerce extérieur
Canada, 125, prom. Sussex, Ottawa
K1A 0G2. Télécopieur : (613) 996-
9265. TéL. : (613) 996-2298.

La CCC, qui a affecté, & I’ambassade
du Canidda 3 Koweit, du personnel

chargé d’aidera explorer les débouchés §
commerciaux, pourra préter une aide P

inestimable aux exportateurs canadiens.
Communiquer avec le Bureau de la

reconstruction du Koweit, Corporation @

commerciale canadienne, 50, rue
O’Connor, Ottawa K1A 0S6. Tél. :
(613) 996-0034. Télécopieur : (613)
995-2121. :

Fdekekdkokdkokkkkkkkkkkdk

Les Canadiens et les entreprises cana-
diennes dont les biens ont été perdus,
endommagés ou détruits a la suite de
I’invasion du Koweit, devraient infor-
mer le gouvernement du Canada de
leurs éventuelles réclamations contre le
gouvernement de I’Iraq. Faire parvenir,
le plus tot possible, les renseignements
pertinents 2 la Direction du droit éco-
nomique et commercial (JLE), Affaires
extérieures et Commerce extérieur Ca-
nada, 125, prom. Sussex, Ottawa K1A
0G2. Télécopieur : (613) 992-2467.
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" Les Bnques de deeloppement

Un marché trés speclal

L’ensemble des banques de développement (Banque mon-
diale, Interaméricaine, Africaine, des Antilles et Asiatique)
dépensent plus de 20 milliards de dollars par année. Une
grande partie de ces fonds est dépensée sur des biens et des
services achetés par appel d’offre international. Les compa-
gnies canadiennes peuvent soumissionner ces appels d’of-
fres car le Canada est un membre de toutes ces banques.

Ce marché énorme est-il un leurre ou offre-t-il des débou-
chés exceptionnels ? II offre des débouchés exceptionnels
aux compagnies prétes 3y consacrer temps, argenteténergie.

11 s’agit d’un marché ultra-compétitif ol se retrouvent de
multiples entreprises du monde développé (vos principaux
concurrents sur les marchés intemationaux) et des entrepri-
ses du monde en développement qui jouissent d’un traite-
ment privilégié de lapart des banques qui veulent encourager
ces entreprises.

Comment les banques fonctionnent

Les banques de développement proceédent par appel d’of-
fre, ce qui présente des avantages et des inconvénients. Le
systéme est trés transparent. Vos concurrents connaitront la
" teneur de votre proposition aprés 1’ouverture des appels
d’offre (parfois avant). Si vous avez équipé une machine
d’un moteur de 53 CV alors que 1’appel d’offre précisait
55 CV, ils s’assureront que votre soumission ne soit pas
retenue pour ne pas avoir répondu spécifiquement a la
demande. Il est possible d’excéder les spécifications, sans

cofit additionnel, mais il n’est pas recommandé de ne pas les

atteindre, méme avec explications.- Je veux par ce petit
exemple illustrer le genre d’expertise qu’il faut développer
pour satisfaire aux appels d’offre des banques de dévelop-
pement. Préparer une soumission satisfaisante requiert une
bonne connaissance des critéres utilisés par ces banques pour
analyser les soumissions. Ces criteres sont publics et

Les entreprises qui sont déja etablles dans les pays ol les
banques planifient des projets sont bien entendu dans une
excellente position pour s’insérer dans ces projets. Dans le’
cas des projets qui requiérent des services, les entreprises
pourront ainsi justifier de leur expérience surle terrain. Cette
expérience est un critére important de sélection. Pour les-
biens et équipements, les fournisseurs qui disposent déja de
réseaux locaux de service et de suivi détiennent un avantage
marqué sur ceux qui sont absents du marché. Cette absence
n’exclut -toutefois personne. Si vous maitrisez 1’art de

_préparer une soumission qui satisfait tous les termes de

référence, vous partez gagnant. Cet art n’est cependant pas
tres répandu. - »

Development Business, une publication des Nations-Unies,
vous tient au courant de tous les projets examinés par les
banques. Le reste, comme dans toute affaire, devient une
question d’expérience et de contacts.

Il ne faut surtout pas oublier que les banques sont des
banques et non des agences d’exécution. Elle prétent de
I'argent & des organismes qui exécutent les projets. Ce sont
donc ces organismes, en général publics, mais parfois privés,
qui lancent les appels d’offre et choisissent leur partenaire:
C’est A eux qu’il faut se faire connaitre et d’eux qu’il faut se.
faire « aimer ». Le contact personnel est trés important et la
confiance que vous inspirerez 2 votre interlocuteur demeu-
rera toujours un critére non-officiel de sélection, méme si
elle ne fait pas partie des termes de référence de I’appel
d’offre.

La Banque asiatique de développement (voir Supplément
pages 7-10) agit parfois comme agence d’exécution. Elle le
fait surtout pour fournir, par sous-traitant interposé, des
services d’assistance technique. I1s’agit du seul cas ou vous
pouvez vendre vos services directement 2 la banque.

Pour en savoir davantage sur les banques de développe-
ment, n’hésitez pas a appeler Valentina Rusedski, Direction

des services financiers internationaux et

des projets d’immobilisation (TPF), Af-
faires extérieures et Commerce extérieur

disponibles.
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Débouchés commerciaux

BRESIL — Un fabricant et un
installateur d’antennes paraboliques et
UHF, de tours et de connecteurs pour
. ces antennes, détenant 30 % (100 mil-
lions de dollars canadiens parannée) du
marché intérieur, souhaite conclure une
entente de coopération industrielle,
une entreprise conjointe ou une en-
tente ouvrant droit & licence afin
d’améliorer le contréle de la qualité
dans la fabrication des articles sus-
mentionnés, en particulier les con-
necteurs. Communiquer avec Bill
Denning, Directeur de projet, CPCS
Technologies Ltd., 740 ouest, rue No-
tre-Dame, bureau 760, Montréal H3C
3X6.- TélL. : (514) 876-1915. Téléco-
pieur : (514) 875-1023. Télex : 055-
60147.- (La société CPCS Technolo-
gies Ltd., avec I’appui financier de
1’ Agence canadienne de développement
international (ACDI), participe 2 un
programme triennal visant 4 encou-
rager la conclusion pes

d’ententes de P
coopération indus- P4
trielle entre les en-
treprises canadien- s =
nesetbrésiliennes. Labanque de dével-
oppement d’Etat de Parana (BADEP)
est son client.)

BRESIL —Uneimportante entreprise
de commandes graphiques numéri-
ques et de circulation, établie en 1975
etayantréalisé des ventes de 10 millions
de dollars en 1989, cherche de la tech-
nologie et un financement pour fon-
der une nouvelle entreprise avec un
partenaire étranger afin defabriquer
du matériel de contrdle des procédés
d’automatisation industrielle ou du
matériel de traitement de données.
Communiquer avec CPCS Technolo-
gies Ltd., a I’adresse susmentionnée.
ETATS-UNIS — Une entreprise com-
merciale établie 3 Miami, qui posseéde
aussidesbureaux alaNouvelle-Orléans
et 2 Rio de Janeiro, désire acquérir les
produits suivants auprés d’exportateurs
canadiens: produits agricoles (bétail,
matériel génétique); produits agro-
alimentaires (céréales, légumes secs,
produits alimentaires emballés); pro-
duits de la péche (morue salée, etc.).
Ces produits seront exportés au Brésil,
au Mexique ‘et vers d’autres marchés
d’Amérique latine. Communiqueravec
M. Marco T.C. Marangoni, Executive
Vice-President, BAUEN America Inc.,
801 Brickell Avenue, Suite 949, Miami,
Florida, U.S.A. Tél. : (305) 539-0640.

