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 L'incomparable tour Sears, située en plein
ceeur du quartier des affaires de Chicago.

Return to Departnental Library

Chicago, une ville|Guerqjtaimme: e < Minisére

De par sa situation géogréphique stratégique dans le Midwest
américain et 'importance vitale de son infrastructure des transports,

Chicago est le cceur des af-
faires des Etats-Unis. Elle
est la 3¢ ville en importance
aux Etats-Unis (derriére Los
Angeles et New York) et compte
9,1 millions d"habitants. Ville
affairée, ou les journées
n'ont que 24 heures comme
ailleurs, ses deux aéroports
gerent 3 200 vols par jour,
soit 88 millions de passagers
par an! Elle a tout : théatres,
architecture de premier
ordre, équipes sportives
professionnelles, festivals,
sites historiques, collections
d'ceuvres d'art exception-
nelles, attractions natu-
relles et artificielles, et bien
plus encore.

La culture, 'art et la musique font palpiter
la Windz City (la ville des vents) et ses gratte-
ciel au ry}hme de multiples festivals de jazz,
de théatre, de blues et autres manifestations
culturelles, Mais ce sont 1'aplomb et la
hardiesse qui caractérisent le milieu des
affaires de cette ville, que viennent toutefois
tempérer une modestie, une éthique du
travail et une courtoisie propres au Midwest.
Tout de méme, les gens d’affaires sont
déterminés et exigent qualité et fiabilité, ces
attributs que possédent de nombreux produits
et services canadiens.

Ce marché présente d'infinis débouchés
pour les exportateurs canadiens. A elle seule,
l'activité économique de Chicago représente
350 milliards de dollars par an, plus que la
Suisse ou Taiwan. Elle est mue par plus de
4,15 millions d’emplois et 205 coo entreprises.
La région des trois Etats (formée par I'Illinois,
le Wisconsin et le Missouri) compte

voir page 4 - Chicago

3M a la recherche de technologies canadiennes

Le consulat général du Canada 4 Minneapolis collabore
avec la société 3M de St. Paul, au Minnesota, dans le
cadre d'un projet visant a repérer les technologies de
pointe au Canada qui pourraient se révéler importantes
pour l'avenir de 3M. La société a fourni au consulat une
liste de domaines d'intérét liés a la plateforme techno-
logique de 3M ainsi qu'une description détaillée de
spheéres d’activité particulieres.

On a invité le consulat & communiquer cette liste a des
organisations canadiennes, notamment aux chercheurs

Commerce international International Trade

universitaires, aux organismes de transfert de technologies,
aux entreprises de l'industrie technologique et aux labo-
ratoires gouvernementaux au Canada en vue de déterminer
les technologies dans lesquelles le Canada jouit d'un avan-
tage indéniable a 1'échelle internationale. Idéalement,
cette démarche pourrait déboucher sur 1'exploitation de
technologies par 3M, en vertu d'une licence ou d'un brevet,
ou sur d’autres formes de collaboration avec cette société,
qui figure au palmares du magazine Fortune 500.

voir page 2 - Technologies canadiennes
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LE CARREFOUR AMERICAIN

Chicago, Illinois > Equipe Canada Atlantique (ECA), fruit
d'un partenariat entre des ministeres fédéraux et les
quatre provinces de I'’Atlantique, a organisé en octobre
une mission commerciale trés réussie sur le marché du
grand Chicago. Cette mission fait suite & une 1 mission
qui s'était déroulée en avril 2005 et qui avait également

remporté beaucoup de succes.

La délégation canadienne pose pour une photo de groupe lors
de la 2¢ mission d'Equipe Canada Atlantique a Chicago.

La mission d’octobre était dirigée par le sénateur
James Cowan, le ministre des Affaires Peter Mesheau
(Nouveau-Brunswick), le ministre du Développement et
des Technologies Michael Currie (fle-du-Prince-Edouard),
le sous-ministre adjoint du Commerce et de 1'Investis-
sement William MacKenzie (Terre-Neuve-et-Labrador)
et le PDG de NS Business Inc. Stephen Lund (Nouvelle-

Chicago - suite de la page 1

Equipe Canada Atlantique retourne dans la « ville des vents »

Ecosse). Y ont participé des fonctionnaires et des
représentants d'une trentaine de sociétés. Au total,

189 réunions interentreprises ont eu lieu. Le consulat général
du Canada a Chicago a apporté sa collaboration tout au
long de l'organisation de la mission : planification,
établissement du calendrier, exécution et suivi.

