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"an 2000

avec le ministre Pettigrew

our marquer l'arrivée de 'an 2000,
CanadExport s'est entretenu avec le

“ministre du Commerce international,

M. Pierre S. Pettigrew, sur les perspectives
que les marchés mondiaux offrent aux
entreprises canadiennes, et sur la facon
dont le Ministére peut les aider a les saisir.

CanadExport :Vous avez été nommé
récemment ministre du Commerce inter-
national. Comment trouvez-vous l'expé-
rience jusqu'a maintenant?

Le ministre Pettigrew : Jusqu'ici,¢a a été
un véritable défi, mais cela me plait énor-
mément. Comme vous le savez, le con-
texte du commerce international dans
lequel nous évoluons et la concurrence a
laquelle doivent faire face les Canadiens
dans le monde deviennent chaque jour
plus complexes. Dans le cadre d’'une
économie mondiale qui ne cesse d'évo-
luer et de se spécialiser, ma premiére

priorité est d'ouvrir des portes pour nos
entreprises et de leur offrir le soutien dont
elles ont besoin pour profiter pleinement
des débouchés des marchés étrangers.
Lorsque j'ai accepté le portefeuille du
commerce international,j'ai indiqué que
je comptais maintenir la direction de la
politique commerciale du Canada, c'est-a-
dire libéraliser les échanges dans notre
hémisphére par I'entremise de I'Accord
de libre-échange nord-américain etde la
Zone de libre-échange des Amériques,
ainsi que dans les autres régions du
monde, par le biais notamment de la
Zone européenne de libre-échange, et
en Asie-Pacifique.

Mais ce n'est la qu‘un volet de I'ensem-
ble de mon portefeuille. |l est tout aussi
important de fournir a nos exportateurs
les outils et services indispensables a leur
réussite sur les marchés internationaux.

Voir page 2 - Coup d'oeil

Les exportateurs autochtones a Ia une

De gauche a droite :
Mme JoAnna Townsend,
directrice des Services
a l'exportation pour
les PME (TSME), MAECI;
M. Steven Bearskin;
Mme Dorothy Grant;

M. William Clarke;

M.Ray Ahenakew;
MmRosi Niedermayer,
Portefeuille '
autochtone (TSME).

En médaillon :

M. Phil Fontaine.

M. Phil Fontaine, chef national de I'Assemblée des Premiéres Nations (APN), était le con-
férencier-invité lors d'un exposé intitulé « Les exportateurs autochtones canadiens —
L'année 2000 et au-dela », qui a eu lieu le 9 décembre dernier au ministére des Affaires
étrangeéres et du Commerce international (MAECI).

Cet événement, tenu a Ottawa, marquait une étape importante des activités du
gouvernement au profit des exportateurs autochtones du Canada. Dans la foulée de

Voir page 10 - Les exportateurs
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avec le ministre Pettigrew

Suite delapage !

C'est ce que nous faisons et ce que nous
continuerons de faire, tout en cherchant
sans cesse des moyens de mieux attein-
dre nos buts.

CanadExport : Dans le contexte de l'in-
tensification de la libéralisation des
échanges et de la mondialisation, com-
ment le Ministére aide-t-il les sociétés
canadiennes sur les marchés étrangers?

Le ministre Pettigrew : Tout d'abord,
nous avons un réseau bien établi de
délégués commerciaux et d’agents de
commerce — le Service des délégués
commerciaux du Canada [SDC] — dans
quelque 130 bureaux aux quatre coins du
monde.|ls représentent a mon sens l'un
des principaux atouts du Ministére.En
effet, ils sont fin préts et bien préparés a
aider les Canadiens a relever les défis du
commerce international. Leur devise est
d’ouvrir des portes pour nos entreprises.

Nous avons également compris que
dans le cadre des percées technologiques
dans les domaines de l'information et des
communications et dans la gestion des
affaires, les besoins des entreprises ont
évolué. Par conséquent, nous avons entre-
pris d'importants changements dans les
activités du SDC a I'étranger.Tout d’abord,
nous avons procédé a des consultations
poussées auprés de notre clientéle du
secteur privé, afin de cerner les meilleurs
moyens de les aider a réussir sur les
marchés étrangers. Nos clients nous ont
indiqué que la valeur du Service des
délégués commerciaux réside dans sa
connaissance des marchés locaux, et dans
sa capacité a repérer des débouchés com-
merciaux et a établir des réseaux.Quant a
sa valeur ajoutée, elle provient de notre
travail sur le terrain, lorsque nous nous
familiarisons avec les principaux
intervenants et les créneaux commer-
ciaux des marchés étrangers.

Nous avons donc rationalisé nos
services pour cibler six domaines clés
[présentés dans chaque numéro de
CanadExport] que nos clients ont
désignés comme étant les plus impor-
tants pour les aider a soutenir la
concurrence.Nos agents peuvent
maintenant centrer leurs efforts sur ces
services essentiels et, ainsi, mieux cibler
les affaires et les besoins des clients.

Nous voulions également rendre nos
bureaux de commerce al'étranger plus
accessibles a nos clients. Ainsi, vous pou-
vez maintenant accéder électronique-
ment a nos bureaux dans les marchés qui
vous intéressent, par I'entremise du site
internet d'InfoExport. Nous sommes donc
a votre disposition 24 heures sur 24,

Ces efforts ont déja porté leurs fruits.
En effet, notre premier sondage annuel
auprés de notre clientéle a révélé que 81
% de nos clients sont satisfaits de nos ser-
vices. Ces résultats sont non seulement
encourageants, mais ils nous éclairent
également sur les domaines ol nous pou-
vons nous améliorer. Nous devons, avant
tout, étre a I'écoute de nos clients.C'est
pourquoi nous sommes en train de met-
tre en ceuvre un plan d’action qui tient
compte des commentaires que nous
avons requs, et nous effectuerons un
autre sondage ce printemps.

CanadExport: Les délégués commer-
ciaux sont-ils affectés seulement a
I'étranger? Quel service le gouvernement
offre-t-il ici au Canada pour aider les
entreprises a I'échelle internationale?

Le ministre Pettigrew : Nous avons égale-
ment des délégués commerciaux, qui font
partie du réseau du SDC, en poste dans
toutes les régions du Canada, dans nos
Centres du commerce international.lls
sont la pour aider les exportateurs. Mais la
ol nous avons accompli beaucoup, c'est

dans la préparation des entreprises a
I'exportation. En effet, celles-ci peuvent
économiser beaucoup de temps et d’ar-
gent en se préparant a exporter ici méme
au Canada.Comment? Simplement en
communiquant avec Equipe Canadainc,
qui les mettra automatiquement en con-
tact avec un spécialiste du commerce
international dans leur région.

Equipe Canada inc est véritablement
un « guichet unique » des services que le
gouvernement offre aux exportateurs et
aux investisseurs canadiens qui abordent
les marchés étrangers pour la premiére
fois. Nous avons investi énormément de
temps et d'efforts pour regrouper et offrir
sous un méme toit toutes les ressources
et les compétences que posséde le gou-
vernement fédéral. Equipe Canada inc
s'est aussi dotée d'un réseau efficace dans
les régions par le biais de partenariats
conclus avec les provinces et la mise en
place de réseaux commerciaux régionaux.
Grace a ces mesures, nous avons mis nos
services a la portée des exportateurs, ol
qu'ils se trouvent au pays, tout en élimi-
nant une grande partie du mystére qui
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entourait 'entrée et la concurrence sur les marchés mondiaux.
Je suis extrémement fier d’Equipe Canada inc et bien persuadé
" qu'elle aidera un plus grand nombre de sociétés a se lancer dans
I'exportation tant pour leur propre prospérité que pour celle de
notre pays, qui est fondée sur le commerce.
Pour ce qui est des outils nécessaires a I'exportation, nous
" sommes aussi en train d'élaborer une base de données exhaus-
tive qui renferme des rapports détailiés, a jour, sur les marchés
étrangers.On dénombre actuellement plus de 500 rapports et
leur nombre ne cesse de croitre. Pour vous renseigner sur ces
services et ces outils, et également sur toute une gamme
d'autres services offerts aux entreprises canadiennes, il suffit
de contacter notre guichet unique : Equipe Canada inc.

CanadExport :1 es expressions « libéralisation
des échanges » et « mondialisation » sont
devenues a la mode dans les années 90.Quelle
est leur portée pour les entreprises canadiennes
et pour le Canada dans son ensemble?

Le ministre Pettigrew :Elles signifient beau-
coup, précisément parce que le commerce
international est vital pour notre prospérité et
notre bien-étre.En effet, les exportations
générent un emploi sur trois au Canada et elles
représentent 43 % de notre PIB, contre 30 % il y
a a peine cing ans. Par ailleurs, I'investissement
au Canada et nos investissements a I'étranger
ont progressé encore plus rapidement.

Mais nous ne sommes pas devenus une
nation commercante en travaillant en vase clos,
loin de la.1l nous a fallu la sécurité d’'un systéme commercial
fondé sur des régles.La mondialisation est un fait incontournable,
que nous devons comprendre, apprécier et gérer beaucoup
mieux que nous ne le faisons. De surcroit, c’est un phénoméne
que ni les gouvernements, ni personne ne peuvent freiner ou
arréter.

CanadExport : A la lumiére des négociations de I'Organisation
mondiale du commerce [OMC] & Seattle en novembre dernier,
quelle direction prendront, a votre avis, les futures négociations
commerciales?

Le ministre Pettigrew : Nous insistons, depuis toujours, sur I'im-
portance de régles commerciales qui soient claires, transpa-
rentes et équitables. C'est 1a une nécessité pour une économie
de taille moyenne comme la nétre, qui doit entrer en concur-
rence avec des économies plus grandes et plus fortes.C'était la
notre but a Seattle, ot les pourparlers — qui mettaient en jeu
des questions complexes et 135 pays — n‘ont été que sus-
pendus, faute de temps.Tous les participants y ont cependant
beaucoup appris. Les travaux reprendront donc ot ils ont été
interrompus et nous poursuivrons les négociations a Genéve ce
mois-ci,comme prévu, sur l'agriculture et les services. Et cela est
vrai non seulement pour 'OMC, mais aussi pour la ZLEA, la ZELE,
la Coopération économique Asie-Pacifique [APEC] et d’autres
négociations que nous comptons poursuivre.

Je tiens toutefois a souligner que les objectifs du Canada
figurent intégralement dans les documents de travail finaux. Et,
comme nous l'avions promis aux Canadiens, nous n‘avons pas
mis en jeu nos intéréts en matiére de santé et d'éducation, et
nous ne le ferons pas. Nous sommes, en effet, déterminés a faire
progresser la dimension sociale du commerce, et & ce que nos
valeurs et nos programmes sociaux soient protégés. Car la mon-
dialisation doit avoir un visage humain. Elle ne peut pas simple-
ment étre imposée aux gens, mais doit au contraire leur offrir
des avantages. La transparence est donc essentielle et c'est 13, je
crois, que le Canada a joué un role de tout premier plan a Seattle.

En effet, par rapport a toutes les délégations, notre démarche
a été parmi les plus transparentes — sinon la plus transparente.
Les autres ministéres fédéraux et les pro-
vinces n'étaient pas que des figurants au sein
de notre délégation.Nous les avons consultés
tout au long des négociations, tout comme
les représentants du secteur privé et du
monde de I'éducation. Nous avons aussi
rencontré quotidiennement les organisa-
tions non gouvernementales [ONG] pour
discuter de I'évolution des pourparlers. Cela
atteste, je crois, notre engagement a I'égard
de la transparence au sein de 'OMC.
CanadExport :Vous avez mentionné 'OMC,
la ZLEA, la ZELE et 'APEC, mais qu'en est-il
des Etats-Unis, notre plus grand partenaire

commercial?

Le ministre du Commerce
international M. Pierre S. Pettigrew

Le ministre Pettigrew : Notre objectif con-
siste toujours a développer les marchés qui
offrent les meilleurs débouchés, partout, a nos exportateurs.

Les Etats-Unis ne sont pas simplement notre premier partenaire
commercial, mais aussi une importante source d'investissements
étrangers directs et ils continueront de stimuler I'innovation et
les progres technologiques dans notre pays.

Nous avons beaucoup travaillé pour faire en sorte que les
échanges entre nos deux pays se fassent harmonieusement et
de facon transparente. Avec I'ALENA, nous disposons d'un cadre
efficace, fondé sur des régles, grace auquel nous pouvons com-
mercer avec nos voisins du Sud. Ainsi, nos exportations vers les
Etats-Unis ont augmenté de plus de 80 % au cours des cing
derniéres années, en grande partie grace a I'environnement
stable et prévisible qu'a créé 'ALENA.

Mais nous pouvons faire encore plus. Nous envisageons donc
I'ouverture de nouveaux bureaux de commerce aux Etats-Unis,
en particulier dans les nouveaux « berceaux » de la technologie,
et nous avons affecté un plus grand nombre de spécialistes du
commerce, surtout dans le domaine de l'investissement.

Le marché américain demeure, bien sar, celui que choisissent
la plupart de nos entreprises pour se lancer dans I'exportation.
Nous allons donc renforcer nos programmes d‘aide comme celui
des Nouveaux exportateurs aux Etats frontaliers [NEEF] et le NEEF
Plus.L'expérience directe que peuvent ainsi acquérir les nouveaux
exportateurs leur donne les connaissances et les capacités néces-

saires pour commercer dans d’autres régions du monde.
Voir page 16 - Coup d’ceil
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études de marché et le-
Service des délégués com-

*"merciaux ont préparé &
- votre intention plus de 500

- éfudes de marché. Vous trou-
~-verez dans;cette section de
: CanadExporf un cpercu d une de _
{"ces études.