HONGRIE — Une entreprise cher-
che des capitaux d’investissement
pourentreprendre laconstructiond’un
complexe de sports et de loisirs et
un spa. Ce projet a été approuvé par
le conseil municipal. Communiquer
(en indiquant le numéro de référence
90.1.0082 KU) avec M™ Kemendy,
INVESTCENTER, Office for
Investment Promotion Hungary,
Dorottya u. 4, Budapest H1051.
Tél. : (36-1) 118-5044/228.
Télécopieur : (361) 118-3732.

HONGRIE — Une coopérative en
place depuis 33 ans, et employant de
fagon rentable plus de 300 personnes,
exécute un certain nombre de tiches
pour les entreprises étrangéres, dont
la menuiserie, la ferblanterie et les
travaux spécialisés de toiture, la
posede carreaux,de panneauxetla
peinture, ainsi que ’installation de
services d’aaueduc. de gaz. de

chauffage et d’électricité. Commu-
niquer (en indiquant le numéro de
référence 90.1.0144 KU) a I’adresse
susmentionnée.

HONGRIE — Une aciérie recher-
che des capitaux et de la technolo-
gie pour moderniser ses installations
et pour faire du développement dans
I’établissement de systemes de con-
trole complets des procédés dans
des trains de laminoirs a chaud,
installer cinq bandes a froid dou-
bles, installer des fours & bassin,
fournir des lignes de production
pour le fractionnement des bandes
a chaud et acquérir des appareils
de fabrication de serpentins.
Communiquer (en indiquant le nu-
méroderéférence 90.1.0033 KC) avec
M. Kilian. TéL : (36-1) 118-3160.
Méme adresse et méme numéro de
télécopieur que 1’adresse susmen-
tionnée pour la Hongrie.
SINGAPOUR — Une entreprise
cherche une variété indéterminée de
denrées alimentaires. Communi-
quer avec K.K. Ong, Managing
Director, Genesis Consumer Products
Pte Ltd., 133 Middle Road #05-01C.
Guan Hua Building, Singapour 0718.
Tél. : 336-6740/336-6749.
Télécopieur,: 338-5601.
SINGAPOUR — Une entreprise

cherche du béton, du machefer et de
I’acier. Communiquer avec Lee Ngok
Meng, Managing Director, Polytex
Enterprise Pte Ltd., 15 McCallum Street
#06-01, Natwest Centre, Singapour
0106. TéL : 223-3157. Télécopieur :
221-3200.
SINGAPOUR — Une entreprise cher-
che une vaste gamme de produits dont :
matériaux de construction, produits
électroniques (semi-conducteurs, ma-
tériel de fabrication, de communication
et d’automatisation), produits médi-
caux et chirurgicaux, piéces et ma-
chines textiles et matériel de traite-
ment (chaudiéres, humidificateurs, dé-
humidificateurs, pompes thermiques).
Communiquer avec Charles C.S. Li,
James Richards & Li Pte Ltd., 315
Outram Road #08-02, Tan Boon Liat
Building, Singapour 0316. Tél. : 221-
5255. Télécopieur : 225-7838.
SINGAPOUR — Une entreprise cher-
- - che du matériel
 pour des essais non
destructeurs, du
| matériel de cri-
< blage, d’enléeve-

ment de ’eau et autre matériel con- -

nexe pour lesindustries du traitement
des eaux usées, du traitement des eaux,
des mines, des brasseries et du papier.
Communiquer avec Alan Fields, Direc-
teur, QED International S.A., 170 Upper
Bukit Timah Road #12-03, Bukit Timah
Shopping Centre, Singapour 2158. TEL
: 469-9866. Télécopieur : 469-2632.

SINGAPOUR — Une entreprise cher-
che a importer des pompes: marines,
industrielles, sanitaires,submersibles
et électriques. Elle cherche enoutre des
produits électriques extérieurs (moteurs
Aessence 2 temps et a4 temps, moteurs
diesel refroidis 2 air, sécateurs mécani-
ques, scies mécaniques et accessoires
pour tondeuses a gazon). Communiquer

avec Joseph C.H. Ong, Executive

Director, Overseas Motors (Pte) Ltd.,
201 Henderson Road #02-02/03,
Henderson Industrial Park, Singapour
0315. TéL : 274-3677. Télécopieur :
273-2657/272-0039.

SINGAPOUR — Une entreprise en
place depuis dix ans souhaite importer
delaviande congelée,du porc congelé,
des produitslaitiers et des fournitures
de pétisserie. Communiqueravec Harry
H.K. Chung, Managing Director, Harry
Chung Co. Pte Ltd., Robinson Road,
P.O. Box 2916, Singapour 9049. TélL. :
278-2488. Télécopieur : 273-0149.

Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC)
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Nouvelles sectorielles

Les télécommunications en France :
un bon marché a bien travailler |

Cet article, qui a été préparé par
I’ambassade du Canada a Paris,
France, n'offre pas uniquement des
renseignements sur le secteur des télé-
communications dans ce pays, mais
également de bons tuyaux sur les meil-
leurs moyens de percer sur ce marché
et, indirectement, sur les autres marchés
des télécommunications en Europe.

Vue d’ensemble

Les articles sur les marchés extérieurs
des télécommunications semblent tou-
jours souligner la taille et 1a croissance
de ces marchés ainsi que les nouvelles
possibilités qui découlent de la
libéralisation; mais ils ne mentionnent
pas que pour percer sur ces marchés, il

. faut travailler dur.

Sans aucun doute, les possibilités
augmentent. Dans la Communauté
européenne (CE), le contréle
monopolistique exercé par les admi-
nistrations de téléphone (AT) est
considérablementréduit. Actuellement,
les entreprises canadiennes ont plus de
possibilités de vendre des terminaux de
téléphone, des PABX et du matériel de
télécommunication mobile directement
aux consommateurs sans passer par les
AT. Et maintenant que les AT elles-
mémes doivent faire face a la concur-
rence dans de nombreux domaines, leurs
décisions d’achat sont fondées davan-
tage sur des paramétres économiques,
ce qui réduit les désavantages que les

. fabricants étrangers ont peut-&tre subis.

11 faut travailler dur

Toutefois, rien n’est gratuit. Les pos-
sibilités ne s’offrent qu’aux sociétés qui
ont dexcellents produits et qui sont
prétes 2 fournir un grand effort.

Avant de pouvoir vendre un produit,
il faut répondre 4 de nombreuses ques-
tions. Quelles sont les normes dans le
pays cible et quelles modifications faut-
il apporter pour que le produit soit ho-
mologué ? Quelles sont les firmes avec
lesquellesilest possible de conclure des
accords de distribution oud’entreprises
conjointes a des fins de fabrication'? Le
produitoccupe-t-iluncréneauoudevra-
t-il faire face a une concurrence achar-
née de la part d’un produit de rechange
au prix raisonnable, qui existe déja ?

Etes-vous prét a faire une visite de
prospection au pays, suivie par des visi-
tes régulitres alors que le produit se
vend sur le marché?

Cet article examine ces questions du
point de vue de la France, mais les
remarques s’appliquent également aux
entreprises qui exportent du matériel de
télécommunication & n’importe quel
pays de la CE.

La situation réelle

L’ambassade ici regoit souvent, par
télécopieur, des demandes de rensei-
gnements sur le marché des télécom-
munications et les normes, formulées,
par exemple, de 1a maniére suivante
« Nous avons une possibilité d’expor-
tation et désirons recevoir de I’infor-
mation par télécopieur le plus tdt pos-
sible », ou des demandes de renseigne-
ments préliminaires, danslesquelles des
entreprises annoncent qu’elles désirent
exporter en France dans les deux mois
suivants. Cela n’est pas réaliste!