Parmi les activités au programme notons des séances
d’'information sur le marché, des échanges avec des diri-
geants américains et une table ronde sur la commerciali-
sation des innovations, des sciences et des technologies.
Selon des rapports provisoires, les entreprises participantes
ont conclu des ventes, établi de bons contacts et se sont
familiarisées avec les possibilités du marché. Le consulat
maintiendra sa collaboration avec ECA pour faire en sorte
que les entreprises de la région de I’Atlantique exploitent
tous les débouchés offerts et regoivent les services-conseils
ainsi que les services d'assistance et de représentation
auxquels elles ont droit.

ECA a organisé sa 1" mission commerciale en 1999 et
en a actuellement une dizaine a son actif, pour des ventes
totales de 36 millions de dollars. Le modus operandi d'ECA
est le suivant : organiser deux missions commerciales sur
le méme marché a six mois d'intervalle et organiser des
visites de suivi effectuées par chacune des délégations
provinciales. Le prochain marché que ciblera ECA est la
Floride, en mai 2006.

Renseignements : Maurice Egan, consul adjoint et délégué
commercial principal, consulat général du Canada a Chicago,
courriel : maurice.egan@international.gc.ca, site Web :
www.chicago.gc.ca ou www.equipecanadaatlantique.com.

23,4 millions d’habitants et affiche un PIB de 850 milliards de dollars, que tient en équilibre un énorme secteur agricole
réunissant 255 0oo exploitations. Chicago est la plaque tournante des conteneurs intermodaux de I'hémispheére occidental :

leur volume y est deux fois plus élevé qu'a Los Angeles et cing fois plus élevé qu'a New York. Qui I'aurait cru?
En 2004, les exportations canadiennes a destination du grand Chicago se sont chiffrées a 35 milliards de dollars. Cet

impressionnant volume des échanges est soutenu par un bon nombre de grandes entreprises canadiennes particulierement
actives sur le marché de Chicago. Le succés des PME ne doit toutefois pas étre passé sous silence. En fait, si le produit ou le

service est de qualité supérieure, qu'il est vendu & un prix concurrentiel et que sa fiabilité a été éprouvée, il trouvera acheteur
a Chicago. $i le milieu des affaires de cette ville plurielle ne peut étre qualifié d'excentrique, ses protagonistes n'en sont
pas moins avertis et exigeants. Par ailleurs, les gens y sont amicaux et ont les pieds bien sur terre.
Pour de plus amples renseignements sur la fagon de faire des affaires a Chicago, communiquez avec le consulat général
du Canada a Chicago, tél. : (312) 616-1860, courriel : chcgo-td@international.gc.ca, site Web : www.chicago.gc.ca.
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Acteurs primordi ,—:de:Cqmmem intgmamnal Canads,
hommes et femmes de ter délégués commerciaux
forgent les alhanees et réseaux internationaux essentiels a
la prospérité économique du Canada. Qui sont- -ils et comment
aident-ils les entreprises canadiennes au quotidien?

Un réseau mondial de connaissances

Il y a plus de goo délégués commerciaux répartis aux
quatre coins du monde. A I'étranger, ils jouent depuis plus
d'un siécle un réle essentiel, en projetant du Canada
I'image d'un pays moderne et dynamique. Au pays, d'un
océan a l'autre, ils constituent un foyer de connaissances et
d'expertise de premier plan, favorisant ainsi l'atteinte des
objectifs internationaux du gouvernement canadien.

Un monde d’activités

Les taches des délégués commerciaux sont aussi multiples
et variées que le cadre économique toujours en mouvance
dans lequel ils ceuvrent. Qu'il s'agisse d’aider une petite
entreprise & évaluer le potentiel d'un marché en particulier,
une grande société a se trouver des partenaires étrangers,
un investisseur a repérer des contacts locaux ou encore de
contribuer au bon déroulement de négociations en vue de la
conclusion d’un accord commercial multilatéral, les délégués
commerciaux sont toujours préts a intervenir. Leur créativité,
leur esprit d'innovation et leur souci de 1'excellence sont
quotidiennement mis a contribution dans un milieu dynamique
et exigeant qui demande une grande faculté d’adaptation.