- Pour plus de renselgnements sur l’etude :

ci-contre et sur d’autres-études, ou pour savoir -
'~ comment le Service des delegues commerciqux . -
- peut vous aider & réussir sur les murches infer-
"’:"nahonuux rendez-vous au site - e
- www. mfoexport gc.cu

Ui,

LE SERVICE DES
DELEGUES COMMERCIAUX
DU CANADA Au service des entreprues canzzzltennes 2

% I.e Servnce des délégués commer-
© ciaux du Canada aqide les entre-
prises canadiennes qui ont choisi et
. ciblé un marché. Les entreprises
- qui réussissent sont celles qui se
'concentrent sur un marché ¢ a
“lafois, ne s oﬂaquon’r au
deuxneme qu’aprés avoir
" ~réussi sur le premier. Pour
vous aider & choisir le -

- .marché le plus promet--
“teur, le Centre des -

e YR

niniéres peruwen
figurent parm les. plus nches au

niéres représentent 11 % d}s
N produ:t intérieur brut (PIB)
\ . péruvien et 50 % environ
By _exportations péruviennes
totales: De plus, I'activits .3
_miniére rapporte au Péro
2,3 milliards de dollars f:
éanadiens én devises chg
- année. Uessentiel de lap
duchon minérale peruwe.
-“concerne surtout le cuivre
le zing, l'argent, l'étain et
“plomb. Le pays est le plus gt
producteur d'or en Amérique
latine, en pcn‘lculler depuis le |
developpement des mines Yanaco
et Plermo. -}

En 1998, des investissements directs étrangers {9
d'environ 2 milliards de dollars ont &6 faits dans I indugs B
miniére péruvienne. La contribution du Canada était £

de 203 millions de dollars (ce qui nous classe au troisiét, .1y
— .
investisseurs). i

oo Apereu du potentel de marché * Recherche de contacts o
~; * Information sur les entreprises locales * Renscignements pour les (g

-+« Rencontre personnelle * Ddépannage

Voir I'encart pour la liste de vos contacts pour le marché minit
Amérique latine et dans les Ant




qu'au cours de
0 hames annees, la somme

e des |0|s qui assurent qux inves-
fisseurs le ropatnement intégral des

. beneﬁces, des capltaux et des rede-

" vances. Enfin, grace d un systéme d'en-
reglstrement efﬁcace les sociétés miniéres

- canadiennes peuvent avoir

- rapidement accés a des con-
- cessions miniéres.

et de pnvahsuhon

n_ ntonio de Poto -

; ‘.."-_ Or":i

i Polymeto"lque 7
~Cuivre

Cuivre/or--

Contenu b

Cuivre

Houille anthraciteuse "

Or alluvionnaire

Reserves/ Pofenhel

10,76 ml"lons t, 160 g/f AU
{553 3150z0r)

- Information: prellmmmre

s 544 millions t (0,69 % Cu)

364 millions t (0,67 % Cu)/

. potentiel 457 millions.t

5,24 millions t (0,27 % Cu)/

’ pofenhel 20 millions t

270 millions t (62 % maigre)/ |
450 MW ,
193 millions m? {0,249 g/m?* Au)

. Le potentiel vous

intéresse?

Pour obtenir la liste des
foires commerciales péru-
viennes et en savoir plus sur
les débouchés, veuillez lire
le rapport intégral, « Le
marché minier au Pérou »
préparé par le Centre des
études de marché. Le rap-
port est disponible en ligne

s 1Y€
ic:mbc:s

Z!US

Saumures phosphatées
Cuivre/fer -

262 millions t {30 % Py}

Formalités juridiques en cours

a 'adresse suivante :
www.infoexport.gc.ca

5‘

veishe dans la prospechon etla

ise en valeur, I'expansion des

nnes et de nouveaux projets.

or ailleurs, la demande

_léquipements et de services
nportés dans le secteur minier

|' 3 continver de progresser au fur
& mesure que les mines
dopteront de nouvelles tech-

\[Blogles moder-
iseront leur matériel
taméliorerant leur

roduction miniére.
? secteur minier g;\
‘truvien offredes
sbouchés aux entreprises cana-
iennes dans les domaines
livants : technologies de

__ospection, services de génie-

init

Anf

>
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De nombreyses sociétés
miniéres d'Etat ont été
privatisées au Pérou.
Une liste d’autres
sociétés miniéres
nationales proposées a
la vente par appel d'of-
fre figure au tableau
ci-dessus.

Accés plus facile

Le Pérou a introduit de
nombreuses réformes
économiques en vue de
libéraliser le commerce
et l'investissement, ce
qui a entrainé laprivati-

sation de sociétés d'Etat.

Le pays a également

E www.infoexport.gc.ca >+

Est-ce un mzu‘ché POLY VoL,
Erude compléte sur Tineer
www.info export.gc.ca
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ASSOCIATIONS/CONSEILS COMMERCIAUX

[aChambre
de Commerce et dIndustrie

anada-Liban

libanaise, la Chambre de Commerce et d'industrie Canada-Liban (CCICL) estun

F ondée en 1989 par des hommes et des femmes d'affaires canadiens d'origine

organisme & vocation bilatérale et @ but non lucratif du secteur privé des affaires.

La Chambre, qui traite sur un méme pied
d'égalité, des intéréts du Canada et de
ceux du Liban,s’adresse aux gens d'af-
faires et aux entreprises qui sont engagés
dans le commerce et linvestissement et
qui sont désireux de développer les rela-
tions économiques et commerciales entre
les deux pays.

Elle intéresse particuliérement les
Canadiens désireux d’exporter leurs biens
et leurs services au Liban et les Libanais

- attirés par le marché canadien. lls peuvent

tous compter sur la coopération de la
Chambre et profiter de ses services sans
lourdeur bureaucratique et sans interven-
tion gouvernementale. Dans ce se sens,
les objectifs et les fonctions de la CCICL
dépassent de loin ceux d’une représenta-
tion commerciale. ' ‘

Objectifs

La Chambre vise avarit tout a favoriser les
échanges économiques entre le Canada
et le Liban, et 3 promouvoir et a favoriser
I'expansion des entreprises par la coordi-
nation des efforts de développement
économique. Elle constitue un atout de
poids offrant aux entreprises canadiennes
des opportunités d'affaires au Liban.

Ses objectifs précis comprennent :

« représenter les entreprises auprés des
intervenants politiques de tous les
niveaux;

o tenir diverses activités d'intérét pour
ses membres sur les dossiers d'actualité;

e tenir les membres au courant des
_ développements économiques locaux
et libanais par l'intermédiaire de
publications réguliéres.

« renseigner sur les marchés et les
créneaux de distribution, sur les sta-
tistiques, sur les droits de douanes et
accise et sur les réglements et taxes.

Services

Pour les Canadiens, la Chambre tient a
jour une banque de données sur les
sources des produits et des services :
fabricants, agents, _représenfa nts, distribu-
teurs, importateurs et exportateurs. Elle
les renseigne sur les marchés et créneaux
de distribution, sur les statistiques, sur les
droits de douane et accises et sur les
réglements et taxes. ’

Les membres ont la possibilité de faire
la promotion de leur entreprise, de leurs
produits, de leurs services ou de leurs
activités par le biais du courrier de la
Chambre et de son site Internet.

D'autres services de la Chambre
incluent:

+ lalégalisation des documents
commerciaux destinés a I'exportation
au Liban et aux pays arabes;

+ un programme d’assurance collective
adapté a la petite entreprise;

« une banque de données informatisées
sur toutes les compagnies opérant sur
le territoire libanais.

La Chambre met aussi en liaison
directe les gens d'affaires et les entre-
prises des deux pays, avec d'éventuels
associés, acheteurs ou fournisseurs.En
outre, elle offre des services de concilia-
tion et d'arbitrage en matiére commer-
ciale et organise des réunions pour les
membres avec des délégations commer-
ciales en visite au Canada.

Actuvutes

Amsn, durant les cing dermeres années, la
Chambre a organisé plusieurs missions
commerciales dirigées par des ministres
du gouvernement : au fédéral, avec
M.André Ouellet,ancien ministre des
Affaires étrangéres, durant laquelle fut
réinstallée 'ambassade du Canada au
Liban; au provincial, avec M. Ciaccia,
ancien ministre du commerce interna-
tional du Québec; et une mission dirigée
par le maire de Montréal, M. Pierre
Bourque. ' '

En octobre dernier, le ministre de
Industrie et du Commerce du Liban,
M.Nasser Saidi, est venu au Canada a la
téte d'une délégation de 23 hommes
d’affaires libanais pour établir des
échanges commerciaux avec leurs vis-a-
vis canadiens.

Pour tout renseignement sur les
activités A venir, communiquer avec la
Chambre, 40, rue Jean-Talon est,
Montréal, tél.: (514) 495-8000, téléc.:
(514) 495-1109, courriel.: ccicdl@ccicl.ca
Internet :www.ccicl.ca »

Marchés desIFl:

« Faire des affaires
avecles paysen
développement»

Branchez-vous sur IFinet:
www.dfait-maeci.gc.ca/lFinet

" Grace & IFinet, vous découvrirez des milliers
d'occasions d'affaires financées par les
institutions financiéres internationales (IFl)
dans quelque 130 pays en développement
a travers le monde. Ce site vous permet

- d’avoir accés a des renseignements sur les
projets financés par les IFl et sur ceuxque -
réalisent des entreprises d'experts-conseils
canadiens pour les IFl, & une liste des pro-
jets de FAgence canadienne de développe-
ment international (ACDI) et & des guides
d‘affaires pour les exportateurs. Aussi,
n'oubliez pas de consuiter la nouvelle page

« Projets d'investissement internationaux ».
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/77 LESERVICE DES
_> DELEGUES COMMERCIAUX
' DU CANADA ™ 2725 s tirenger

sonda

Comme les entreprises prospéres, le Service des délégués commerciaux du Canada est & Uécoute de sa clientéle. Voici certains

points saillants de notre sondage auprés des dients de 1999. Pour obtenir de plus amples renseignements sur nos services ou
davantage de détails sur les résultats de ce sondage, vous pouvez nous rendre visite au www.infoexport.ge.ca. Nous serions
heureux de recevoir vos observations et vos propositions et nous vous invitons 2 appeler notre ligne service 2 la clientéle au 1

888 306-9991.

Sonﬂnaz'redamnclim'ommrlasen}zbaﬁumicm 1998

e plus de 2 000 entrevues téléphoniques ¢ 2/3 des clients ont eu recours 3 plus d’'un bureau en 1998
-# taux de réponse de 90 % * les PME et les grandes entreprises ont des profils
* la majorité des clients sont de petites et des expériences semblables
et de moyennes entreprises (PME) * les clients ont recours 3 nous depuis quatre ans en moyenne

Commellt nous contr,ibuons aux
. \ 7
resultacs des clients & I'étranger

CC que VOUS avez dit 'de

nos clients? nos services

La plupart des clients N Exportations * 81 % des clients daffaires sont satisfaits .
sont dans des PME. Exportations™ <5 millions $ * 91 % disent que la prestation est au moins aussi
‘ 25 miilions $ 54%

bonne quils 'espéraient
* 89 % recommanderaient notre Service a un associé.

4%
Comment les clients mettent-ils
profit nos services?

Les clients ont recours 4 nous sur les marchés existants
Contribution d’'une mission aux résultats des entreprises clientes

et nouveaux. Les services les plus demandés sont : les con-
seils de base et la recherche de contacts. Le soutien logis-

occasions d'affaires |7z rhbie L0 i n £ La o]

rge

X»

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Vous avez indiqué

: Domaines i améliorer : Démarches et mesures adoptées

{ * Reglement des plaintes ———— ¢ Ligne de service 1-888-306-9991

{ * Expliquer les délais d'exécution ————~.—.—. - * Engagement de répondre en cing jours ouvrables

 ° Apprentissage du secteur des affaires ———.— .~ ¢ Identifier des possibilités d’apprentissage pour les agents

E * Connaissances du marché —————.—.—. ¢ Donner plus de temps aux agents pour se concentrer sur les principaux
s ~ secteurs et les services de base

{° Faire preuve de créativité/Eire proactif ——.—-—- ¢ Donner aux agents plus de temps pour le travail essentiel et soutenir

4 dans la recherche de solutions les agents 4 l'aide de formation

q- Etablir des réseaux —.——. 3 Consacrer plus de temps au réseautage local

o * Desservices profitables —————e——.—-— =+ Continuer 2 se concentrer sur les services 3 valeur ajoutée
n--.o.o..oooocoo.o.oo.o.c.c.c...o...-oo.ooooco.o....-o..o.o-..oo-.c-oooo.ooo..o....ooo-oc

- Wésultatsfinanciers e 7 tique, le dépannage et I'aide dans le cadre des soumissions
prévus B lE ; ° ) )
compétvis. T =1 figurent parmi les autres services demandés.
ﬁmg R, BN Les cljents. font appel 4 nous sur les :
autres résultats/ Fv—r=us = marchés existants nouveaux marchés
ententes bl L lalh Etats-Unis =75
0%10% 20% 30% 40% 50% 60% Asio-Pacifique
8 impact positf Afrique/ -
1 923 clients d'affaires sondés Moyen-Orient Eiiii Sk
Amérique latine/
Caraibes
Europe =% < ¢ TaA 7 55 %

oﬁnbuspourrionsapporter dCS améliorations tesececcaascaccsossnsssassseessensen,

~ (anadExport
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CARREFOUR ETATS-UNIS

a rubrique Carrefour Etats-Unis est produite en collaboration avec la Direction de I'expansion des affaires aux Etats-Unis (URT)

du ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international. Pour plus de renseignements sur les articles de cette page,

s‘adresser & la direction URT, téléc. : (613) 944-9119, courriel : commerce@dfait-maeci.gc.ca. Pour tout autre renseignement
sur les exportations, appeler sans frais les Services de renseignements sur l'exportation d’Equipe Canadainc, au 1888 811-1119.

Mission NEEF e

vez-vous déja envisagé de partici-

per 4 une mission NEEF (Nouveaux

exportateurs aux Etats frontaliers),
mais estimiez avoir besoin de plus d'infor-
mation de premiére main?

Dans l'affirmative, pourquoi ne pas
profiter d’'un nouvel outil Internet qui sera
lancé ce mois-ci et oU, par un simple clic
de la souris, vous pouvez participer, dans
le monde virtuel, a une mission NEEF ty-
pique.Enregistrée au cours d'une mission
multisectorielle a Buffalo (New York), cette
«mission NEEF virtuelle », présentée par
Mme Mary Mokka, agent de promotion -
commerciale au consulat général a Buffalo,
propose une série de trés courts films
vidéo des nombreuses activités offertes
aux participants et permet aux visiteurs
de voir et d'entendre des conférenciers
traitant d’un large éventail de sujets ayant
rapport a 'exportation vers les Etats-Unis.