Dans ce domaine, la technologie
change rapidement, mais 1’établisse-
ment d’un programme d’exportationde
matériel de télécommunication vers
1I’Europe n’est pas quelque chose que
I’on faitalahate. Ce n’est pas possible
compte tenu des réalités suivantes :

«il faut analyser les normes européen-
nes et nationales (il existe encore une
multitude de normes nationales caril y
adesdifférencestechniquesréellesentre
les systemes téléphoniques des divers
Etats membres de la CE);

«les produits doivent souvent étre con-
cus de nouveau pour satisfaire aux
normes;

«un dossier complet doit Etre préparé et
soumis pour le processus d’approba-
tion du type, un processus qui dure au
moins six mois; _

senvertudelaloi,les agents des douanes
frangaises sont tenus d’arréter 1’impor-
tation de tout produit de télécom-
munication qui n’est pas approuvé!

Ici a1’ambassade, nous ne travaillons
pas dans les délais de « retour de
télécopieur », mais en termes de plu-
sieurs mois ou méme d’un an ou deux
avant la vente du premier produit. Le
délai est plus court lorsque I’entreprise

canadienne collabore étroitement avec
un partenaire frangais qui peut guiderle
produit a travers le processus d’appro-
bation du type, surtout si le produit
comporte une valeur ajoutée en France,
et ainsi accélérer le processus.

Faire son devoir

Comme I’a écrit le rédacteur en chef
de CanadExport, M. René-Frangois
Désamoré dans sa série d’articles inti-
tulés « Un regard neuf sur ’exporta-
tion », « les exportateurs doivent utili-
ser les ressources des délégués com-
merciaux judicieusement et seulement
aprés avoir obtenu tous les renseigne-
ments disponibles - au Canada ».

On peut répondre & bon nombre des
questions posées ci-dessus au Canada.

Commencez par les normes. Le pre-
mierorganisme avec lequel vous devriez
communiquer, c’estle Conseil canadien
des normes. Celui-ci a accés aux nor-
mesdel’ AFNOR (frangaises) ainsiqu’a
toutes les normes utilisées en Europe.
L’ambassade du Canada a Paris peut
aussi fournir les noms des entreprises
canadiennes ou frangaises qui offrent
des services d’expert-conseil et
d’homologation en ce qui concerne les
normes européennes.

Deuxiémement, obtenez quelques
informations sur la situation des télé-
communications en France. Les revues
commerciales etles rapportsde’OCDE
sont, en général, de bonnes sources de
renseignements. On peut se procurer
aupres d’AECEC (voir plus loin) des
rapports sur le marché des télécommu-
nications en France en général ainsi que
des rapports plus précis sur les marchés
des téléphones mobiles, de la
céblodistribution et des réseaux infor-
matiques. (Une entreprise spécialisée
dans le commerce des téléphones cel-
lulaires nous a demandé de « décrire en
détail tous les essais sur le terrain » des
téléphones cellulaires en France.)

Siune société ne sait pas quelaFrance
estunpaysavancé qui, 2 I'instar de tous

les pays riches de I’Europe de I'Ouest,

a dépassé depuis des années « 1'étape
des essais sur le terrain », elle ne devrait
méme pas envisager dy' exporter.

(Voir page 5 : France.)
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France — (Suite de la page4.)
Troisiémement, vous devrez aussi
obtenir des’informations sur les fabri-
cants et les distributeurs pour vous fa-
miliariser avec les entreprises et leurs
activités en France. Procurez-vous les
catalogues des foires commerciales de
I’année derniére (les adresses sont dans
les rapports mentionnés plus haut). Ces
catalogues contiennent des renseigne-
ments sur tous les participants, et vous
indiqueront avec précision le marché
visé par la foire. Cette derniére infor-
mation est importante car la France
organise de nombreuses foires sur les
télécommunications, chacune mettant
I’accent sur un aspect différent.

La premiére visite en France

Nous n’allons pas répéter les rensei-
gnements donnés dans ’article « La
visite de prospection » dans le
CanadExport du 17 décembre 1990;
mais simplement vous offrir quelques
conseils sur ce que vous devriez faire
pendant votre premiére visite en France
—surtout si vous arrivez au moment de
la foire commerciale dans votre sous-
secteur :
*Vous devriez prendre les dispositions
nécessaires pour parler au délégué
commercial chargé des télécommuni-
cations. Il pourra vous mettre au cou-
rant de la situation en matiére de ré-
glementation, de vous informer sur les
rdles des entreprises dans le domaine et
de faire des suggestions pour aborder le
processus d’approbation.
*A la foire, vous pourrez déterminer
I’importance de la concurrence, de voir
ce qui est offert et de remarquers’il y a
des créneaux inexploités que vous

pourriez combler, ou si votre produit

fait directement concurrence a des pro-
duits établis.

*Vous serez aussi en mesure d’évaluer
la complexité du marché. Bien que la
France soit & un niveau technologique
semblable a celui du Canada, il existe
des différences (elle nous devance pour
ce qui est de la vidéotex et de la
télédiffusion directe par satellite, mais
elle estenretard parrapportanousence
qui concerne les téléphones cellulaires
et la cablodistribution).

*Vous pourrez parlerades distributeurs
ou a des fabricants de produits complé-
mentaires que vous aurez contactés 2
I’avance. Vos produits sont-ils com-

Plémentaires i ceux qu’ils offrent ? Et,
(Voir page 6. France.)

L.e marché des
téléecommunications
mobiles en France

L’industrie de la téléphonie cellulaire en France et, d’ailleurs, dans toute
I’Europe occidentale, connait une croissance phénoménale.

Cependant, lors d’une conférence d’affaires tenue récemment et qui réunissait
tous les intervenants du marché de la téléphonie cellulaire, les entreprises d’ex-
ploitation canadiennes brillaient par leur absence.

On peut se demander si les entreprises canadiennes exploitantes sont en train de
rater cette occasion de s’établir de 1’autre c6té de 1’ Atlantique.

C’est la question que se posait les agents de I’ambassade du Canada en France
qui ont préparé ce bref coup d’oeil du marché des télécommunications mobiles
dans ce pays.

Les débouchés pour les entreprises canadiennes ne se limitent pas a la fourniture
d’équipement. Dans la Communauté européenne (CE), chaque gouvernement est
tenu d’attribuer au moins un permis a un exploitant de service autre que la société
chargée du service téléphonique de ce pays.

Les réglements de la CE stipulent qu’il doit y avoir une concurrence entre les
fournisseurs de services,comme c’estle cas, parexemple, en Ontario et au Québec,
entre Bell Cellulaire et Cantel.

L’Europe de I’Est se cherche aussi des partenaires expérimentés pour mettre en
place des réseaux mobiles en moins de temps qu’il ne lui faudrait pour moderniser
ses systeémes actuels.

Les travaux préparatoires pour ce qui constituera le plus important marché des
télécommunications de la décennie seront fermement établis au cours de la
prochaine année. Les entreprises exploitantes de la société Bell des Etats-Unis qui
ontdel’expérience en téléphonie cellulaire (comme US West, Pacific Telesis, Bell
South et Nynex) ont des associations ou des consortiums bien établis avec des
entreprises européennes afin d’allier les marchés locaux et les compétences
techniques a I’expérience américaine. Ce genre de dispositions est aussi néces-
saire a cause des réglements de nombreux pays, comme la France, qui limitent la
participation étrangére dans les entreprises d’exploitation.

Les exportateurs devraient cependant savoir que la croissance phénoménale de
cette industrie cache certaines difficultés techniques dont beaucoup sont en voie
d’étre réglées.