Le journal d’un délégué commercial
Voici quelques extraits d’'une journée-type d'un
délégué commercial, telle que décrite par un délégué

commercial principal.

+8 h : Cérémonie d'ouverture d'une exposition. Il s'agit
de 'occasion idéale pour créer des réseaux avec les
représentants politiques et commerciaux locaux.

9 h 30 : De retour au bureau, recherche d'information
sur une entreprise locale, faisant suite a la demande
d'un exportateur canadien.

«10 h 30 : Discussion sur notre visite a un salon
commercial international et sur les occasions qui en

LE SERVICE DES
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découleront pour les entreprises canadiennes. Seconde
discussion quant a une mission commerciale d’entreprises
locales partant vers I'Ontario et le Québec, organisée avec
diverses autorités provinciales canadiennes.

+13 h : Avec nos confréres d'autres pays, préparation
d'une visite d'information conjointe dans une province
du pays héte.

+14 h 30 : Suite apportée a des demandes d'information
commerciale. Parmi elles, une demande sur les exportations
de logiciels informatiques dans le pays, recue par le biais
du Délégué commercial virtuel, et une firme locale
s'enquérant des contingents a I'exportation de vétements
au Canada.

+16 h : Concertation avec un comité de promotion du
commerce local quant a I'embauche d'un stagiaire canadien.

+16 h 45 : Rencontre avec les représentants d'une entreprise
canadienne en voyage d'affaires. Suivi de leur plan
d’exportation, préparation de rencontres avec des
acheteurs locaux.

17 h 50 : Dernier tour des bureaux avant de partir a
une réception donnée en I'honneur d'une mission
commerciale canadienne dans le pays, qui sera le clou
d’une journée bien remplie!

A toute heure, en tout lieu, a votre service

Dans ce monde ol les pays sont de plus en plus
interdépendants, les délégués commerciaux servent de
guide aux Canadiens désireux de s'attaquer a un marché
mondial complexe et en rapide évolution. Ils font le pont
entre la culture et 'expertise des entreprises canadiennes
et leurs pendants a I'étranger. A toute heure, quelque part
dans le monde, un délégué commercial met en ceuvre ce qui
lui tient le plus & cceur : le maintien et 1'accroissement de
la prospérité économique canadienne.

|
Pour rencontrer les délégués commerciaux |
par l'intermédiaire de votre délégué '
commercial virtuel, rendez-vous a ]

|

\
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S COMMERCIALES

AEROSPATIALE ET DEFENSE
Sydney, Australie

Du 31 janvier au 2 février 2006
Assistez a la Sea Power Conference 2006
organisée par la Royal Australian Navy (RAN),
qui aura lieu dans le cadre du Pacific Maritime
Congress and Expo. La conférence examinera
les divers défis qui se posent aux gens de la
marine. On y présentera des conférenciers de
différents domaines et de différents horizons.
Renseignements : Greg Luz, délégué
commercial, haut-commissariat du Canada en
Australie, tél. : (011-61-2) 6270-4000,

courriel : greg.luz@international.gc.ca.

Site Web : www.seapower2006.com

Sydney, Australie

Du 31 janvier au 3 février 2006
Réputée pour &tre la principale manifestation
dans le domaine maritime, naval et de la défense
de la région, la Pacific 2006 International
Maritime Exposition réunira les principaux
décideurs de I'industrie, du secteur de la
défense et des gouvernements.
Renseignements : Creg Luz, délégué
commercial, haut-commissariat du Canada en
Australie, tél. : (011-61-2) 6270-4000,

courriel : greg.luz@international.gc.ca.

Site Web : www.pacific2o06.com.au

BIO-INDUSTRIE

Tokyo, Japon

Du 21 au 23 février 2006

Tenue en méme temps que la Nano Bio Expo,
nano tech 2006 est la plus grande expo-
conférence internationale du monde dans le
domaine de la nanotechnologie. Elle offrira
des possibilités d'affaires incomparables dans
ce secteur.