Vous pouvez:

« visiter un point d’entrée pour y voir les
formalités de dédouanement des
marchandises transportées par camion;

« visiter un entrep6t offrant un lieu ol
stocker vos produits et une adresse
aux Etats-Unis;

« visiter un consulat du Canada poury
rencontrer Yagent responsable du
secteur de votre produit ou service;

+ entendre des exposés présentés par
des douaniers américains, un courtier
en douane, un transitaire et un
représentant de fabricant;

¢ recueillir des renseignements essen-
tiels sur les méthodes de distribution,
les formalités d'immigration pour gens
d'affaires, le systeme bancaire améri-
cain et les modes d’'imposition
américains 3 I'égard des entreprises
canadiennes faisant affaire dans ce pays;

 obtenir de précieux conseils d’'un
comptable et d'un avocat.

Pour les entreprises qui souhaitent
participer 3 une mission, mais ne sont pas
en mesure de le faire en raison du co(t ou
du liey, nous produisons actuellement un
CD-ROM qui renfermera une présentation
compléte de six heures sur la mission.Un
autre projet 4 I'étude est la construction

d’un site servant de groupe de discussion
3 lintention des participants éventuels a
une mission NEEF.Consultez la section

« Carrefour Etats-Unis » de CanadExport
pour en savoir plus sur ces nouveautés et
sur d'autres a venir!

Pour renseignements sur NEEF, ou
pour s'inscrire, s'adresser au Centre du
commerce international le plus prés.La
liste des prochaines missions NEEF figure
sur notre site Internet (voir ci-dessous). »

Saviez-vous que...

e Plus de 12 000 entreprises cana-
diennes ont participé au programme
NEEF depuis sa création en 1982.

o Lamajorité de ces entreprises
exportent maintenant vers les
Etats-Unis et bon nombre d'entre
elles ont étendu leurs activités a
des marchés a I'échelle mondiale.

Mission NEEF a la Foire de San Francisco

Les consulats généraux du Canada a Los
Angeles,  Seattle et a Minneapolis orga-
nisent ensemble une mission NEEF (Nou-
veaux exportateurs aux Etats frontaliers) &
la San Fransisco International Gift Fair, qui
aura lieu du 5 au 8 février 2000. Cette mission
a pour but de permettre a des fabricants
d'articles cadeaux et a des artisans cana-
diens de connaitre F'une des cinq plus
importantes foires d'articles cadeaux aux
Etats-Unis, et de leur donner l'occasion de
se renseigner sur les marchés voisins.
Pendant la mission, les participants
pourront aller voir des détaillants de San
Francisco, et visiter la foire ainsi que la
San Fransisco Gift and Jewelley Mart. Au

cours d'un colloque d'une demi-journée,
ils pourront entendre des exposés d’un
expert de la Douane américaine,d’un agent
et d’'un acheteur locaux et d’'un agent de
promotion du commerce de chacun des
trois consulats. Les entreprises auront
I'occasion de se rendre compte si I'ouest
des Etats-Unis est un marché qui convient
a leurs produits et, si elles doivent se
lancer sur ce marché en participant a des
foires ou en ayant recours a des agents.
Pour plus de renseignements,com-
muniquer avec M. Carl Light, consulat
général du Canada a Los Angeles, tél.:
(213) 346-2756, téléc.:(213) 346-2767,
courriel : carlJight@dfait-maeci.gc.ca w

CONSULTEZ LE TOUT NOUVEAU SITE DE LA SECTION COMMERCIALE DES RELATIONS CanaDA-ETaTs-Unis (www.dfait-maeci.gc.ca/geo/usa/business-
f.asp)... pour obtenir toute une gamme de renseignements sur la maniére de faire des affaires aux Etats-Unis.
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| Une évolution

| en paralléle :les données
| économiques et

| commerdiales
" du Canada

Au troisieme
 trimestre de 1999,
 I'économie cana-
- dienne a maintenu
- sa performance
vigoureuse, son
produit intérieur
~ brut (PIB) réel ayant
. progressé a un taux
" annualisé de 4,7 %

' (soit largement
- supérieur au taux de

Ce rapport trimestriel sur le commerce et I'investis-

- sement fait état de la croissance économique du

- Canada au cours du troisiéme trimestre de 1999 et

~ souligne les résultats au plan du commerce et de

~ linvestissement dans des secteurs et des marchés clés.

|

LE COMMERCE CANADIEN
EN REVUE

Rapport trimestriel sur la performance commerciale

Troisiéme trimestre de 1999

croissance du trimestre précédent).

La croissance observée au troisiéme
trimestre est due en bonne partie

a 'augmentation des exportations,

mais la demande intérieure a

Indicateurs économiques et commerciaux du Canada ‘
Pourcentage de variation/niveau | |

3¢ tr.par rapportau 2¢ tr.de 1999 | |

PIB réel (variation annualisée) 4,7 %
Emploi (nombre) +96 800
IPC (variation par rapport au trimestre précédent)

Ensemble des composants 2,6 %

Composants de base

(exclut les aliments et I'énergie) 1,7 %
SCAN en devise US (3¢ tr.) 0,6718
Exportations de biens et services

(variation par rapport au trimestre précédent) 51%
Importations de biens et services

(variation par rapport au trimestre précédent) 3,0%

|

Commerce canadien de biens et de services

(du3°tr.de 1997 au 3¢ tr.de 1999, balance des paiements, désaisonnalisé)

Voir page 2 — Les données

(milliards $)

i
i

4°tr 1997

i 3°tr 1997

1¥7tr 1998 2¢tr 1998

.Exportations | Importations

3°tr1998 4°tr1998 1°tr1999 2¢tr1999 3ctr 1999

L |

B8 réparé par la Direction de | analyse commerciale et économique

Ministére des Affaires étrangéres
et du Commerce international

Department of Foreign Affairs
and International Trade

|
I
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canadexport

Les faits saillants
du commerce et de
I'investissement

Les données trimestrielles les plus
récentes reflétent un bondissement
soudain du commerce canadien des
marchandises au troisiéme trimestre
de 1999, instaurant ainsi de nouveaux
records dans un certain nombre de
catégories. Ces résultats, qui font
suite a plusieurs années consécutives
de croissance exceptionnelle, se sont
traduits par le fait que, pour les trois
premiers trimestres de 1999, les
exportations et les importations de
marchandises ont dépassé les totaux
pour I'ensemble de I'exercice 1995.
Au chapitre des services, les échanges
bilatéraux du Canada ont augmenté
selon un taux robuste de 1,8 % par
rapport au trimestre précédent.

Les échanges bilatéraux
quotidiens entre le Canada et les
E.-U.dépassent 1,5 milliard $

Pour le troisiéme trimestre, la valeur
des échanges bilatéraux entre le
Canada et les Etats-Unis a été de
142,5 milliards $, soit 79 milliards $
en exportations et 63 milliards $

en importations. La vigueur des
ventes aux Etats-Unis était & I'origine
de 4,6 milliards $ des 4,8 milliards $
d’augmentation globale des expor-
tations de marchandises au Canada
pour le trimestre. Cela représente la
plus importante hausse trimestrielle
en valeur absolue en ce qui a trait aux
Etats-Unis enregistrée par le Canada
depuis les années 1960 (en dépit du
léger fléchissement observé en
septembre a la suite de I'ouragan
Floyd).

L
Voir page

2 — Les faits saillants
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LE COMMERCE CANADIEN EN REVUE

Les données — Suite dela page 1

également été vive, stimulée par une
hausse des dépenses de consomma-
tion. Le ralentissement tant de l'inves-
tissement dans le secteur du loge-
ment que de I'investissement des
entreprises a eu un effet mitigé sur
les résultats du trimestre. Les prixa

la consommation ont augmenté a
un taux annuel de 2,6 %, tandis que
I'inflation de base s'est maintenue au
centre de la tranche de 1 a3 % ciblée
par la Banque du Canada.

Pour la période allant de juillet a
septembre, les indicateurs écono-
miques soulignent |'évolution posi-
tive du marché de 'emploi et des
marchés financiers au Canada.Au
chapitre de I'emploi, les gains sont
dus 4 une augmentation du nombre
des emplois a plein temps qui a fait
régresser le taux de chémage. Pour
le trimestre, ce dernier enregistre un
taux moyen de 7,6 %; en septembre,
le taux de chémage est descendu
aussi bas que 7,2 %. Le dollar
canadien est demeuré stable,
enregistrant un cours moyen de
0,672 $US, soit Iégérement inférieur
a celui du deuxieme trimestre.

Bien que la hausse des prix des biens
industriels et de I'énergie ait donné
de I'élan au commerce des marchan-
dises canadiennes dans des secteurs
spécifiques, les résultats exception-
nels du Canada pour le commerce
des biens et des services sont
attribuables a divers facteurs,
notamment:

- une expansion économique plus
forte que prévu aux Etats-Unis;

- la poursuite de la reprise et la
stabilisation de la croissance
économique a I'étranger, en
particulier en Asie et en Europe;

. une demande intérieure
vigoureuse.

— TROISI

Les faits saillants — Suite de la page 1

Depuis le début de I'exercice, la
vigueur des exportations automo“
biles du Canada a destination des
Etats-Unis a marqué les échanges
bilatéraux, encore que les expor-
tations dans les divers secteurs clés
aient généralement affiché des
gains substantiels. Pour la période
allant de janvier a septembre, les
exportations de produits auto-
mobiles ont augmenté de 33 %
par rapport a la méme période

en 1998.Globalement, les exporta-
tions a destination des Etats-Unis
se sont accrues de 15,7 % au cours
des neuf premiers mois de 1999;
les importations totales ont égale-
ment augmenté, et ce, en dépit

de la baisse enregistrée pour le
secteur de I'énergie et pour celui
du matériel et de l'outillage.

La hausse du PIB réel des Etats-Unis
observée au troisiéme trimestre
selon un taux annualisé de 5,5 %
était due en bonne partie a une
augmentation des dépenses de
consommation, a un bondissement
de l'investissement fixe des entre-
prises (principalement au titre des
logiciels et du matériel) de méme
qu’a un regain de l'investissement
dans les stocks. Certains de ces
facteurs ont entrainé une demande
plus importante de biens et de
services au Canada.

Indice des prix
—
=3
o
»

EME TRIMESTRE DE 1999

Commerce du Canada avec les E-U par secteur
Depuis le début de I'exercice (de janv.a sept.)
(Variation, 1999 par rapport a 1998)

Pourcentage de variation

Sians de.

«tPache.

Indice des prix des marchandises, de janvier 1997
a septembre 1999 (1982-1990=100) $uUsS

Nota : Les calculs sont basés sur les données
douaniéres non désaisonnalisées.

La hausse des prix des
marchandises a renversé la
tendance du commerce des
biens industriels

La remontée des prix de I'énergie

(y compris le pétrole brut, le gaz
naturel et le charbon) et des prix des
matériaux industriels (les métaux,
minéraux et produits forestiers)

a continué d’étre un facteur déter-
minant de la croissance des échanges
dans les secteurs de I'énergie et des
biens industriels au Canada.

Les exportations de produits dans le
secteur de I'énergie ont augmenté
de 12,3 % (ou 895 millions $) par
rapport au trimestre précédent.
Cependant, le fait marquant de cette
période a été le renversement de
tendance qui a touché
la valeur des échanges
de biens industriels,
troisiéme secteur en
importance pour ce

) qui est du commerce
e des marchandises au
Canada.Au troisieme
trimestre, la valeur des
exportations de biens
industriels s'est accrue
de 4,3 % et celles des
importations de 3,3 %
(par rapport au tri-
Bmestre précédent),
aprés une baisse en

du Canada

série des exportations
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LE COMMERCE CANADIEN EN REVUE — TROISIEME TRIMESTRE DE 1999

Nouvelles

De nouvelles tendances dans le
secteur automobile reflétent la
position du Canada sur le marché
mondial de I'automobile

Depuis les années 1960, le secteur
automobile est un pilier de
I'économie canadienne. Pour la

seule année 1998, les exportations
canadiennes de produits automobiles
ont augmenté de 10,9 % par rapport
a l'année précédente.Cependant,
cette hausse ne peut étre comparée
au bondissement des exportations
survenu plus tot cette année; pour

les neuf premiers mois de 1999, les
exportations ont augmenté de 32,3 %
sur une base annuelle.

La vigueur du commerce automobile
est attribuable essentiellement a la
demande américaine. L'augmentation
des exportations du Canada a
destination des Etats-Unis est le fruit
de la vive demande du marché
américain pour les véhicules légers
(automobiles, fourgonnettes, voitures
familiales, voitures utilitaires et
camionnettes) — un segment de
marché ou la capacité de production
canadienne a connu une récente
expansion.Au cours des cinq
derniéres années, les ventes
d’automobiles et de camions légers
non commerciaux aux Etats-Unis ont
été d’environ 15 millions d’unités, un
chiffre record pour ce pays. Sur
I'ensemble des ventes de véhicules
légers, 45 % correspondaient aux
camions légers; cela représente une
forte augmentation par rapport aux
32 % enregistrés en 1997.

La hausse de la demande de
camions légers refléte l'intérét des
consommateurs pour des voitures
de tourisme polyvalentes et
hybrides combinant les meilleures
caractéristiques des voitures de
tourisme ainsi que la capacité
d'utilisation et la robustesse des
camions utilitaires. Un autre facteur
est la convergence en voie de
réalisation des normes de sécurité

Commerce canadien des produits automobiles

—_—

(du 1° tr.de 1980 au 3¢ tr.de 1999, balance des paiements internationaux, désaisonnalisé)

25 000

20000

15000

millions $

10000

e Vi

| »
5000
=

o
| XS SRS
- ¥

. KR
et TRy
PRI TR K

—— Exportations

\ A 7
2o
AV S

1" 1990

Importations

du gouvernement fédéral américain
relatives aux camions légers et aux
voitures de tourisme, ainsi que la
réduction des différences entre ces
deux parts du marché au plan des
normes relatives a la réduction de la
consommation d’'essence et aux
émissions de gaz.Cette tendance du
marché américain est confirmée par
la popularité d'un nouveau type
d’automobile, la « voiture utilitaire de
luxe », apparue pour la premiére fois
en 1997.