En effet, il existe un grand nombre de normes incompatibles, par exemple, un
téléphone cellulaire dans une voiture d’ Allemagne ne peut pas €tre utilisé en Italie,
et un téléphone de France ne peut servir ailleurs qu’en France.

La situation en France est aggravée du fait que le principal réseau dans ce pays,:
le Radiocom 2000, fonctionne en vertu d’un protocole de transmission limité et
qu’il a atteint un point de saturation dans les plus grands centres urbains (c.-a-d.
qu’il ne peut accepter de nouveaux clients). Un service concurrent, exploité par
la Société frangaise du radiotéléphone, utilise une version modifiée de la norme
scandinave.

Cette situation est sur le point de changer de fagon radicale. Les fournisseurs de
services cellulaires européens viennent de signer un protocole d’entente. En vertu
de ce protocole d’entente, un service de téléphone cellulaire numérique fondé sur
la norme du Groupe spécial mobile (GSM), sera offert, de fagon limitée, en juillet
1991 (bien que plusieurs pays aient déclaré qu’ils ne pourraient peut-étre pas
satisfaire cette échéance), et la mise en place totale sera faite pour 1992.

On s’attend a ce que 20 millions de téléphones cellulaires soient vendus d’ici la
fin de la décennie. Les téléphones conformes 2 la norme du GSM fabriqués pour
un pays pourront étre vendus et utilisés dans toute 1’Europe.
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Nouvelles sectorielles

France — (suite de la page 5.)

votre systéme de distribution en Amé-
rique du Nord servirait-il 2 commer-
cialiser leurs produits ? Pourront-ils

vous aider 2 surmonter I’obstacle de -
I’homologation ? Des échanges de

savoir-faire technologique sont-ils
possibles dans le proche avenir ?

Le marché des télécommunications
en France

En France, le marche des télecom-
munications connait une transforma-
tion rapide. Cela est attribuable a des
consommateurs qui recherchent des
produits nouveaux (p. ex. les télé-
communications mobiles); aux pro-
grammes gouvernementaux (la
vidéotex et la cablodistribution); a la
libéralisation du marché (le téléphone
et le matériel de terminaux); et au
changement technologique (dans
I’ensemble du secteur).

La France accorde beaucoup d’im-
portance a 1'établissement d’une in-
frastructure compléte et efficace de
télécommunication, et elle est le chef
defile dans de nombreux sous-secteurs
tels que le vidéotex et le réseau numé-
rique  intégration de services (RNIS).
Avec du travail et les produits voulus,
on peut exporter vers ce pays.

Pour renseignements sur les normes,
joindre le Conseil canadien des nor-
mes, 350, rue Sparks, bureau 1200,
Ottawa K1P 6N7. .Tél.: (800) 267-
8220. Télécopieur: (613) 995-4564.

Pour obtenir le rapport EC ’92

Télécommunication et informatique,
communiquer avec Info Export (voir

I’encadré au bas de la page 16). Pour
plus d’informations sur la participa-
tion canadienne aux foires commer-
ciales dans le domaine des télécom-
munications en Europe ou pour obte-
nir des rapports sectoriels sur les télé-

communications en France, joindre la -

Direction de des technologies de I'in-
formation et de 1I’électronique (TDE)
d’AECEC. Tél. : (613) 995-7558.
Télécopieur : (613) 996-9265.

On peut se procurer un guide impor-
tant pour les exportateurs dans le do-
maine des télécommunications en
France, intitulé France Telecom: An
Insider’s Guide, au prix de 25 $ US
auprés de Telephony Books, Box
12401, Overland ParkKS, 66212 USA. -

TéL : (312) 922-2435. Télécopxcur -

(312) 922-1408.

Le marché des services
publics a Singapour

Selon une étude préparée pour le haut-commissariat du Canada a Singapour, il
est amplement possible d’augmenter les ventes de matériel de services publics
canadiens a ce pays.

C’est une des constatations du rapport intitulé SectoralAnalysu Singapore
Public Utilities Industry établi I’année derniére par SRI International.

Malgré le petit marché intérieur de Singapour, de nombreuses possibilités
s’offrent encore aux fournisseurs et aux entrepreneurs. Le Public Utilities Board
(PUB) de Singapour, 1’organisme gouvernemental chargé de la fourniture
d’électricité, d’eau et de gaz canalisé, a un budget de 6,2 milliards de dollars S
pour I’expansion et I’amélioration de 1’électricité, de I’eau et du gaz canalisé au
cours de la décennie allant de 1988 4 1998.

Les marchés éventuels comprennent :

« I’infrastructure d’une production d’énergie, y compris des centrales et des sous-
centrales €lectriques;

« I’infrastructure pour des réservoirs d’eau;

« le matériel pour la distribution de gaz naturel; et

» le matériel de distribution d’électricité, d’eauetde gaz, y compns des conduites
a gaz et des tuyaux de branchement.

Etant donné 1’amélioration continue du matériel existant, il existe aussi des
possibilités de fourniture de matériel plus rentable et efficace ainsi qu’un marché
de remplacement d’appareillage de connexion, de génératrices, de tuyaux et de
conduites.

Comme Singapour passe du mazout au gaz naturel, le pays aura besoin de
nouveaux types de systémes de distribution 2 haute pression, y compris les
suivants : des tuyaux en polyéthylene, des systémes de creusage, le matériel
SCADA (Supervision of Control and Data Acqulsmon) pour le contrdle de la
distribution et des procédés

En raison de I’expansion de son systéme électrique, Singapour offrira des
possibilité aux entrepreneurs et fournisseurs de matériel principal et de matériel
pour le contrdle de processus. En outre, le pays recherchera des mini-ordinateurs
dans le domaine de la gestion des installations et des projets.

En 1988, le Japon était le fournisseur principal de matériel a Singapour. Il a
fourni 33 % des importations d’une valeur de 4 milliards de dollars S dans ce
secteur. Lasociété canadienne Willowglen System Ltd. n’a pas seulement fourni
le systteme SCADA actuel pour la distribution'du gaz, mais elle fournit aussi au
ministére de I'Environnement et au Housing Development Board des systémes
de contrdle pour les réseaux d’égout. De plus, elle assure I’entretien de monte-
charges.

Les entreprises étrangéres peuvent soumissionner des contrats portant sur du
matériel d’infrastructure et de production. Les deux manidres de base pour
vendre du matériel de production et de distribution d’électricité, d’eau et de gaz
canalisé sont les suivantes : des ventes directes par I’entremise d’un fabricant

-nommé de matériel original et des ventes par le biais d'un agent.

Pour ce qui est des réglements gouvernementaux a Singapour, les importations
de matériel utilisé par le secteur des services publics est exempt des droits de
douane. De plus, Singapour permet aux entreprises étrangeres de détenir la
totalité des actions des sociétés du pays. ‘

Cette étude contient aussi une liste de personnes-ressources clés de I’industrie
etdu gouvernement ainsi qu’une bréve description des stimulants fiscaux offerts.

Pour plus d’informations sur les possibilités commerciales a Singapour,
communiqueravecMme Louise Branch, Directionde’expansionducommerce

-en Asie et dans le Pacifique Sud (PST), Affaires extérieures et Commerce

extérieur Canada (AECEC). Tél.:

(613) 996-5824. Télécopieur : (613) 996-
4309. ' ' :
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Supplément

La part canadienne des projets de la BAsD

La B'anqhe asiatique de développe- tent 1,06 % de I’ensemble des préts de  ontobtenu 0,75 % des contrats de servi-

ment (BAsD), qui a financé, en 1989,
des projets dans des pays asiatiques en

voie de développement
d’une valeur de plus de
3,6 milliards de dollars
US, estun organisme im-
portant pour les entrepri-
ses canadiennes, surtout
celles oeuvrant dans les
domaines de la consulta-
tion et des projets d’im-
mobilisation.