Renseignements : Katsuko Kuroiwa, déléguée
commerciale, ambassade du Canada au Japon,
tél. : (011-81-3) 5412-6200,

courriel :jpn.commerce@international.gc.ca.
Site Web : www.ics-inc.co.jp/nanotech/
index_e.html

Tokyo, Japon

Du 17 au 19 mai 2006

BIO EXPO JAPAN 2006 est la plus grande
manifestation dans le domaine de la bio-
technologie en Asie, avec 500 exposants de
20 pays et plus de 17 ooo visiteurs. Elle
comprendra une exposition, une conférence
et des forums réunissant des universitaires
et des gens d'affaires.

Renseignements : Avrom Salsberg, délégué
commercial, ambassade du Canada au Japon,
tél. : (011-813) 5412-6200,

courriel : jpn.commerce@international.gc.ca.
Site Web : web.reedexpo.co.jp/bio/english

FOIRES MULTISECTORIELLES
Amman, Jordanie

Du 3 au 6 avril 2006

Rebuild Iraq 2006 est la plus importante et la
plus vaste manifestation commerciale pour la
reconstruction de I'lraq. Lédition de 2005,
qui visait les principaux secteurs économiques
de I'raq, a été un succeés et a attiré plus

de 1 100 exposants de 44 pays.
Renseignements : Eissa Al Ziyadat, directeur
général, Expo Jordan, tél. : (011-962-6) 582-9771,
courriel : eziyadat@expojordan.org.

Site Web : www.rebuild-irag-expo.com

INDUSTRIE DE LA SANTE

Las Vegas, Nevada

Du 21 au 23 mars 2006

La Medtrade Spring Exposition & Conference
de 2006 sera une importante activité pour
I'industrie des soins de santé a domicile. Des
milliers de fournisseurs de produits médicaux,
de distributeurs et de représentants s'y
réuniront et en profiteront pour acheter.
Renseignements : Chris Major, délégué com-
mercial, consulat général du Canada a Los
Angeles, tél. : (213) 3462761,

courriel : chris.major@international.gc.ca.
Site Web : www.medtradespring.com

PRODUITS DE CONSOMMATION
Nuremberg, Allemagne

Du 2 au 7 février 2006

La Spielwarenmesse International Toy Fair est
la plus grande manifestation commerciale du
secteur des jouets, dans lequel les échanges
internationaux ne cessent d’augmenter. Une
occasion a ne pas manquer pour les fabricants
cherchant des acheteurs et distributeurs
allemands ou européens.

Renseignements : Frieda Saleh, déléguée
commerciale, consulat canadien a Munich,
tél. : (011-49-89) 21-99-57-0,

courriel : frieda.saleh@international.gc.ca.
Site Web : www.toyfair.de

Munich, Allemagne

Du 16 au 18 juillet 2006

Ne mangquez pas ISPO Summer 2006, une
importante manifestation commerciale dans le
secteur des articles et des vétements de sport,
avec plus de 1 0oo exposants de 46 pays. Le
salon portera plus précisément sur les sports
de raquette, le soccer, la forme physique a la
nordique et les sports nautiques.
Renseignements : Frieda Saleh, déléguée
commerciale, consulat du Canada a Munich,
tél. : (011-49-89) 21-99-57-0,

courriel : frieda.saleh@international.gc.ca.
Site Web : www.ispo.de

Friedrichshafen, Allemagne

Du 23 au 26 juillet 2006

Outdoor est la principale foire commerciale
d'Europe dans le domaine des vétements et
du matériel de plein air. Ce secteur offre
d'importants débouchés aux exportateurs
canadiens, qui pourraient songer a Outdoor
comme un moyen idéal pour pénétrer le
marché européen.

Renseignements : Frieda Saleh, déléguée
commerciale, consulat du Canada a Munich,
tél. : (011-49-89) 21-99-57-0,

courriel : frieda.saleh@international.gc.ca.
Site Web : www.european-outdoor.de/html/de

SERVICE DE RENSEIGNEMENTS
Le Service de renseignements de Commerce international Canada offre aux exportateurs canadiens des renseignements ministériels,
des publications et de I'orientation. En voici les coordonnées : 1 800 267-8376 (région d'Ottawa : (613) 944-4000), ATS : (613) 944-9136,
courriel : enqserv@international.gc.ca, site Web : www.international.gc.ca.
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