Cependant, le marché américain n'est
pas le seul marché ou les exportations
canadiennes d'automobiles ont
obtenu de bons résultats. D'autres
marchés ont également affiché une
excellente
croissance, bien
que, souvent,

leur base soit

petite. Par

exemple, pour

la période 100,0

?Ilaqt d? o

janvier a

septembre,les | 8 e
exportations g o 334
d'automobiles | ¢ 200
canadiennesa | 3

destinationdu | & *°

Japon ont 1 -20,0
augmenté, 1 40,0

passant de 1 —
49 millions $, B apon

en 1998, 95 millions $,en 1999.
Egalement, sur une base annuelle,
les exportations d’automobiles
canadiennes a destination de I'Union
européenne (UE) sont passées

de 224 millions $,en 1998,a

292 millions $,en 1999.Les données
les plus récentes en matiére de
commerce pour la période allant de
janvier a septembre indiquent que
les exportations a destination des
nouveaux pays industriels (en
particulier la Corée du Sud) ont
affiché une hausse pouvant aller
jusqu'a 96,6 % par rapport a la méme
période en 1998.Cette hausse a
compensé la diminution enregistrée
dans d'autres pays.

Pourcentage de variation des exportations
canadiennes d’automobiles

De janv. a sept. 1999 par rapport a la méme période en 1998

95,3 96,6

31,6 30,5

-218

:;
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es produits et les services des entreprises canadiennes du secteur de la défense ont
une incidence considérable, qui dépasse les frontiéres du pays. La Corporation
commerciale canadienne (CCC) continuera donc de fournir a ces entreprises un

appui important.

Dans I'allocution qu'il a prononcée a
Ottawa en octobre dernier, a l'occasion de
la réunion de I'Association de l'industrie
de la défense du Canada (AIDC), le prési-
dent de la CCC, M. Douglas Patriquin,a
souligné la croissance de cette industrie
dans plusieurs domaines de méme que la
part de la CCC dans ce succes.

Les véhicules blindés légers (VBL) con-
struits 8 London (Ontario) sont un excel-
lent exemple, d'une part,de 'ampleur du
marché et de la réputation mondiale de
cette industrie canadienne et, d'autre
part,du réle déterminant de la CCC.Fa-
briqués par la General Motors et vendus
par l'intermédiaire de la CCC, les VBL ont
été utilisés au Koweit, au Kosovo et, plus
récemment, en Indonésie pour les casques
bleus australiens au Timor-Oriental.

« Le VBL est tout a fait représentatif
des produits militaires canadiens »,a
expliqué M. Patriquin devant un auditoire
de représentants du secteur de la défense,
d'invités internationaux et de parlemen-
taires.« Le Canada est un chef de file
mondial dans le domaine. Fruit de tech-
nologies élaborées par des entreprises

[l vous suffit de taper sur une touche du
clavier pour accéder a des débouchés que
présentent le site Internet (www.gsa.gov)

de la General Services Administration

(GSA) — organisme qui facilite les achats |
auprés du gouvernement américain,

« premier consommateur au monde »

— et celui de I'Electronic Posting System
(www.eps.gov).On trouvera une liste i
d’autres marchés éventuels de la GSA
i surlesite de 'ambassade du Canada a
Washington (D.C) (www.canadian
embassy.org) et, a I'occasion, dans
CanadExport.

==

canadiennes de neuf provinces, les VBL
sont utilisés au Canada et a I'échelle
internationale par nos alliés. Et surtout,
ils jouent un role clé dans les opérations
de maintien et de rétablissement de

la paix.»
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Ventes deVBL: 2,5 milliards de $US
M. Patriquin a rappelé que, depuis 1981, la
CCC avait contribué a des ventes de VBL a
I'étranger se chiffrant a plus de 2,5 mil-
liards de dollars américains, garantissant
I'exécution du contrat pour chaque com-
mande. Depuis prés d'un demi-siécle
qu'elle existe, la CCC a fourni le méme
soutien commercial stratégique & des mil-
liers d'autres entreprises canadiennes.

« Nous avons fourni cet appui dans
des domaines aussi divers que les accu-
mulateurs et les systémes de vidéocon-
férence, les hélicoptéres et les systémes
de surveillance de la circulation, d’expli-
quer M. Patriquin. Quatre-vingt pour cent
de nos clients sont des entreprises expor-
tatrices de petite ou moyenne taille. Nous
aidons I'ensemble de nos clients a con-
clure des ventes avec des acheteurs
étrangers a des conditions plus avan-
tageuses, en leur permettant de tirer parti
de notre statut de société d'Etat fédérale
et en garantissant intégralement aux
acheteurs I'exécution des contrats, avec
I'appui du gouvernement du Canada. »

Il a ajouté que, grace aux accords de
production et de mise au point du matériel
de défense, le Canada bénéficiait d'un ac-
cés aux marchés américains de la défense
et de l'aéronautique « équivalent a celui
que lui garantit I'ALENA ».Ces accords
qui permettent au Canada et aux Etats-
Unis d’exploiter une base industrielle
intégrée ont des retombées avantageuses.

Par exemple, de nombreuses entre-
prises canadiennes du secteur de la
défense se sont taillé de bonnes places
sur les marchés des produits civils aussi
bien que militaires en produisant de nou-
velles technologies mixtes.(Sur les 1 500
entreprises visées par 'enquéte de I'AIDC,
une cinquantaine environ seulement ont
déclaré fabriquer exclusivement des pro-
duits a vocation militaire.)
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ITAR iréselution dos problomaes
M.Patriquin a souligné l'importance cru-
ciale du réglement américain relatif au
commerce international des armes (ITAR)
pour la vigueur du secteur canadien des
exportations. Les dispositions de I'lTAR ont
une incidence sur une grande diversité
d’exportateurs canadiens ceuvrant dans
nombre de secteurs technologiques.

« Les Canadiens acceptent qu'il y ait
un contréle rigoureux des technologies
militaires, et ils souhaitent qu'il en soit ainsi,
a précisé M.Patriquin. il est extrémement
important pour nos entreprises du secteur
de la défense que I'on arrive a une résolution
saine des problémes liés aux modifications
proposées relativement au réglement améri-
cain.Cela est tout aussi important pour une
bonne partie des secteurs de fabrication de
pointe de I'économie canadienne —de
méme que pour nos clients des Etats-Unis
et pour nos partenaires commerciaux.»

En conclusion, M. Patriquin a souhaité
que I'on continue de promouvoir les entre-
prises canadiennes exportatrices de pro-
duits liés a la défense.« Le secteur de la
défense est une importante source d’avan-
tages commerciaux, tant d'un point de vue
économique que technologique.La CCCa
pour mandat d'aider les entreprises cana-
diennes a pénétrer les marchés mondiaux.
Fort de notre expérience du commerce lié
a la défense, nous aidons les entreprises
canadiennes a faire des affaires partout
dans le monde.»

9




NOUVELLES COMMERCIALES

Suite dela page 1

la diffusion du Plan de Développement du
commerce autochtone international
{DCAI), mis au point par le comité de DCAl
— un comité de 27 membres coprésidé
par le MAECI, DCAI et le ministére des
Affaires indiennes et du Nord canadien —
et de la publication du Répertoire des
exportateurs autochtones, le moment est
venu de donner la parole a plusieurs

A
a,.__@ ‘/ <

4

0i

udé

> v
SRR m

o RiTaTRaITAY
f"“é Py § SE | *g
\.%”/%bh § e B i ii

représentants des collectivités et des
milieux des affaires autochtones.

Le chef de 'APN, M.Fontaine,dont l'or-
ganisation représente 633 communautés
des Premiéres Nations et compte plus de
800 000 membres, a insisté sur l'impor-
tance d'intégrer les collectivités autoch-
tones du Canada a la culture économique
et commerciale du pays : « Tout comme
les exportateurs canadiens se donnent
beaucoup de mal pour comprendre
d’autres cultures, a-t-il déclaré, le Canada
doit faire de méme quant & |la population
et les gens d’affaires autochtones.»

M. Fontaine a félicité le gouvernement
pour le PDCAI et pour la construction
d’une base de données sur les exporta-
teurs autochtones. Il estime que ces deux
mesures sont un « bon premier pas »,en
vue de la mise en place d'un cadre qui
permettra aux entreprises autochtones
de se lancer sur les marchés internationaux.

I a ajouté :« Il reste cependant beau-
coup a faire. Le gouvernement doit orga-
niser d'autres missions commerciales a
l'intention des Autochtones. Les missions
qui ont eu lieu jusqu'ici portaient exclu-
sivement sur ['art et l'artisanat autoch-
tones. Mais les entreprises autochtones
savent faire bien d’autres choses encore! »

« Nous avons prouvé nos qualités dans
les secteurs traditionnels des arts, de I'ar-
tisanat et du travail du bois, mais nous
sommes tout aussi capables dans de
nombreux autres domaines, notamment
dans les industries fondées sur le savoir
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qui constituent le contexte actuel de
I'économie mondiale.» '

Le chef Fontaine a continué en disant
que les gens d'affaires autochtones sou-
haitaient vivement batir un partenariat
constructif avec le gouvernement cana-
dien.il a souligné la collaboration de deux
ambassadeurs canadiens — MM. Stan
Gooch a Mexico et Peter Boehm a I'Orga-
nisation des Etats américains 4 Washing-
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ton — «qui ont été d'un trés grand
concours dans nos efforts pour dévelop-
per des marchés en Amérique latine et
aux Etats-Unis ».

Selon M. Fontaine, si on leur en donne
la possibilité, les entreprises autochtones
peuvent soutenir la concurrence des
entreprises les plus performantes dans le
monde. |l a ajouté :« L'ardeur des entre-
preneurs autochtones ne fait aucun
doute, mais la viabilité a long terme des
entreprises est loin d'étre acquise.»

C'est donc la que la collaboration est
indispensable — pour créer un environ-
nement qui permettra aux entrepreneurs
autochtones du Canada de faire valoir
leurs qualités d'entreprise.

Plusieurs exemples des talents des
entrepreneurs autochtones ont été évo-
qués suite a l'exposé du chef Fontaine.
M.Ray Ahenakew, président-directeur
général de Meadow Lake Tribal Council
en Saskatchewan, a donné un apercu des
nombreuses réalisations du Council,en
particulier sa société forestiére, qui figure
parmi les 50 principales entreprises de la
province, et Mystic Management, une des
plus importantes entreprises canadiennes
en environnement.

il a fait écho aux propos du chef
Fontaine en disant que les entrepreneurs
autochtones ont beaucoup a offrir :« |l
s'agit simplement de développer et de
promauvoir cette mine de talents inex-
ploités,au Canada et a I'étranger.»

M= Dorothy Grant, créatrice de modes

et artiste haida de Vancouver, a encou-
ragé les gens d'affaires autochtones a se
prévaloir des programmes et services du
gouvernement canadien. Elle leur recom-
mande les missions commerciales, par
exemple les missions NEEF et NEXOS, et
plus spécialement les missions d’Equipe
Canada, ayant participé récemment a
celle au Japon ol elle a retenu les services
d’un représentant solidement établi,
formé un partenariat avec un important
fabricant japonais et s'est familiarisée
avec les golts et les tendances dans les
secteurs japonais de l'art et de la mode.

M. Steven Bearskin, président de Cree
Construction and Development Co.Ltd,, a
la baie James, a [ui aussi souligné l'utilité
des programmes et des services gouver-
nementaux pour les entreprises autoch-
tones désireuses de pénétrer des marchés
étrangers.Cree Construction, qui est I'une
des entreprises de construction les plus
importantes et les plus florissantes au
Québec,a commencé a vendre ses pro-
duits et services il y a cinq ans, d’abord
aux Philippines dans le cadre du Pro-
gramme de coopération industrielle de
I'’ACDI, puis en 1998, comme membre de °
la mission d’Equipe Canada en Amérique
latine. Suivirent des voyages en Pologne,
au Pérou, en Equateur,au Mexique, au
Costa Rica et en République dominicaine.

Enchainant avec les orateurs précé-
dents, M. Bearskin a affirmé que «les
peuples autochtones avaient les connais-
sances et les compétences voulues pour
soutenir la concurrence et percer sur les
marchés partout dans le monde ».

Cette rencontre, dont M. William
Clarke, sous-ministre adjoint aux Affaires
internationales et délégué commercial
principal, était I'héte et a laquelle M.Rob
Wright, sous-ministre du Commerce inter-
national,a prononcé le mot d'ouverture,a
été organisée par la Direction des services
al'exportation pour les PME, du MAECI.
Pour obtenir un exemplaire du Répertoire
des exportateurs autochtones, communi-
quer avec le Services de renseignements
du Ministére, par téléphone (613-944-
4000), ou par courrier électronique
(engserv@dfait-maeci.gc.ca). ¥




r eCentredesoccasionsd ‘affaires inter-

# nationales (COAI) offre un service de
Mv, jumelage — faisant le lien entre les
acheteurs étrangers et les entreprises cana-
diennes. Le Centre obtient de 'acheteur
étranger des débouchés daffaires oppor-
tuns, pertinents et ciblés, et les livre dans les
mains des entreprises canadiennes.

OCCASIQNS D'AFFAIRE

i
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Le Centre des

Vous trouverez ci-aprés quelques-unes des occasions d‘affaires offertes par le Centre.
Pour en obtenir la liste compleéte, consulter lesite Internet www.iboc.gc.ca/eleads

Les exportateurs canadiens qui ont besoin d‘aide pour rédiger les documents exigés
pour les appels d'offres internationaux peuvent avoir recours aux services de la Corporation
commerciale canadienne (CCC) et tirer profit de I'expertise de son personnel en matiére de
contrats internationaux.La CCC a ses bureaux au 50, rue O'Connor, bureau 1100, Ottawa
ONKI1A 056, tél.: (613) 996-0034, téléc.: (613) 995-2121.

iamaioue — Projet de concession de
routes a péage — Le gouvernement
prévoit lancer un appel d’offres au début
de l'année pour 'attribution de contrats
de construction-exploitation-transfert
(CET) de routes a péage. Le premier projet
se rapporte au pont-jetée de Portmore, en
banlieue de Kingston. Les études de faisa-
bilité ont déja été effectuées et les autori-
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Depuis son ouverture en 1995, le
Centre des occasions d'affaires inter-
nationales (COAL) a pris contact avec !
plus de 21 000 entreprises canadiennes
et répondu a plus de 13 500 demandes
de renseignements d'acheteurs |
étrangers.

Grace a cet organisme, plus de
7 500 entreprises canadiennes ont été
mises en relation avec des acheteurs ‘
étrangers et 1 500 ont été jumelés. |

Les agents de repérage du COAI |
consultent de nombreuses bases de ‘
données et d'importants réseaux de !
personnes-ressources dans le secteur 3
privé pour repérer des sociétés cana-
diennes de toutes tailles.