Le Canada est I’un des
pays quifoumnitdes fonds
a la BAsD, mais la part
des exportateurs cana-
diens visant les contrats
de laBAsD ne refléte pas
le niveau global de I’inté-
rét que le Canada porte &
cet organisme (voir
tableau page 10).

Traditionnellement, les
entreprises d’experts-
conseils canadiennes ont
obtenu un nombre satis-
faisant de contrats; toute-
fois, elles pourraient en
remporter davantage. En
outre, la performance du
Canada pour ce qui est
des projets d’immobili-
sation, qui représentent
environ 90 % des activi-
tésde laBanque, demeure
faible. Cela reflete
grandement le probléme
plus global de I’absence
d’entreprises de cons-
truction et de fabricants
canadiens dans les mar-
chés des pays asiatiques
en voie de développe-
ment. ’

Préts

Depuis 1’établissement
delaBanque asiatique de
développement en 1967,
les fournisseurs, les en-
trepreneursetles experts-
conseils canadiens ont
obtenudes contratsd’une
valeur totale de 157,6

millions de dollars US, financés par des
préts de la BAsD aux gouvemnements
des pays membres. Ces fonds représen-

la BAsD. Par comparaison, la part de

La Banque asiatique de développement :
ce qu’elle est et ce qu’elle fait

La Banque asiatique de développement (BAsD) est un établissement
financier international qui est financé par ses 47 pays membres ,soit 32
delarégiondel’ Asie du Pacifique et 15 de I’ Europe et de I’ Amérique du
Nord (dont le Canada).

Cette banque dessert une région on vit plus de lamoitié de la population
de la planéte. _ 4

La principale fonction de la Banque est d utiliser les ressources dont
elle dispose pour :
sconsentir des préts et des investissements en actions pour I’avancement
économique et social des pays membres en voie de développement;
fournir de I’ aide technique pour la préparation et I’ exécution de projets
et de programmes de développement ainsi que pour la prestation de
services consultatifs;
epromouvoir I'investissement de capitaux publics et privés aux fins de
développement;
saider & la coordination de plans et de politiques de développement pour
les pays membres;
ecoopérer avec des organismes publics internationaux et des groupes
nationaux touchés par I’ investissement de fonds de développement dans
la région.

Les banques ont surtout consenti des préts au secteur public et ont mis
I'accent sur la promotion du développement économique par les gouver-
nements. Les investissements appuyés par les banques dans le secteur
public ont servi a construire des infrastructures physiques, par exemple
pour I'agriculture et I'irrigation, I électricité, le transport et les commu-
nications; ainsi qu’une infrastructure sociale telle des écoles et des
cliniques de santé. Ces infrastructures ont servi de base au taux
généralement élevé de croissance et de développement que connait cette
région. Ce modéle devrait se poursuivre @ I’avenir.

Cependant, avec Iinfrastructure de bases déja en place, la nature des
besoins des pays membres en voie de développement change petit & petit.
Par conséquent, la Banque tient de plus en plus compte de ces change-
ments lorsqu’ elle apportede I’ aide au secteur public. Un certain nombre
de nouvelles priorités du programme de préts de la BAsD reflétent ces
besoins : -

ol infrastructure sociale, en particulier dans les secteurs de la santé et
de I’ éducation, doit étre élargie;

.oI’amélioration du niveau de vie des groupes sociaux les plus démunis,
en particulier les femmes, qui devraient profiter davantage des possibi-
lités et des ressources du développement en Asie;

elaprotectionde I'environnement en intégrant des aspects reposant sur
I’ environnement dans le programme de prét de la Banque;

"ol appui du secteur privé. La Banque jouera un plus grand réle dans
I'aide & lapromotion du secteur privé, directement et indirectement, dans

A ¢es d’experts-conseils reliés a des préts
I’Australie est de 1,34 %, celle du delaBAsD, d’une valeurde 0,5 million

de dollars US, et 0,42
% de contrats de ma-
tériel et de travaux
civils,d’une valeurde
8,5 millions de dollars
US.

En pourcentage,
notre performance
traditionnelle dans le
domaine des services
d’experts-conseils fi-
nancés par des préts
est de loin meilleure
que celle dans le do-
maine du matériel et
des travaux publics.

C’est d’ailleurs le
cas pour tous les con-
trats financés atravers
le monde par toutes
les banques de déve-
loppement.

Notre part cumul-
ative totale de 50 mil-
lions de dollars repré-
sente 6 % des contrats
deservicesd’experts-
conseils financés par
des préts de laBAsD.

Aide technique

En ce qui concemne
I’aide technique sub-
ventionnée par la
BAsD (les contrats
sont octroyés directe-
ment par la BAsD),
notre performance est
semblable acelledans
le domaine des servi-
cesd’experts-conseils
financés 4 méme des
préts. Au cours des
années, le Canada a
conservé 5,6 % des
contrats d’aide tech-
nique. Nous nous
plagons donc directe-
ment derriére le

(es pays dont le gouvernement en exprime le souhait. j

Royaume-Uni de 3,9 % et celle des
Etats-Unis de 8,09 %.
-En 1989, les entreprises canadiennes

Royaume-Uni, les
Etats-Unis, les
Philippines et

I’Australie. Pour 1989 seulement, le
Canada a remporté 9 contrats d’aide

(Voir page 8: Appui.)
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Supplément

Appui des missions canadiennes a I'étranger

(Suite de la page 7.)

technique (des contrats de services
d’experts-conseils fournis par des en-
treprises et des particuliers) d’une va-
leur de 3,15 millions de dollars US, ce
qui représente 5,6 % de la valeur des
contrats d’aide technique accordés par
la BAsD en 1989. Ainsi, le Canada a
occupé, pour I’année, 1a 7¢ place aprés
I’ Australie, la France, la Nouvelle-
Zélande, les Philippines, le Royaume-
Uni et les Etats-Unis.

Le réle des missions canadiennes a
I’étranger : soutenir les initiatives de
fourniture du Canada -

Affaires extérieures et Commerce
extérieur Canada (AECEC) a, en per-
manence, un délégué commercial dans
la plupart des pays admissibles a I’aide
de la Banque asiatique de développe-
ment. En ce qui concerne des pays tels
le Népal, ot aucun délégué commercial
canadien n’est présent, le service est
fourni & partir des missions voisines
dans la région.

Sur demande, ces missions peuvent
informer les fournisseurs de matériel,
les entrepreneurs en construction et les
experts-conseils canadiens des projets,
les renseigner sur ceux-ci et organiser
des rencontres avec des cadres perti-
nents de la BAsD et des organismes
chargés d’exécuter les projets respec-
tifs a I’intérieur des pays emprunteurs.
Lorsqu’il est conseillé d’établir des en-
treprises conjointes ou des associations
avec des sociétés étrangeres ou du pays
pour des appels d’offres précis, les
missions peuvent fournir des sugges-
tions sur des firmes 2 contacter.