Le COAI, qui reléve 2 la fois du mi-
nistére des Affaires étrangéres et du ‘
Commerce international et d'Industrie |
Canada, peut aussi compter sur la |
collaboration d'Agriculture et Agroali- :
mentaire Canada. Le COAl est le centre “
de ressources d'Equipe Canada inc. |

tés sont a la recherche d'assistance pour
les travaux de conception. Le pont-jetée
de Portmore, la route de SpanishTown a
St.Ann’s Bay ainsi que la déviation de
Montego Bay, sont des routes existantes
devant étre améliorées et transformées
en routes a péage. Date de cloture :le 29
février 2000. Communiquer avec M. Daniel
Lemieux, au COAI, tél.: (613) 996-0675,
téléc.:(613) 996-2635,en indiquant le
numéro de dossier 19991104-03885.

Joanan: — Travaux d’adduction des
sources Zarqu Maien et Zara— Le gou-
vernement est a la recherche d’entreprises
canadiennes souhaitant réaliser des travaux
d'adduction d’eau, puisque la Jordanie
entre vraisemblablement dans une période
de sécheresse qui,d'aprés les données cli-
matologiques enregistrées dans le passé,
pourrait durer entre cing et dix ans.Le pro-
jet consistera a capter et a dériver 20 mil-
lions m? d’eaux « marginales » sécoulant
actuellement vers la mer Morte.'eau sera
acheminée par une canalisation de 600 mm
sur 50 km de long,jusqu’au canal King
Abdullah, puis a l'usine d'épuration Zai,
ol elle sera traitée pour la consommation
par les ménages. Date de cléture :le 1
mars 2000. Communiquer avec M. Daniel
Lemieux au COAl, tél.: (613) 996-0675,
téléc.: (613) 996-2635, en indiquant le
numéro de dossier 19991207-04356.

Josornie — Projet de dessalement des
eaux saumatres de Hisban — Le gouver-
nement est a la recherche d’entreprises
canadiennes souhaitant participer au pro-
jet de dessalement des eaux saumatres
de Hisban.Ce projet servira a fournir a
Amman 30 millions m? d’eau dessalée

par année pouvant étre utilisée par les
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municipalités et & des fins industrielles.
Cette eau sera puisée dans une nappe de
75 millions m3 d’eaux saumatres (source
renouvelable) trouvée dans le cadre d’un
projet réalisé par des Japonais. Le projet,
d’une durée de 14 a 18 mois,comporte
trois étapes : forage de 17 puits;installa-
tion d’une canalisation de 22 km, de
tuyaux de collecte et d’une station de
pompage;installation d'unités de dessale-
ment par osmose inverse.Date de cloture
le 1= mars 2000. Communiquer avec

M. Daniel Lemieux au COAl,tél.:(613) 996-
0675,téléc.:(613) 996-2635 enindiquant
le numéro de dossier 19991207-04357.

=, — Réseau en anneaux SDH a fibres
optiques de Nairobi — L'entreprise Telkom
Kenya Ltd.(comité des appels d’offres), est
a larecherche d'entreprises admissibles
pouvant fournir, superviser, livrer, installer
et mettre en exploitation le réseau en
anneaux SDH a fibres optiques de Nairobi
et I'équipement connexe, ainsi qu'a en
assurer I'entretien et fournir la formation
nécessaire.Les documents d'appels d'offres
sont disponibles au prix non remboursable
de 20 000 Ksh (400 %) (indiquer le numéro
d’appel DF:4004/FOSDH).Date de cléture :
le 2 mars 2000. Communiquer avec
M. Daniel Lemieux au COAI,tél.: (613) 996-
0675, téléc.:(613) 996-2635 enindiquant
le numéro de dossier 19991207-04350.

Algim: — Systéme de granulation de
nitrate d'ammonium — La compagnie
algérienne ASMIDAL a obtenu un prét de la
Banque mondiale pour financer le Projet de
controle de la pollution industrielle. ASMIDAL
finance sur ses propres fonds la réalisation
d’un systéme de granulation pour ['Unité
Nitrate d’Ammonium - Granulation.Co(t
du dossier d'appel d'offres:2 000 FF ou
I'équivalent canadien ($453). Date de cl6-
ture :le 9 février 2000.. Communiquer avec
M. Daniel Lemieux au COAI,tél.:(613) 996-
0675,téléc.:(613) 996-2635,en indiquant
le numéro de dossier 19991207-04225.

Occasions d'affaires du COAl— Pour plus de
renseignements, cliquer sur www.iboc.gc.ca .
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de piéces et accessoires automobiles
Hxa €n Europe avec 17,5 % du marché
européen, peut présenter de nombreux
débouchés pour les sociétés canadiennes.

i a france, qui est le deuxiéme marché

Le secteur automobile est en croissance
en France.Le nombre d'immatriculations
de voitures a augmenté de 14,8 % au
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progressé de 18,5 % en un an.'exportation
d’équipements frangais avait augmenté de
11,2 % pendant la méme période.

Débouchés : pieces et accessoires
La valeur du marché frangais des piéces et
accessoires totalise plus de 6 milliards de
dollars. Compte tenu de la croissance
constante du parc automobile frangais

eurdel’auto

o

un marche’ en quatrieme vitesse

cours des huit premiers mois de 1999.Le
Comité des constructeurs frangais d’auto-
mobiles table sur un marché de plus de
2,1 millions d’unités cette année, contre
1,9 millions en 1998.

Les constructeurs automobiles frangais
(Renault et PSA Peugeot Citroén) ont
totalisé 57 % des immatriculations de
voitures neuves en France en 1998.

Un marché record d'équipements
Les équipementiers automobiles profi-
tent de cette tendance favorable. Et bien
que la pression sur les prix de vente aux
constructaurs reste permanente, cette
bonne année devrait se traduire par des
niveaux record des chiffres d'affaires pour
les équipementiers francais.

Ainsi, le chiffre d’affaires de Valéo a
progressé de 33 % grace a l'intégration
de l'activité de systemes électriques d'ITT;
de son cOté, Faurecia a vu ses ventes aug-
menter de 7,4 % et MGl de 11,7 %, pour
ne citer que ceux-la.

L'an dernier, le haut niveau de produc-
tion des constructeurs frangais avait en-
trainé une hausse de la demande d’équi-
pements importés, dont le volume a

ainsi que des nouvelles technologies, ce
marché est trés ouvert. Méme si la con-
currence y est forte, il existe néanmoins
dans ce marché de nombreux débouchés
pour les sociétés canadiennes — d’autant
plus que les distributeurs et importateurs
francais font de plus en plus appel a des
fournisseurs étrangers.

Avec plus de 26,3 millions d’automo-
biles et plus de 4,6 millions de véhicules
légers sur les routes, le marché des piéces
et accessoires offre un avenir florissant
aux importateurs.

Le marché traditionnel (freins,em-
brayages, filtres, batteries, et autres) n'est
pas a négliger, mais les créneaux les plus
prometteurs sont ceux de I'électronique
etde lacommunication (systémes de
navigation, cartes électroniques, télé-
phone ou encore lecteurs de disques
compacts et bientdt jeux vidéo a l'arriere
des voitures pour les enfants).

|l faut également noter que le marché
des produits de sécurité et des produits
liés a 'environnement sont en hausse
(ceintures de sécurité a |'arriére, systemes
de freinage automatique ABS, contrdle
des émissions, etc.).

Exportations canadiennes : hausse
La qualité des produits canadiens et leur
caractére novateur facilitent leur importa-
tion en France, bien que les sociétés cana-
diennes connaissent quelques difficultés
liées aux barriéres tarifaires européennes
et aux colts de transport.

En 1998, le Canada a exporté vers la
France pour environ 12 millions de dollars
de piéces détachées (notamment piéces
de carrosserie, freins et composantes
électroniques). Les exportations cana-
diennes ont augmenté de 92 % entre
1996 et 1998.C'est dire les possibilités!

Un systéme de distribution avancé
La France posséde un systeme de distri-
bution trés évolué, composé de deux
réseaux :le secteur indépendant et le
secteur dit « captif ». Ce dernier, qui appar-
tient aux constructeurs eux-mémes, est
représenté essentiellement par des fran-
chises. Il a couvert 33 % du marché I'an
dernier, alors que le secteur indépendant
controlait les 67 % restants. Etant donné
la popularité grandissante des hyper-
marchés et des centres-auto, le marché
captif décline d’année en année au profit
du secteur indépendant.

Une présence indispensable

Les sociétés canadiennes voulant
pénétrer efficacement le marché frangais
doivent se rendre sur place,dans le cadre
d'une mission, ou encore visiter les salons
professionnels ou y exposer. Ce sont les
moyens les plus s{rs de réussir.

Méme avant de se rendre en France,
les sociétés canadiennes pourront ren-
contrer des acheteurs de ce pays, ainsi
que du monde entier, lors du Salon inter-
national des produits de l'automobile
(SIPA 2000}, qui se tiendra a Montréal du
14 au 16 avril prochain.Organisé par
I'Association des industries de 'automo-
bile (AlA) du Canada, c'est le plus gros
événement du marché secondaire de

Voir page 13 - Secteur automobile
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Assurez-vous d‘étre inscrit dans la base de données WIN Exports, que les délégués commerciaux a
I'étranger utilisent pour mettre en valeur le savoir-faire de votre entreprise auprés d'acheteurs
étrangers. Pour obtenir un formulaire d'inscription, télécopier votre demande au 1-800-667-3802
ou (613) 944-1078; ou téléphoner au 1-800-551-4946 — (613) 944-4946 a partir de la région de

la capitale nationale.
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our la premiére fois, le secteur des
technologies de l'information et des

Allemagne

communications (TIC) en Allemagne i ] 7 s
devrait surpasser le secteur automobile et SN E’Fm‘*‘*m' T g . ; ; ;‘f
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marché devrait augmenter de 7,8 %,
dépassant 206 milliards de deutsche mark
(189 milliards de dollars).

Le secteur allemand des TIC englobe les
technologies de I'information, le matériel,
les logiciels et les services, ainsi que les
services et le matériel de télécommunica-
tion. L'emploi dans ce secteur va croitre,
I'effectif se montant a 1,5 million de per-
sonnes.

A la suite de la libéralisation du marché
allemand, le 1=janvier 1998, et en dépit
d’'une chute des tarifs de téléphone, les
services de télécommunication ont connu
une croissance de 7 % totalisant 80 mil-
liards de deutsche mark.Les commandes
de matériel de télécommunications
devraient afficher une forte remontée en
1999, aprés |'effondrement de 1997-1998
consécutif a la numérisation du réseau
fixe de la Deutsche Telekom.

C’est dans les secteurs des logiciels et
des services que la croissance des TIC est
la plus forte :en 1999, elle devrait
dépasser 10 % dans ces deux segments.

Au chapitre du matériel, les ventes
sont particuliérement fortes dans les
domaines suivants :réseaux locaux d’en-
treprise (LANY), serveurs NT et ordinateurs
mobiles. Les ventes d’ordinateurs portatifs
devraient dépasser un million de marks
en 1999, ce qui représente une augmen-
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l'automobile du Canada, qui alterne tous
les deux ans entre Montréal et Toronto.
Pour plus d’informations, communi-
quer avec M. Musto Mitha, agent de
commerce,ambassade du Canada a
Paris, tél.: {011-33-1) 44 432900, téléc.:
(011-33-1) 44 43 29 98, courriel :
musto.mitha@dfait-maeci.gc.ca, ou
avec I'Association des industries de I'au-
tomobile du Canada, Ottawa, tél.: (613)
728-5821,téléc.: (613) 728-6021,0u
consulter 'adresse internet de la Fédé-
ration des Syndicats de la Distribution
Automobile, www.feda.fr %

tation de 25 % par rapport a 1998,

Les services de télécommunication ont
beaucoup souffert de I'essor des commu-
nications mobiles. Le lancement du qua-
triéme réseau GSM en Allemagne et la
baisse subséquente des tarifs ont stimulé
la demande, occasionnant une augmenta-
tion de 70 % du nombre total d’'abonnés a
la téléphonie mobile (14 millions sur une
population totale de 80 millions).

La demande de réseaux de télécom-
munication fixes devrait augmenter
durant les prochaines années, non seule-
ment a cause de la baisse des tarifs, mais
également par suite de l'introduction de
nouvelles technologies d'accés telles que
laboucle d'abonné numérique
asymétrique (ADSL), pour les lignes exis-
tantes en cuivre, et la conversion de la
télévision par cable en un réseau de trans-
mission de données a trés large bande
pour Internet et pour le multimédia.

Les associations commerciales du

4

Nouveau dénoucha nos
[ 4 [ 3
spécialisées dans !es SeIViC
La Fédération canadienne des municipa-
lités (FCM), en collaboration avec le
ministére des Affaires étrangéres et du
Commerce international, a établi un
programme de développement du
commerce international pour les firmes
canadiennes spécialisées en services aux
municipalités.

La Fédération élabore actuellement
une base de données en ligne pour les
entreprises canadiennes offrant leur
savoir-faire a des municipalités dans des
pays étrangers. Ce site serarelié a des
municipalités a I'échelle mondiale, pour
gue les entreprises canadiennes puissent
obtenir des contrats dans le cadre de
grands projets réalisés par des municipa-
lités partout dans le monde.

Le site Internet de la FCM (www.fcm.ca)
reliera quelque 1 000 entreprises cana-

a
-m *® oo

ras

secteur des TIC se sont tournées vers le
secteur public pour demander un ajuste-
ment du cadre afin de pouvoir poursuivre
I'expansion du secteur.Elles incitent les
autorités publiques,notamment les écoles,
aintensifier leurs efforts pour adopter la
communication en direct et lancer une

« offensive de haute technologie ».

Les freins a I'établissement d’une
économie électronique, tels que les droits
de douane, les taxes imposées a la récep-
tion de la radiodiffusion et la réglemen
tation visant le recyclage du matériel,
doivent étre revus en fonction de l'objec-
tif global de maintien de la vigueur de
I'économie allemande.

Pour plus de renseignements concer-
nant le marché des TIC en Allemagne,
communiquer avec M.Cliff Singleton,
agent de commerce, consulat du Canada
a Munich, tél.:(011-49-89) 21-99-57-0,
téléc.: (011-49-89) 21-99-57-57, courriel
cliff.singleton@dfait-maeci.gc.ca ==

diennes a 200 importantes administrations
municipales dans les plus grandes villes
d'Asie,d’Amérique latine et d’Afrique.

Les domaines d’activité comprennent :
environnement, gestion des déchets,
routes et infrastructure, logement et
construction, technologie de l'informa-
tion et télécommunications, systémes de
gestion des affaires et des administrations
locales, éducation et formation, transports,
énergie, tourisme, commercialisation et
investissement.

Le nouveau site international sera
aussi un outil clé pour les affaires et
une importante source d’'information
pour institutions financiéres interna-
tionales, délégués commerciaux et
ministéres et organismes canadiens qui
offrent aux municipalités des solutions
canadiennes. s
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Menu spécial pour manufaciurieis de produits
alimentaires visant les marchés étrangers

MoNTREAL — 18 avril 2000 — Gourmet
International 2000 (G12000) est en train
de recruter, pour sa 10¢ édition, des
exposants canadiens de produits alimen-
taires fins, qui souhaitent exporter.

Les participants pourront rencontrer
prés d’'une centaine d’acheteurs
étrangers. lls auront l'occasion de démon-
trer leur capacité d’exportateur et de
prouver aux acheteurs étrangers que le
Canada est en mesure de satisfaire leurs
besoins de produits alimentaires uniques,
qui se vendent dans le monde entier.

Déja prés d'une centaine d'acheteurs
étrangers des cing continents, principale-
ment des Etats-Unis (importateurs, dis-
tributeurs, agents et courtiers), ont prévu
de visiter Gourmet International 2000.

fccasions 2

ALGER, ALGERIE— 16-19 avril 2000 — La
quatriéme édition des Journées scien-
tifiques et techniques (JST4) de |a
Sonatrach aura lieu a Alger. Société d’Ftat

chargée de I'exploration, de I'exploitation,

de la transformation et de la commercia-
lisation des hydrocarbures algériens, la
Sonatrach s'impose comme 12¢ groupe
pétrolier a I'échelle mondiale.

Réunissant décideurs, responsables
de projets, conférenciers et exposants,
cet événement offre une occasion unigue
aux compagnies canadiennes souhaitant
présenter leurs produits et leur savoir-
faire. Quelque 1 500 participants, origi-
naires d’'une cinquantaine de pays, sont
attendus a l'occasion de cette grande
manifestation biennale,

Véritable pilier de 'économie algé-
rienne, le secteur des hydrocarbures offre,
depuis son ouverture progressive aux
entreprises étrangeéres en 1994, de nou-
velles perspectives d'affaires aux compa-
gnies canadiennes.Soucieuse d'élargir sa
dimension internationale tout en renfor-
¢ant ses capacités nationales de produc-
tion, la Sonatrach a multiplié au cours des
derniéres années les accords d’explo-
ration et d'exploitation communes avec
des groupes étrangers,y compris des
sociétés canadiennes.

o~ o.ﬂ :srva%: P 4
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Des rencontres individuelles pré-établies
seront organisées entre acheteurs
étrangers et exposants inscrits.

Gourmet International est le seul salon
consacré a I'exportation des produits ali-
mentaires canadiens et réservé aux

acheteurs professionnels qualifiés.

Gl n'a en effet qu'un seul objectif : con-
clure des ventes a |'exportation. Les
sondages réalisés auprés d'exposants et
d’acheteurs des deux derniéres éditions

I 4 e
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Les investissements liés au développe-
ment et a la modernisation du secteur au
cours des cing prochaines années sont
estimés a quelque 18 milliards de dollars
américains, dont un quart pourrait
provenir de I'étranger (Etats-Unis).

Troisieme exportateur d’hydrocarbures
du continent africain, I'Algérie dispose de
réserves estimées a 9 milliards de tonnes
pour le pétrole et 5,1 milliards de tonnes
pour le gaz naturel.La Sonatrach mise sur
un renforcement significatif de ses capa-
cités de production de brut d'ici 2002 a
1,4 million de barils par jour contre
900 000 barils par jour actuellement.

Pour participer a cet événement, com-
muniquer avec M. Abdeslam Mimouni,
président des JST4 et vice-président de la
Sonatrach, Sonatrach/TRC, B.P.08 Sidi
Arcine, Baraki, Alger, Algérie, tél.: (011-213-
2) 68-54-02,téléc.: (011-213-2) 68-54-08.

Pour renseignement, voir le site
Internet de la Sonatrach www.sonatrach.
dz ou communiquer avec M. Gilles Poirier,
conseiller commercial, ou M. Rachid
Benhacine, agent de commerce, ambas-
sade du Canada a Alger, tél.: (011-213-2)
91-49- 51, télec.: (011-213-2) 91-47-20,
courriel : gilles.poirier@dfait-maeci.gc.ca
ou rachid.benhacine@dfait-maeci.gc.ca

de Gl ont indiqué des ventes de plus de
20 millions de dollars.

Gourmet International 2000 est une
réalisation conjointe d'Agriculture et
Agro-Alimentaire Canada, du ministére
des Affaires étrangéres et du Commerce
international, du ministére de ['Agricul-
ture, des Pécheries et de I'Alimentation
du Québec, et du Club Export Agro-
Alimentaire du Québec.

Linscription des exposants est en
cours. Pour bénéficier du tarif préférentiel
(700 $, plus uppléments choisis), veuillez
faire parvenir votre formulaire d'inscrip-
tion et chéque au secrétariat de Gourmet
International avant le 15 février 2000
{aprés cette date, frais d'inscription de
850 $, plus suppléments choisis). Le salon
publie un catalogue des exposants dont
la circulation dépasse de beaucoup le
public des acheteurs présents. Pour que
votre entreprise y figure, votre matériel
publicitaire doit parvenir au secrétariat au
plus tard le 15 février,

Pour tout renseignement ou pour
obtenir la documentation compléte sur
GI 2000, communiquer avec M~ Céline
Bernier, secrétariat de Gourmet Interna-
tional,tél.:(514) 873- 9549, téléc.:(514)
873-2364, courriel :gourmet.international
@agr.gouv.gc.ca.Les formulaires d'inscrip-
tion se trouvent aussi au site Internet du
Service d’exportation agroalimentaire :
atn-riae.agr.ca/publidhtmldocs/ﬁ 807.htm -

AMERIC i‘.a

P TELECOM
Rio De Jangiro, Brésit— 10-15 avril 2000
— ITU TELECOM AMERICAS 2000 réunira
les principaux intervenants du secteur
des télécommunications de la région. !l
s'agit du plus important salon des télécom-
munications qui ait jamais eu lieu en
Amérique latine.Telecom Americas 96 avait
attiré plus de 19 000 visiteurs — des profes-
sionnels du monde des télécommunica-
tions venus vair les derniéres technologies.

Si vous devez prendre une décision
pour le prochain millénaire, prenez la
bonne et venez a TELECOM AMERICAS
2000.Un pavillon parrainé par DP Expos
Services Inc.avec I'appui d'ITU-COM est
mis en place pour les Canadiens.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec DP Expos Services Inc,,
tél.: (514) 871-3838.




FOIRES ET MISSIONS COMMERCIALES

Svbparatifsenvuedelas
mneriale de ‘

Fiamcnam, FovatMe-UnNi— 21-25 mai
2000 — Tenue tous les deux ans au
National Exhibition Center, Interbuild est
la plus importante foire commerciale de
la construction du Royaume-Uni.L'an
prochain, pour sa 105¢ édition, elle cou-
vrira plus de 52 000 m2. Cette croissance
notable par rapport a la foire de 1997
(celle de 1999 a été reportée au printemps
2000) est la conséquence directe de
I'essor du marché de la construction au
Royaume-Uni.

En 1997, Interbuild a attiré plus de

'90 000 visiteurs — entrepreneurs, sous-
traitants, manufacturiers, fournisseurs,
agents, distributeurs, commergants, pro-
fessionnels du secteur privé, consultants,
représentants du gouvernement, etc.Les
exposants de 24 pays présentaient les
produits de 1450 manufacturiers.

Foire strictement commerciale,
Interbuild présente une gamme com-
pléte de produits exposés dans des halls
spécialisés :salles de bain,y compris la
céramique; aménagement intérieur et
revétements de sol; installations élec-
triques; chauffage et plomberie résiden-
tiels; portes, fenétres et facades; éléments
darchitecture; éclairage; matériel, outils et
ébénisterie; tuyauterie et canalisations;
génie civil; services de construction.

Les entreprises canadiennes pourront

3 oo

3 Le Centre des études de marché
du MAECI produit une gamme
compléte d'études de marché

teurs canadiens a repérer les
débouchés a I'étranger. Plus de
500 rapports sont actuellement
disponibles, portant sur 25 sec-
teurs allant de 'agroalimentaire et
I'automobile aux produits de con-
sommation, en passant par les
industries forestiéres, le plastique,
I'espace et le tourisme. Les
rapports sont disponibles aupreés

! renseignements (613-944-4500),
ou sur lInternet a
www.infoexport.gc.ca

exposer leurs produits ou offrir leurs ser-
vices au pavillon du Canada mis sur pied
par Unilink, entreprise de Kingston
(Ontario), avec le concours du haut-
commissariat du Canada a Londres et
d'Ontario Exports Inc. Le pavillon du
Canada sera installé dans le Hall 4, hall
international qui abrite les portes,
fenétres et facades (produits du bois).La
participation a cette foire permet de
bénéficier d'une campagne de promotion
directe par la poste, soigneusement
ciblée, effectuée avant le début de la foire,
et de prendre part a une réception orga-
nisée par le haut-commissariat  l'inten-
tion des acheteurs du Royaume-Uni.

Pour exposer vos produits ou offrir vos

services,communiquer avec la représen-
tante canadienne d'Interbuild, M™ Anne
Heath, Unilink, tél.:(613) 549-0404, cour-
riel :ah@unilinkfairs.com

Pour plus de renseignements , com-
muniquer avec M. Jason Kee,agent de
commerce, haut-commissariat du Canada
a Londres, tél.: (011-44-0) 20 7258 6664,
téléc.:(011-44-0) 20 7258 6384, courriel :
jason kee@dfait- maeci.gc.ca, Internet ;
www.infoexport.gc.ca/uk ¥

Les participants canadiens a une mission
organisée en novembre ont confirmé les
besoins énormes auxquels est confronté
le Maroc ainsi que le potentiel de marché
qui s'offre a 'industrie environnementale
canadienne.

Dans ce but, une autre mission canadi-
enne en environnement se rendra au
Maroc du 21 au 23 février prochain (voir
Canadexport, 1 décembre, p. 14). Les

aGlobe 2000

VanccuveR, CoLoMEIE-BRITANNIQUE — 22-
24 mars 2000 — Le Service canadien des
délégués commerciaux {(SDC) sera un des
principaux participants a Globe 2000,
une foire et conférence biennale sur
I'environnement qui en est a sa sixiéme
édition. Accompagnés de représentants
commerciaux étrangers, des agents
commerciaux spécialisés dans lI'environne-
ment du SDC seront sur place pour ren-
contrer les participants a cet événement
important.Ces agents représentent plus
de 40 marchés.

Un élément nouveau a Globe 2000
sera le Mécanisme de développement
propre du Canada et le Bureau chargé de
sa mise en ceuvre, A ces deux kiosques,
des agents montreront aux visiteurs com-
ment convertir le changement climatique
en possibilités daffaires viables.

On trouvera des détails supplémen-
taires,y compris une liste compléte des
agents commerciaux qui participeront a
Globe 2000 et la fagon de s’y prendre
pour les rencontrer,dans un numéro
ultérieur de CanadExport.

Pour plus de renseignements,
communiquer avec Mm= Sherrill Owen,
ministére des Affaires étrangéres et
du Commerce international, tél.:(613)
996-1758. *=

compagnies manufacturiéres sont encore
invitées a faire connaitre leur intérét bien
que le recrutement tire a sa fin.

Pour tout renseignement, communi-
quer avec M Lucie Tremblay, Direction -
du Maghreb et de la Péninsule arabique, =
MAECI, tél.:(613) 944-6590, téléc.: (613)
944-7431, courriel :lucie.tremblay@dfait-
maeci.gc.ca ¥+
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Pavillon canadien au Salon de Hong Kong sur
les teciinologies de 'information

Hong Kong — 16-19 mars 2000 — En col-
laboration avec Industrie Canada, le con-
sulat général du Canada a Hong Kong
organise un Pavillon du Canada a la Hong
Kong Information [nfrastructure Expo-
sition & Conference 2000, HKIl 2000.
Conformément au théme du salon, le
Pavillon mettra en valeur les technologies
de l'information (T!) du Canada (commerce
électronique, multimédia et éducation)
reconnues a I'échelle mondiale.

Quelque 60 000 visiteurs sont attendus
a cet événement majeur, qui représente
'une des nombreuses activités du Canada
dans le cadre du protocole d’entente sur
la coopération dans le domaine desT!
qu'ont conclu Industrie Canada et le Hong

Kong Information Technology and
Broadcasting Bureau.

En 1998, le Canada a exporté vers
Hong Kong pour plus de 250 millions de
dollars de produits et de services liés aux
technologies des communications et de
l'information, et pour 75 autres millions
pour réexportation vers la Chine.

Cyberport, une initiative conjointe du
gouvernement et des gens d'affaires de
Hong Kong, dont le budget est évalué a
2.4 milliards de dollars, porte sur le déve-
loppement du commerce électronique et
du contenu multimédia. Les Tl applicables
aI'éducation figurent parmi les secteurs
les plus prometteurs pour ce qui est des
débouchés. En effet, le systéme d'éduca-

tion a Hong Kong est en train de passer
d'un systéme axé sur I'enseignant etles  F

manuels scolaires a un systéme plus inter- !8 :.
actif, tourné vers I'étudiant.Le gouverne- g;‘;

ment a engagé 750 millions de dollars -
pour mettre en ceuvre, au cours des cingq
prochaines années, une stratégie visant a
promouvoir l'utilisation des Tl dans les
écoles. Des débouchés similaires existent
pour exploitants de réseau, fournisseurs
d'installations, constructeurs OEM,
développeurs de logiciels et fournisseurs
de services d’'experts-conseils.