A I’'ambassade du Canada 4 Manille,
le Bureau de liaison avec la BAsD est
particuliérement bien situé pour four-
nir, au moment voulu, des renseigne-
ments sur les projets et pour identifier
les agents importants au sein de la Ban-
que, chargés de chacun des projets. En
outre, il fournit réguliérement des in-
formations sur les projets 8 AECEC.
Celles-ci sontensuite transmises a1’en-
semble deI’industrie canadienne. Dans
la mesure du possible, lamission essaie
aussi d’informer directement les entre-
prises canadiennes"des projets immi-
nents. ]

A I’ambassade, le Bureau de liaison
avec la BAsD a efficacement aidé, au
cours des années, les experts-conseils

canadiens 2 dresser des listes d’entre-
prises sélectionnées par la BAsD. A
cette fin, il a fourni des conseils géné-
raux lors de la rédaction de lettres d’in-
tention et de renseignements détaillés
sur les mandats précis, de sorte que les
lettres d’intention puissent étre adap-
tées avec soin a chaque projet. La
mission peut aussi appuyer ces initiati-

“ves directement auprés des agents orga-

niques de la BAsD. Toutefois, lors-
qu’une société est sélectionnée, rien ne
laisse supposer que la « pression » exer-
cée de fagon continue par I’ambassade
soit efficace. D’ailleurs, on pourrait
considérer cela comme de I’ingérence
de la part des agents de projets, ce qui
pourrait produire des résultats qui vont
a I’encontre du but recherché.

tes ci-dessus, il est trés utile que les
sociétés qui s’intéressent aux projets
d’aide technique de laBAsD envoienta
I’ambassade une copie des lettres
adressées a la Banque.

Les fournisseurs de matériel cana-
diens ont acquis une assez bonne répu-
tation en ce qui a trait aux projets de la
BAsD aprés avoir été choisis au préala-
ble par les organismes chargés de 1’exé-
cution des projets. Malheureusement,
un nombre relativement petit d’entre-
prises surmontent cet obstacle; aussi,
notre réputation générale dans le do-
maine de 1’approvisionnement auprés
dela Banque est mauvaise. Celareflete
grandement le nombre insuffisant de
fabricants et d’entreprises de construc-
tion et d’emballage canadiens établis

Pouraiderle Bureau de liaison avec la
BAsD as’acquitter des fonctions décri-

sur les marchés asiatiques en voie de
développement.

Premieére assemblée du Conseil des
gouverneurs de la BAsD au Canada

L’assemblée générale du Conseil des gouverneurs de la Banque asiatique de
développement (BAsD) de 1991 se tiendra, pour la premiére fois en Amérique du
Nord. Elle aura lieu 2 Vancouver. '

Le Canada accueillera, du 24 au 26 avril, cette assemblée de plus de 1 500 cadres
supérieurs du monde de la planification et des finances, qui oeuvrent tous au sein
du développement de I’ Asie.

En outre, I’assemblée sera précédée, pour la premiére fois, par une série de
colloques de deux jours (22-23 avril), qui fourniront un forum pour la discussion
des principaux problémes financiers et de développement qu’il faudrarésoudre au
cours de la prochaine décennie. ‘

Le theme du colloque est “Le développement en Asie - un partenariat mondial”.
Les sujets mettront, de plusieurs points de vue, I’accent sur le secteur privé en ce
qui a trait au travail de développement.

Les conférenciers et les animateurs viendront de pays asiatiques et européens ,
et nord-américains, dont des ministres et d’autres cadres gouvernementaux, des
représentants de banques internationales, des cadres supérieurs de grandes entre-
prises et des représentants d’organismes internationaux.

Le colloque, qui comporte une gamme plus vaste de participants que I’assemblée
dela BAsD, est parrainé par le secteur privé et les gouvernements du Canada et de
la C.-B. Ce sera une occasion pour les gens d’affaires qui s’intéressent au
développement économique de I’ Asie et, en particulier, aux activités de laBAsD,
de se rencontrer. Il permettra aussi aux entreprises canadiennes de montrer leurs
capacités a leurs homologues et aux visiteurs étrangers.

On prévoit que quelque 600 personnes participeront au colloque, dont des
participants des pays membres en voie de développement parrainés par I’Agence
canadienne de développement international (ACDI) et par d’autres organismes.
Les autres participants seront notamment des représentants d’organismes de
développement, de groupes d’aide et des universitaires.

Pour obtenir des détails supplémentaires, communiquer avec la Asian
Development Business Seminar Society. TéL : (604) 663-1991. Télécopieur :
(604) 663-3423. Adresse : 730-999, Canada Place, Vancouver (C.-B.) V6C 3E1.
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CANADEXPORT Supplément

“.Contrats accordés par la BAsD a des
entreprises et a des organismes canadiens

Au cours de I’année 1990, plusieurs
experts-conseils et fournisseurs cana-
diens ont remporté des contrats finan-
cés par la BAsD. Pami ceux-ci, la
société de Colombie-Britannique TM
Thompson, qui a obtenu un contrat
d’assistance technique de 550 000$ US
de la BAsD en vue d’effectuer une
étude sur le développement de cultures
de plantation dans des régions de
bassins d’alimentation importan-
tes en Indonésie; et la société
Westronic Inc., d’Alberta,
qui a remporté un contrat
de 400 000 $ US pour
fournir des terminaux a
distance SCADA aux
Philippines.

Autres soumission-
naires couronnés de
succes
» L’Institut de dével-
oppement interna-
tional et de coopéra-
tion, d’Ontario, a rem-
porté un contrat de 47 000
$US pourdesboursesd’en-
seignement aux Philippines,
et divers contrats d’une valeur
totale de 31000 $ US ont été accor-
dés A des experts-conseils canadiens
dynamiques dans ce domaine;

e Chanrasoma/Fisheriesand Oceans,
de Nouvelle-Ecosse, a obtenu un con-
trat de 20 000 $ US pour fournir de la
formation dans le domaine de la recher-
che sur la nutrition des poissons au Sri
Lanka;

* Agrodeyv, de 1’Ontario, a remporté un
contrat d’assistance technique de 900
000 $ US pour la gestion et le dévelop-
pement des péches et des ressources
cotieres A Papua, Nouvelle Guinée;

* La firme québécoise Bureau d’étu-
des JPL a obtenu un contrat d’assis-
tance technique de 30 000 $ US pour
entreprendre une étude sectorielle
de I’enseignement secondaire au
Bangladesh;

Industries et minéraux
non carburants
(13.5%) 1,182 §

« un autre contratd’aide technique de Ia
BAsD aété accordé a un expert-conseil
indépendant, Michael Murphy, en vue
de fournir un soutien institutionnel au
deuxiéme projet de développement fo-
restier au Laos;

»laBAsDaaccordé des contrats relatifs

Distribution sectorielle des projets envisagés en 1991-1992

(en milliards de $ US)

Secteurs multiples
(0,1%) 0.004 §

$ US pour effectuer une étude sur le
secteur des micro-entreprises aux
Philippines; :
« la société albertaine ND Lea Inter-
national a remporté un contrat de con-
sultationde 521 000 $ US pour’exécu-
tion d’un projet de route en Indonésie;
« des sociétés ontariennes qui ont ob-
tenudes contrats au Bangladesh sont
notamment Scintrex, qui a rem-
porté un contrat de 26 000 $
US pour fournir des
~magnétometres,
Renfrew Tape pourla
fourniture d’enro-
bement de tuyaux
d’une valeur de 15
000$US, et Bailey

Transport et i
Communications In:ﬁ:mce;h Controls pour la
(23,7%) 2,069 $ (274%) 2396 §

Infrastructure sociale
(142%) 12418

A des projets au Pakistan a plusieurs
sociétés de 1’ Alberta, notamment la M/
S Top-Co Industries quiaremporté un
contrat de 43 000 $ US pour fournir des
pieces de coffrage de puits, et un autre
contratde 176 000 $ US pour la fourni-
ture d’accessoires de coffrage de déve-
loppement dans le secteur du gaz;
«lasociété AV Energy a vendu du ma-
tériel de mesure de pétrole et de gaz
d’unevaleurde 36000 $ US et Cardium
Tool Services a remporté un contrat de
66 000 $ US pour la fourniture de
suspensions de colonnes perdues pour
le développement du gaz;

« The Toronto Group of Canada
(Ontario) a obtenu un contrat de 41 000

fourniture de pié-
ces de rechange
d’une valeurde 13
0003 US al’usine
_d’engrais de
Chittagong;
. la société
Canpotex, de Sas-
katchewan, a obtenu
deux contrats pour la four-
niture d’engrais : un pour le
SriLanka,de 341 000$ US, I’autre
pour le Pakistan, d’une valeur de
652 000 $ US;
« la firme ontarienne William Perrin
Inc. a remporté un contrat de
16 000 $ US pour la fourniture de
machines de filtres presses aux
Philippines;
« la firme montréalaise Lavalin Inter-
national a obtenu un contrat de 9 mil-
lions de dollars pour fournir des servi-
ces de conseil dans le domaine de la
science marine en Indonésie; et
« Reid Collins and Associates, de
Colombie-Britannique, a remporté un
contrat d’assistance technique de 1,5
million de dollars qui vise 1’établisse-
ment d’un plan directeur pour le secteur
forestier au Pakistan.
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CANADEXPORT

Supplément

La Dlrectlon des services financiers mternatlonaux
et des prOJets d’immobilisation d’AECEC

La réputation ‘du Canada en matiére
d’acquisition pour des projets financés
par les Institutions financiéres interna-
tionales (IFI) s’est améliorée au cours
des derniéres années. Les exportateurs
canadiens connaissent donc un succes
relativement élevé, en termes de con-
trats qu’ils décrochent comparativement
aux contrats sur lesquels ils soumettent
une offre.

Mais ils pourraient faire encore bien
mieux car il existe des possibilités im-
portantes d’augmentation du taux de
réussite.

Les exportateurs canadlens qui sou-
haitent explorer des débouchés com-
merciaux multilatéraux financés parles
IFI peuvent communiquer, a Affaires
extérieures et Commerce extérieur Ca-
nada, avec la Direction des services
financiers internationaux et des projets
d’immobilisation (TPF). :

Par I’entremise de TPF, les exporta-
teurs canadiens et les associations com-
merciales peuvent avoir acces a des
données sur le marché (Scan-a-bid) qui
leur permettront de mieux comprendre
leurs concurrents, et qui leur permet-
tront de déterminer s’il vaut la peine
d’envisager des débouchés sur un mar-

ché financé par les IFI. On peut obtenir

des renseignements et des conseils sur
les programmes d’aide du gouverne-
ment du Canada et sur des méthodes

d’élaboration de stratégies efficaces de
commercialisation des exportations.

Cette direction est le point central des
Bureaux canadiens de liaison avec les
Institutions financiéres internationales
(OLIFI) qui font la promotion des inté-
réts commerciaux du secteur privé et du
gouvernement du Canada.

Ces bureaux sont situés dans les mis-
sions canadiennes des villes suivantes :
» Washington (D.C.) (vise la Banque
mondiale et 1a Banque interaméricaine
de développement (BID);

« Manille, Philippines (vise la Banque
asiatique de développement);

« Abidjan, Cote d’Ivoire (vise la Ban-
que africaine de développement);

« Bridgetown, Barbades (vise la Ban-
que de développement des Caraibes); et
* New York (N.Y.) (vise les organis-
mes des Nations Unies).

Compte tenu que la Banque euro-
péenne pour la reconstruction et le dé-
veloppement doit commencer & offrir
des services en avril de cette année, on
envisagelapossibilité d’ouvrirun OLIFI
au haut-commissariat du Canada a
Londres.

Outre les services reliés aux débou-
chés des IFI, TPF suit de prés le
financement des exportations et les
marchés internationaux des projets
d’immobilisation. La Direction assure
la liaison avec la Société pour I’expan-
sion des exportations, la Corporation

commerciale canadienne et I’ Agence
canadienne de développement interna-
tional.

La Direction des services financiers
internationaux et des projets d’immo-

bilisation (TPF) est au service dcs ex-

portateurs canadiens.

On peut obtenir aupreés de TPF la
révision n° 8 des Données sur le
financement international : Guide sur
le financement des exportations et
autres formes d’aide financiére ainsi
que des brochures et des formules
d’inscription pour les IFIL.

Direction des services financiers in-
ternationaux et des projets d’immobili-
sation (TPF), Affaires extérieures et
commerce extérieur Canada, 125, prom.
Sussex, Ottawa (Ontario) K1A 0G2.
TéL : (613) 995-7251. Télécopieur :
(613) 943-1100.

Les agents 4 TPF

Roger Ferland, Directeur

Léo R. Leduc, Directeur adjoint, Pro-
jets d’immobilisation;

V. Rusedski, Délégué commercial, Ins-
titutions financi¢res internationales;
Marie-Lucie Morin, Directrice adjointe,
Financement des exportations;

Roger Beare, Délégué commercial,
Financement des exportations et in-
vestissement; -

Donald MacLeod, Délégué commer-
cial, Financement des exportations.

Source : AsDB: Loan and Tech-

BAsD : Contrats obtenus par le Canada

(Millions de $ US)
1985 ‘ 1986 1987

1988 1989

nical Statistics Yearbook 1989
(March 1990)

Valeury % [Valeur| % |Valeur] %

Valeur| % |Valeur| %

et travaux publics . .

Biené, services éonnekes 2,153| 0,25 | 3,083 | 0,30| 8,407| 0,62( 2,349 | 0,13| 8,475 0,42

—

Services de consultation| 2,152 | 4,06 | 1,753 | 2,31 6,927|12,19] 3,798 | 4,32| 0,511| 0,75

Total | 4,305 0,46 | 4,836 | 0,44(15,334| 1,09 6,147 | 0,32| 8,986 | 0,43
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Bulletin Europe 1992

(L’Umon economlque et monétaire europeenne :

d'importantes répercussions eventuelles pourle Canada

L’Union économique et monétaire
(UEM) européenne est susceptible
d’avoir des répercussions importantes
sur le Canada a 1’échelle internationale
car la Communauté européenne (CE)
adopte une position de plus en plus
homogéne sur les questions touchant
I’économie mondiale.

Cette présence européenne plus im-
portante représente un défi pour le Ca-
nadaetexigeraune présence canadienne
plus dynamique et active dans les éta-
blissements et les forums financiers in-
ternationaux, tels que les pays du Groupe
des Sept.

11 est difficile de prévoir les inciden-
ces économiques de I'UEM sur le Ca-
nada. Elles seront différentes selon que
I’'UEM entraine une augmentation du
commerce 2 1’échelle mondiale ou seu-
lement au sein de la CE. On s’attend &
ceque lesrépercussions macro- écono-
miques soient faibles mais positives.

Ce sont 1 les conclusions du rapport
interministériel intitulé Europe 1992-
Les implications économiques et poli-
tiques de union économique et mo-
nétaire européen pour le Canada,
distribué lors de la conférence « Europe
in Transition »,quis’esttenue a Toronto
le 15 janvier.

Le Systéme monétaire européen
et le programme Delors

Le Syst¢me monétaire européen
(SME) a été créé en vue d’établir une
stabilité accrue du taux de change entre
les monnaies de la Communauté. A
cette fin, il utilise les trois instruments
suivants : un systtme de taux de
change fixes mais adaptables, le méca-
nisme des taux de change, 'unité de
compte européenne (ECU) et plusieurs
facilités de crédit.
_ Le président de la Commission euro-
péenne, M. Jacques Delors, aprésidéun
comité qui a proposé un programme en
trois étapes dans le but de modifier le
SME et de s’orienter vers 1'union mo-
nétaire. Son programme comporte les
objectifs suivants :
* la convertibilité compléte de toutes
les monnaies;

* la libéralisation compléte des mar-
chés financiers et I'intégration entiére
des marchés des capitaux; et

« la fixation irrévocable des taux de
change. '

Le Comité Delors a aussi suggéré
que, bien que cela ne soit pas néces-
saire, il est préférable d’adopter une
monnaie européenne unique.