Pour renseignements sur le salon, voir
le site Internet de HKIl 2000 (hkiiexpo.tdc.
org.hk/}.Pour renseignements sur la par-
ticipation du consulat et sur les débouchés
a Hong Kong, communiquer avec M. Neil
Clegg, délégué commercial, tél.: (011-852)
2847 7414, téléc.:(011-852) 2847 7441, cour-
riel :canadatrade.hkong@dfait-maeci.gc.ca

.

Coup d'celi suri'an 2000
Suite dela pcge 3

Car dans I'économie mondiale d'au-
jourd'hui, la diversité est la clé du succes.
Nous avons des sociétés qui réussissent
aux quatre coins du monde et nous con-
tinuerons de les soutenir.

CanadExport : Quelle place occupent les
missions commerciales d’Equipe Canada
dans le contexte commercial mondial, et
pensez-vous qu'il y en aura d'autres dans
un proche avenir?

Le ministre Pettigrew :J'ai participé pour
1a premiére fois a une mission d’Equipe
Canada en septembre dernier, au Japon.
Jy ai beaucoup appris. J'ai surtout été
impressionné par le nombre de portes
que NoUS avons pu ouvrir pour nos
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exportateurs sur le marché japonais.

Comme vous le savez, ces missions ont
été extrémement fructueuses. |l serait donc
logique de les poursuivre car le concept
d’Equipe Canada démontre véritablement
ce qu'on peut accomplir lorsque les gou-
vernements et les entreprises unissent
leurs efforts.

Nous envisageons donc, avec I'encou-
ragement du Premier ministre, la tenue
d’'une mission a 'automne prochain.
Quant 3 la date et la destination, nous en
discutons actuellement avec nos homo-
logues provinciaux et d'autres partici-
pants clés. Les détails paraltront dans le
site internet d’£quipe Canada, dont une
nouvelle version sera lancée sous peu.

Voila donc quelques exemples de la
facon dont nous cherchons, sans relache,
a aider les exportateurs canadiens, qu'ils

soient novices ou chevronnés.Pour
connaitre [a gamme compléte de nos
services, adressez-vous a votre guichet
unique : Equipe Canada inc!

CanadExport : Monsieur le ministre, merci. ¥

Principales sources d’aide et
derenseignements pourle !
commerce international
* Equipe Canadainc L
Tél.:1888811-1119
Internet :exportsource.gc.ca

¢ InfoExport
Internet : www.infoexport.gc.ca

* Ministére des Affaires étrangeres et
du Commerce international
Internet : www.dfait-maeci.gc.ca j

fah

Le Service des renseignements du MAECI offre aux exportateurs

canadiens des conseils, des publications, y compris des rapports sur
les marchés, ainsi que des services de référence Les renseignements de nature commerciale peuvent étre obtenus par téléphone au

: 1-800-267-8376 (région d’'Ottawa : 944-4000) ou par télécopieur au (613) 996-9709; en appelant FaxLink du Service des renseignements

W

a partir d'un télécopieur au (613) 944-4500; ou, encore, en consultant le site Internet du MAECI a www.dfait-maeci.gc.ca

Retourner en cas de
non-livraison a

CanadExport

2750, chemin Sheffield,

porte 1

Postes Canada
Numéro de convention 1453025

Ottawa,ON K1B 3V9

Ministere des Affaires étrangéres Department of Foreign Affairs
_lﬂ_umm i _______and International Trade
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Ce qui suit est le premier d'une série d'articles sur la Chine.

ors de I'assemblée annuelle du
L Conseil commercial Canada Chine,

en novembre dernier, le ministre du
Commerce international, M. Pierre
Pettigrew, a annoncé la publica-
tion de I'édition 2000 du Plan
d’action commercial pour
la Chine et Hong Kong.

Ce document signale
aux entreprises cana-
diennes les débouchés
d'importance, mais aussi
les contraintes et les défis
inhérents au marché chinois. Il décrit
également les services qu'offrent les
délégués commerciaux en poste dans nos
cing missions dans la région.

« 1l s'agit de notre stratégie générale
de partenariat commercial avec cette
région clé, d’'une stratégie qui,j’en suis
persuadé, apportera des retombées posi-
tives et des réussites au Canada et a la
Chine »,a affirmé M. Pettigrew dans son
allocution a l'assemblée annuelle du
Conseil commercial Canada Chine.

Le Plan d’action renferme une présen-
tation du contexte commercial, une

description des marchés régionaux, des
profils de certains secteurs — agroalimen-
taire et pécheries, construction, éducation,
énergie électrique, environnement,

foresterie, technologies de
Finformation, ressources
naturelles et transports —

un apercu des industries

culturelles, des services

financiers et des industries
de la santé, ainsi qu'une
liste de points de contact au
Canada et a I'étranger.

Le Plan d’action commercial est mis a
jour régulierement a la suite de vastes
consultations auprés d'intervenants des
secteurs public et privé.

Pour plus de renseignements ou pour
obtenir un exemplaire du Plan d’action,
communiquer avec le Service des ren-
seignements du MAECI, tél.: 1 800 267-
8376,(613) 944-4000 (région d'Ottawa),
téléc.:(613) 996-9709, courriel :enqgserv
@dfait-maeci.gc.ca On peut télécharger
le Plan d’action en format html ou PDF a
I'adresse www.dfait-maeci.gc.ca/china/
trade-f.asp v
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Une petite socdté

se lance en eipariation.. aw: Eiats-Unis

Vital Knowledge Software Inc. a remporté,
devant 27 concurrents américains dont
Microsoft et IBM, le titre de fournisseur attitré
du ministére de 'tducation du New Hampshire.

Cet Etat de Nouvelle-Angleterre achéte
pour une valeur de 200 000 $US d’exem-
plaires duTeachers'Tech Tutor™ (Maitre
Tuteur), le progiciel que Vital a mis au

de legiciel de Miramici

n n

”

point pour aider les pédagogues a com-
prendre les technologies de l'information
et a les utiliser en classe.

Comment une équipe de cing person-
nes,qui n'a jamais vendu ses produits
ailleurs qu‘au Nouveau-Brunswick, en
vient-elle a faire concurrence a d'énormes
multinationales — et a les supplanter —

Voir page 11 - Vital Kncwledge
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otre entreprise s'intéresse-t-elle a

des débouchés d'affaires along

terme en Asie, en Afrique, au
Moyen-Orient ou en Amérique du Sud?
Son chiffre d'affaires annuel dépasse-t-il
1 million de dollars?

Le Programme de coopération indus-
trielle du gouvernement fédéral (PCi),
géré par I'Agence canadienne de
développement international (ACDI), est
prét a partager avec vous les risques ini-
tiaux pendant les étapes d'étude et de
démarrage de projets d'investissement
ou d'obtention de contrats a I'étranger,

A

notamment les projets d'infrastructure de
type construction-exploitation-transfert.
Avec plus de 20 années d'expérience,
le PCl est en mesure de vous offrir con-
seils et aide financiere, dans le cadre
d’une entente de partage des colits, pour

s débouchés d'affaires et le PCl de

les dépenses relatives aux études de fai-
sabilité et au démarrage de projets.
Pour plus de renseignements, tél.;
(819) 953-5444, téléc.:(819) 953-5024,
Internet : www.acdi-cida.gc.ca/inc (com-
prend des exemples de réussites). #

Un Centre canadien de formation en
Ulwaine célébre son premier anniversaire

Ily aunan (le 27 janvier 1999), une nou-
velle génération de Centres canadiens de
commercialisation de I'éducation ont offi-
ciellement ouverts leurs portes a Kiev et
a lvano Frankivsk. Ces centres sont situés
a I'ambassade du Canada et au Centre
de privatisation, d'investissement et de
gestion, a Kiev, et au Centre d'entreprises

Devant le Centre d’entreprises ukrainien-canadien
alvano frankivsk (de gauche a droite} : M. Anatoly
Furda, directeur adjoint du Centre; M. Mario
Houle, du MAECI; M. Gilles Séguin, du MAECI; et
M. Alexander Pasichnyk, directeur du Centre.

ukrainien-canadien, a lvano Frankivsk.

Le Centre canadien de formation (CCF)
est un nouveau type de centre congu
pour faire connaitre I'expertise, les tech-
nologies d'apprentissage et les installa-
tions en ligne pour I'apprentissage dans
les universités, colléges, écoles de langue
et colléges professionnels du Canada.
Parmi les services qu'il fait connaitre, le
Centre présente le Réseau scolaire cana-
dien, I'université virtuelle pour les PME
(VUSME) — a laquelle participent le
Confederation College et I'Université de
Calgary — et les technologies d'avant-
garde (matériel et logiciels) pour I'appren-
tissage offertes par les entreprises du
secteur prive.

Le CCF est situé dans des établissements
importants en Ukraine, et les partenaires
du secteur privé élaborent actuellement
des plans en vue d'étendre le réseau a
d’autres établissements d’enseignement,
dont de grandes universités telles que

['Université de Kiev-Académie Mohyla.
L'ouverture du CCF en Ukraine a coin-
cidé avec la signature, par le Canada et
I'Ukraine, du Protocole d’entente sur la
coopération en matiere d’éducation, qui
offre une structure pour stimuler les acti-
vités internationales entre les deux pays. v+

f
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* En 1998, les exportations canadiennes
de services vers |es Etats-Unis se sont
élevées a 27,7 milliards de §, ce qui
représente 60,3 % de I'ensemble des
exportations canadiennes de services.

Etats-Unis ont totalisé 32,6 milliards
‘ de $,ce qui correspond a 61,7 % des

Saviez-vous qu...

La méme année, les importations cana-
diennes de services en provenance des

importations totales de services du
Canada.

* En 1998, les exportations canadiennes de
produits et de services vers les Etats-Unis
ont totalisé 297,2 milliards de $,soit 80,7 %
des exportations canadiennes totales,
tandis que les importations canadiennes
de produits et de services en provenance
des Etats-Uniis se chiffraient & 266,2 millions
de $,ce qui correspond a 74,7 % des
importations canadiennes totales, ¥
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oté d'ur: des meilleurs systémes de
santé au monde, le Canada est bien
placé pour fournir des renseigne-
ments médicaux et des services de forma-
tion médicaie aux pays en développement.
Et comme méme les villages éloignés sont
munis d‘antennes paraboliques, fes moyens
de communication sont déja en place.

C'est ici que PentMed Systems Inc.d'Ajax,
en Ontario, entre en scéne. Cette jeune
entreprise, fondée en 1998,a entrepris de
tirer parti de ces tendances et débouchés
en mettant a contribution son équipe de
plus de 20 conseillers et techniciens
provenant de la société mére, le Groupe
Pentranic.

« Des initiatives telles que nos projets
internationaux dans le secteur de la
télémédecine prouvent que les
‘ressources du Canada sont loin d'étre
Jimitées au charbon et au bois » déclare
M.Tim Patterson, directeur général de
PentMed. Cette societé, spécialisée dans
la technologie dela télémédecine, fournit
des systemes de vidéoconférence aux
professionnels de la santé partout dansle
monde. « Notre but est de permettre aux
médecins de régions peu développées

' d'exercer leur profession dans leur pays,
plutét que dans des pays industrialisés et,
au bout du compte, de sauver des vies »,
explique M. Patterson.

‘Participation fructucuse

Pour mieux faire connaitre son entreprise
et atteindre ses objectifs, M. Patterson
s'est joint a la mission d’Equipe Canada
au Japon en septembre dernier.

« Le fait de participer a la mission a
accru notre crédibilité, particuliérement
auprés des entreprises étrangéres quine
nous connaissaient pas, et a grandement
élargi notre marge de manceuvre, dit-il.
Depuis, des investisseurs japonais se sont
mis en rapport avec nous, et je suis per-
suadé que ces rencontres donneront lieu
a des projets concrets dans la région.»

La participation de M.Patterson a la
mission d’Equipe Canada a aussi produit
des résultats imprévus, mais opportuns.
Pendant son séjour au Japon, M. Patterson
arencontré le ministre du Commerce
international, M. Pierre Pettigrew, et son
conseiller en politique, M. André Albinati.
Ces derniers ont pu faire progresser la

négociation d’un accord important avec
'Union européenne (UE) concernant un
mégaprojet.

Ce projet, qui intéresse aussi au moins
quatre centres medicaux canadiens,
prévoit la prestation de services d'infor-
mation, de consultation et de formation
médicale permanente qui seraient fournis

Unef
ente
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possibilité de rencontrer d'autres partici-
pants dans la méme situation,de com-
parer leurs expériences respectives etde
faire des affaires ensemble », de dire
M. Patterson.

Il Sest dit étonné par certains comptes
rendus des médias, qui selon lui ont sou-
vent donné une idée fausse de la mission.

enne
1€

bien traitée par une mission d'Equipe (anada

3 au moins huit pays de diverses régions
du monde, allant de I'‘Asie a 'Amérique
du Sud.

solide appui du MAECI

« V'ai aussi eu l'occasion de présenter le
projet de I'UE, en particulier ses rétombées
3 'échelle provinciale, a certains des pre-
miers ministres et 2 M. Robert Wright,
sous-ministre du Commerce interna-
tional , ajoute M. Patterson. Au cours d'une
de ces rencontres, il a été décidé que je
prendrais la parole lors d'un colloque.Le
personnel d'Equipe Canada a rapidement
modifié le programme & cette fin,et mon
exposé a suscité beaucoup d'intérét et
d’attention.»

M. Patterson ne tarit pas d'éloges a
I'endroit du personnel du ministére des
Affaires étrangéres et du Commerce inter-
national (MAECI) et de celui de I'ambas-
sade du Canada, qui se sont montrés trés
serviables pendant son séjour au Japon.
«lls ont contribué a la concrétisation du
projet européen etont déployé des
efforts considérables pour organiser des
réunions, notamment M. Gilles Séguin,
agent principal de la promotion de I'édu-
cation au MAECI, qui a aussi participé a
quelques-unes de nos séances.»