I1aproposé trois étapes pour atteindre
ces objectifs
1) La premitre étape, qui a commencé
le 1= juillet 1990, comprend 1’élimina-
tion presque entiére des contrdles de
capitaux dans la Communauté, 1a coor-
dination plus étroite des politiques
macroéconomiques entre les Etats
membres et la participation éventuelle
de tous les Etats membres au méca-
nisme des taux de change;

2) La deuxiéme étape, qui doit com-
mencerle 1 janvier 1994, comporte la
création d’un systéme européen de ban-
ques centrales (SEBC).

3) La troisi#me étape, au cours de la-
quelle les taux de change seront
irrévocablement fixés (la date du début
de cette étape sera établie avant lafinde
1996), dépend de la réalisation d’un
degré suffisant de convergence écono-
mique entre les douze économies de
la Communauté.

Les détails du programme Delors sont
élaborés dans le cadre d’une conférence
intergouvernementale qui se tient de-
puis décembre 1990 et qui se poursui-
vra au moins jusqu’a la fin de 1991.

Lors de la réunion, en mars 1990, des
ministres des Finances et des gouver—
neurs des banques centrales des Etats
membres de la CE, on aconvenu que le
nouveau SEBC devrait adopter une po-
litique monétaire sans controle politi-
que. Toutefois, aucune décisionn’a été
prise relativement 21ademande présen-
tée par 1’Allemagne et les Pays-bas,
voulant que les banques centrales natio-
nales soient également indépendantes
de leur gouvernement.

Depuis le début de la conférence
mtergouvcmementale, ilestdevenuclair
qu il existe certaines différences d’opi-
nion en ce qul a trait aux avantages de

I’'UEM et a l1a mesure dans laquelle le
SEBC ne sera pas soumis 2 une in-
fluence politique.

Les incidences de ’UEM sur la
Communauté européenne

Les répercussions économiques de
I'UEM sur la CE devraient avoir les
deux influences principales suivantes :

Le passage progressif 2 une monnaie
commune devrait réduire I'incertitude
et les cofits des transactions; cela de-
vrait aussi avoir des incidences avanta-
geuses sur le plan du revenu et du bien-
étre. LaCommission européenne estime
que les économies d’échelle réalisées
uniquement par la réduction des cofits
de manipulation de plusieurs monnaies
sont de I’ordre de 15 milliards d’ECU
pource qui estducommerce al’intérieur
de la CE seulement.

Si I’engagement du SEBC en ce qui
concerne le maintien de la stabilité des
prix et de la discipline fiscale était
maintenu, des avantages économiques
devraient aussi découler de la mise en
oeuvre de politiques monétaires et fis-
cales anti-inflationnistes ainsi que de

[I’accroissement de la stabilité

macroéconomique.
Parcontre, des cofits éventuels décou-

leront de I’adaptation plus difficile aux

chocs économiques. Cependant, along
terme, la combinaison de I'UEM et de
I’initiative du marché unique devrait
permettre une adaptation plus facile en
raison de ’augmentation de la mobilité
des facteurs de production et du degré
d’intégration économique.

Incidences de IPPUEM sur
le Canada

Dans la mesure ot ’'UEM entrainera
une meilleure efficacité et une produc-
tion accrue en Europe, on peut aussi
prévoir une augmentation du commerce
international. C’est sur le plan com-
mercial que les répercussions économi-
ques de 'UEM sur le Canada seront les
plus importantes.

Du point de vue du Canada comme
consommateur, une meilleure effica-

(Voir page 12: Europe.)
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Bulletin Europe 1992/Nouvelles commerciales

Bolivie : une nouvelle loi pour attirer
les investissements étrangers

La nouvelle loi relative aux investissements, approuvée il y a quelques mois par
le gouvernement bolivien, représente une étape importante dans le processus des
réformes structurelles et de libéralisation. .

Elle signifie aussi que les investissements étrangers et nationaux sont placés sur
un pied d’égalité dans le but d’attirer les investissements étrangers pour aider le
pays 2 hausser le taux de croissance de son Produit national brut.

Parmi les nombreux articles de 1a nouvelle loi, les articles suivants pourraient
intéresser les investisseurs et les exportateurs canadiens
+ Les investisseurs étrangers sont;reconnus comme ayant les mémes droits,
obligations et garanties que les investisseurs locaux;

» Les entreprises conjointes entre les sociétés locales et étrangeres sont spéciale-
ment reconnues;

* Les garanties des investissements étrangers seront appuyees par des instruments
bilatéraux oumultilatéraux que la Bolivie aapprouvés ouest susceptible d’approu-
ver de concert avec d’autres pays ou organisations internationales;

« Le marché libre des devises est garantl

« L’investissement privé ne nécessite ni une autorisation préalable ni un enregis-
trement supplémentaire; Et

« Laliberté d’1mp0rter et d’exporter des produits et des services — a I’ exception
de ceux qui sont considérés comme portant atteinte a la santé publique ou a la
sécurité de I’Etat — est garantie.

On prévoit que deux autres lois, qui visent & moderniser la Bolivie et 2 attirer
davantage les investissements etrangers seront bientdt adoptées. Elles portentsur
un code minier révisé et une loi révisée sur les hydrocarbures On traitera de ces
deux lois lorsqu’on recevra des renseignements a leur sujet.

Pour plus de renseignements sur cet aspect de la loi sur les investissements ou
pour obtenir plus de détails sur les possibilités commerciales en Bolivie, commu-
mquer avec Georges Lemieux, Direction de I’expansion du commerce en Amé-
rique du Sud (LST), Affaires extérieures et Commerce extérieur Canada (AECEC),
125, promenade Sussex, Ottawa KIA 0G2. TélL. : (613) 996-5548. Télécopieur :
(613) 996-0677.

Nouvelles lignes de crédit de la SEE

La Société pour I’expansion des ex-
portations (SEE) a attribué une ligne de
crédit de 15 millions de dollars US,
valable pour deux ans, 2 la Banque
centrale de Trinidad et Tobago. Cette
nouvelle facilité de paiement permettra
aux acheteurs de produits canadiens
dans ce pays de financer jusqu’a 85 %
du prix de vente de leurs importations.

La SEE et I’Agence canadienne de
développement international (ACDI)
ont établi conjointement une facilité de
paiement de 14 millions de dollars US
pour Oil India Limited, une société
d’Etat dans le domaine de 1 "explora-
tion, la récupération.et le transport du
pétrole. En vertu de cette facilité, la
SEE financera 62 % du prix de vente
des produits et des services tandis que
I’ACDI assumera le reste au moyen

d’une contribution au gouvernementde
I’Inde.

La SEE a établi des mécanismes de
crédit avec plusieurs banques du
Mexique. La Société d’Ftat a récem-
ment doublé sa ligne de crédit de 15
millions de dollars US avec la Banco
Nacional de Comercio Exterior, S.N.C.
et a renouvelé, pour deux ans, quatre
lignes de crédit en place, dont deux de
10 millions de dollars chacune avec la
Banco Nacional de Mexico, S.N.C., et
la Banca Serfin S.N.C. et deux de 5
millions de dollars chacune avec la
Multibanco Comermex, S.N.C. et la
BancolInternacional S.N.C. Parailleurs,
une marge de crédit de 5 millions de
dollars US a aussi été établie avec la
Banco del Atlantico S.N.C.

Europe — (Suite de la page 11.)

cité en Europe pourrait entrain