Tout comme de nombreux autres par-
ticipants aux missions d'Equipe Canada,
PentMed a profité énormément des liens
créés avec d'autres entrepreneurs. «Les
petites entreprises comme lanétre ont la

« Il nous aurait fallu débourser des cen-
taines de milliers de dollars pour établir
nous-mémes des contacts a ce niveau.Le
voyage en valait vraiment la peines»

Un produit exportable

Quelles sont les perspectives d’avenir de
PentMed Systems? Selon M. Patterson, les
retombées de la technologie de la
télémédecine sont vastes, tant sur le plan
humanitaire que sur le plan économique.
« En plus d'élever les normes sanitaires
3 I'échelle mondiale, le savoir-faire cana-
dien,en tant qu'exportation de premiére
importance, représente aussi un
investissement judicieux dans Y'économie
nationale , explique-t-il. L'exportation de
notre propriété intellectuelle estune
activité lucrative pour les consultants et
les hopitaux du Canada et favorise I'em-
ploi & de nombreux échelons. Mais nous
avons aussi la responsabilité sociale,en
tant que Canadiens, d'offrir ces services
de base aux pays en développement.»
Pour plus de renseignements sur
PentMed Systems Inc., communiquer
avec le directeur général, M.Tim
Patterson, tél.: (905) 428-7020, sans frais
en Amérique du Nord :(1-800) 207- 4090,
téléc.: (905) 428-7023, courriel :tim.
patterson@pentserv.com Internet:
www.pentserv.com &
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Débouchés bt ¢
Une quantité de projets en cours de construction pourraz f
offrir des débouchés aux sociétés canadiennes d'équipe]
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cjté de génération hydro-
Sictritue de 8 000 mégawatts
pidW)let la capacité de généra-
in thermique et & cycle mixte

Production d’électricité en Iran (MW])

®be de centrale 1997
e vapeur 11685
“urklines & gaz et & cycle mixte 8 896

'ydr' électriques 1999
Pese 677
Mortal 23 257

es
[oburces : Tavanir Management Organization. An Introduction fo Iran

erclectrjc Power Industries, mai 1999.

® JTabriz : centrale & cycle
mixte de 1 000 MW, et

® J Shirvan : centrale a cycle
mixte de 1 000 MW.

conseil participent activement dans le
marché. Au cours des trois dernigres
années, on a pu noter un accroisse-
ment de l'activité des fournisseurs
R d'équipements et de services canadiens
qui tentent d’obtenir des contrats. Les
entreprises canadiennes qui souhaitent

1998 accéder au marché iranien sont invi-
12 400 tées & communiquer avec la section
9 4922 commerciale deﬂ'ambossode du
1 999 Canada & Téhéran.
616 , e sy
24 437 Ce marché vous intéresse?

Consultez le rapport complet préparé
par le Centre des études de marché,
intitulé « Le marché de I'électricité en

e
e 3 :500 MW. De plus, on
étigév?it I'aménagement de

ser3 nouvelles centrales hydro
e ech;iques et de 11 centrales
ermiques d'ici 2005 tandis
e plusieurs centrales au diesel
bnt en voie de conversion au

i
raz naturel.

7
H

secteur privé & I'approvi-
sionnement en électricité
et de réduire les subven-
fions publiques & Vindus-
trie. Un plan visant &
privatiser Tavanir,
société d'Etat chargée
de la production et du
transport de I'électricité,
est en outre a V'étude.

]
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orallélement, le ministére
_lanien de I'Energie et '1PDC
ran Power Development
, ompany) considérent
pener les projets qui
vivent dans le secteur de
\[3 production et du trans-
ort de I'électricité selon
les modalités de constructions
, xploitation-transfert (CET) :
¥ Jalal : centrale & cycle mixte
 de 1 000 MW,
* JChazvin : centrale & cycle
mixte de 1 100 MW,
* JPareh Sar : centrale & cycle
_- mixte de T 000 MW,
M
Jfl':‘
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Participation du
Canada av secteur
de l'électricité en
Iran

La présence canadienne
dans le secteur iranien
de V'électricité s’accroit.
Depuis plus de 20 ans,
des firmes de génie

Projets de privatisation
L'lran restructure actuellement
son secteur de l'électricité. Le
gouvernement envisage en effet
d'accroitre la participation du

Iran », pour obtenir une liste de foires
commerciales en Iran et pour en
savoir plus au sujet des débouchés
dans ce pays. Ce rapport est
disponible en ligne a

vanainfeagerhge.ca

B iwwi.infoexport.gc caliz il
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 Est-ce un marché pour vous?
- Etude compleéte sur I'Tnternet
- www.infoexport.gc.ca
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yConsultez nos études de marché
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NOUVELLES COMMERCIALES

e Danemark, marché avant-garde et

dynamique, se classe cinquiéme au

monde pour le taux de pénétration
des technologies de I'information.

Profil du marché

Le secteur des technologies de l'informa-
tion (T1) et des télécommunications du
Danemark regroupe quelque 10 000 entre-
prises, mais le pays est un importateur net

Les débouchés en

informatiq

m

lecom

2%

nentale), son gros aéroport international
et son infrastructure de transport et de
télécommunications sont dés caractéris-
tiques importantes qui en font I'un des
endroits [es plus avantageux en Europe
pour la distribution de produits.

L'internet et autres services

Au Danemark, le marché de l'internet se
distingue par son dynamisme et son
évolution accélérée. Jusqu'a 68 % de

eeten

au Dane

deTl.L'Observatoire européen des tech-
nologies de l'information (EITO) estimait
la valeur de ce marché a 9,2 milliards de
dollars américains en 1998 et a 9,5 mil-
liards en 1999.

Lorsqu’on examine le pourcentage
du PIB que représente ce secteur,le
Danemark arrive aussi parmi les premiers
au monde avec un taux de 2,9 % — chiffre
trés supérieur a la moyenne de 2,3 % pour
I'Europe de I'Ouest. Le marché des T! pro-
gresse a un rythme annuel d’environ 8 %
(moyenne de 7,2 % en Europe de I'Ouest).
I existe toujours une solide demande a
I'égard des solutions de Tl au Danemark.
En raison du cotit élevé de la main-d'ceuvre
et de la dépendance de I'économie danoise
face au commerce international,ily aen
effet une demande constante de logiciels
et d’outils visant a améliorer l'efficacité,
I'automatisation et les communications.

Beaucoup de fabricants de logiciels
canadiens estiment que les affaires au
Danemark sont relativement simples, sans
doute parce que la plupart des Danois
parlent et écrivent couramment ['anglais.
La situation géographique du Danemark
(entre la Scandinavie et 'Europe conti-

nications

r

toutes les entreprises danoises ont accés
alinternet et il en sera de méme pour
25 % des ménages a la fin de 1998.

Dans un pays comptant seulement
5,1 millions d'habitants, des services
d’accés a l'internet ont été vendus l'an
dernier pour l'équivalent de 142 millions
de dollars américains. Ce marché devrait
connaitre des taux de croissance annuelle
de 20 a 30 % jusqu’en 2002.

En principe, il existe un marché au
Danemark pour pratiquement tous les
types de logiciels, sauf les progiciels
administratifs destinés aux entreprises :
deux sociétés danoises, Damgaard/Axapta
et Navision,dominent en effet ce segment.
L'ambassade du Canada a Copenhague
peut effectuer une évaluation du marché
concernant votre produit.

Le marché danois des télécommunica-
tions est dynamique :de nouveaux services
sont continuellement offerts aux consom-
mateurs de méme qu'aux entreprises. Des
solutions sans fil introduites récemment
visaient tout particuliérement les applica-
tions institutionnelles.

L'ambassade du Canada tient une
base de données a jour ol figurent les

R ———————

noms des acheteurs et distributeurs du
Danemark dans le secteur des télécom-
munications; son personnel est a votre
disposition afin d'évaluer les débouchés
pour votre produit ou service.

Réussites canadiennes

Divers fabricants canadiens de logiciels
ont percé sur le marché danois : Mobile
Data Solutions, Arrix Canada, ACL, Corel,
Jetform, Cognos, MG, Softimage,

Discreet Logic, MKS, Hummingbird, Alias.

Importante foire commerciale
Localement, le salon annuel de la trans-
mission de données et de la connectivité,
appelé Netveerk & Telecom, est forte-
ment recommandé. |l devrait avoir lieu en
juin 2000.

Pour avoir de plus amples informa-
tions sur ce marché, communiquer avec
M.David Horup, agent de promotion du
commerce, ambassade du Canada a
Copenhague, tél.: (011-45) 33 48 32 58,
téléc.:(011-45) 33 48 32 21, courriel :
david.horup@dfait-maeci.gc.ca %

Marciaés desFf s

« Faire des afiaires
avecles pays en
développement»

Branchez-vous sur IFlnet:
www.dfait-maeci.gc.ca/iFinet

Grace a IFinet, vous découvrirez des milliers
d‘occasions d'affaires financées par les
institutions financiéres internationales (IFl)
dans quelque 130 pays en développement
a travers le monde. Ce site vous permet
d‘avoir accés a des renseignements sur les
projets financés par les IFl et sur ceux que
réalisent des entreprises d’experts-conseils
canadiens pour les IFl, a une liste des pro-
jets de I’Agence canadienne de développe-
ment international (ACDI] et a des guides
d‘affaires pour les exportateurs. Aussi,
n‘oubliez pas de consulter la nouvelle page
« Projets d'investissement internationaux ».

|
|
|
|
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e marché de la technologie de {'infor-
/? mation et des communications (TIC)
f ! delaSuede représente 6 % du PNB de
ce pays, ce qui atteste le niveau élevé d'in-
formatisation de la société suédoise. En ce
qui concerne les produits, I'accent est mis
sur les besoins ergonomiques et environ-
nementaux et la sécurité des travailleurs.

Le marché de

[informat
télécorr
on Suec

L'anglais étant couramment utilisé comme
{angue des affaires en Suéde, il est facile
aux entreprises canadiennes de s'adapter
B ala pratique des affaires de ce pays.La

J Sugde n'est pas seulement un bon

marché-test, ouvert aux nouveaux pro-

] duits de haute technologie, mais un pays

|

|
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qui a toujours adopté trés 16t la haute
technologie et qui consacre 3 % de son
PNB alarecherche et en développement.
Le marché de laTIC en Suéde est en
( pleine expansion :il affichait récemment
des augmentations de plus de 25 % pour
/ les chiffres d'affaires, et de plus de 40 %
pour les profits. Le secteur suédois de la
J TIC exporte plus de 60 % de sa production.
Les entreprises du pays sont donc parti-
{ culiérement favorables a la création de
) partenariats avec des entreprises complé-
mentaires et la Suéde joue souvent e role
' de centre de commercialisation et de ser-
j vices pour les marchés scandinave et balte.

Profil du marché
Le marché suédois des télécommunica-
tions est trés libéral et trés concurrentiel,
et les droits de douane y sont parmi les
| plus faibles au monde. Environ 34 % de
la population est connectée a l'internet —
15 % des utilisateurs ont plus de 50 ans —

_EEE—_—

et 30 % des habitants utilisent un télé-
phone mobile.

En 1998, la valeur des achats par Internet
a été de 400 millions de dollars, dont 40 %
ont été effectués a I'échelle internationale.
Plus de 10 % dela clientéle des banques
utilise l'internet pour ses transactions et 25 %
des transactions boursiéres se font enfigne.

Je et des
nications

L'Etat suédois s'était donné comme objectif
d'effectuer 95 % des achats gouverne-
mentaux par EDI (échange de données
informatisé) avant la fin de 1999.

La Suéde posséde également une
compétence technique trés évolutive
dans les domaines de la cryptographie,
du multimédia et de la réalité virtuelle.

Débouchés

La Suéde offre des débouchés aux entre-
prises canadiennes dans nombre de
domaines, notamment les produits inté-
grant les anciens systémes, 'automatisa-
tion industrielle, 'EDI et le commerce

électronique, I'Internet mobile et le proto-
cole WAP les réseaux locaux (LAN) sans fil,
fa technologie sans fil de 3¢ génération et
Fexploitation de l'internet, du multimédia
et de la réalité virtuelle (tant au niveau
matériel qu'au niveau du contenu).

D'autres débouchés existent dans les
domaines de l'intégration des solutions
géomatiques — télédétection, orienta-
tion géographique (GPS) et information
géographique (GIS) — de I'exploitation
de systémes de télévision alarge bande
et numérique, des outils et des logiciels
utilitaires permettant de faire face aux
pénuries de professionnels et de faciliter
la croissance des PME.

Présence canadienne en Suéde
Parmi les entreprises canadiennes bien
établies en Suéde, on trouve notamment
Ad Opt, Arkipelago Interactive, Cognos,
Corel, Critical Mass Productions, CRS
Robotics, Datamirror, Devtek, FastLane
Technologies, Groupe Informission,
Hummingbird, JetForm, Leitch
Technology, Mitel, Moore Paragon,
Newbridge Networks, Nortel, Perle
Systems, SR Telecom, Technor et Telecom
Advanced Systems.

Des dizaines d'autres sociétés cana-
diennes sont présentes sur le marché
suédois et y font des ventes directes ou
y ont des agents ou des distributeurs.

Pour plus de renseignements ou pour
obtenir les rapports de marché intégraux,
communiquer avec M.Robbin M. Battison,
agent de commerce, ambassade du Ca-
nada en Suéde, tél.: (011-46- 8) 453-3013,
téléc.: (011-46-8) 24-24-91, courriel :
robbin.battison@dfait-maeci.gc.ca,
internet :www.canadaemb.se ¥

Nouveaun bureau du consulat du Canada

a Diisseldert

Le ministre du Revenu national du Canada,
M. Martin Cauchon, 'ambassadeur du
Canada en Allemagne, M. Gaétan Lavertu,
et le maire de la ville de Diisseldorf,

M. Joachim Erwin, ont participé a l'ouver-
ture officielle des nouveaux bureaux du
consulat du Canada a Dusseldorf,

En raison de la réorganisation des res-
ponsabilités de la mission en Allemagne,
le consulat du Canada a Dusseldorf est
maintenant responsable des secteurs
suivants :santé; matiéres plastiques; pro-
duits du poisson; machines industrielles;

Voir page 16 ~ Nouveaux bureaux
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a rubrique Carrefour Etats-Unis est produite en collaboration avec la Direction de I'expansion des affaires aux Etats-Unis (URT)

du ministére des Affaires étrangeéres et du Commerce international. Pour plus de renseignements sur les articles de cette page,

s’adresser a la direction URT, téléc.:(613) 944-9119, courriel :commerce@dfait-maeci.gc.ca Pour tout autre renseignement sur
les exportations, appeler sans frais les Services de renseignements sur l'exportation d’Equipe Canadainc, au 1 888 811-1119.

|3 culture canadienne

brille de tous ses feux a Pittsburgh

des arts se tourne vers Pittsburgh,

une ville dont [a réputation dans le
domaine des arts contemporains est aussi
solide que les moules d'acier quil'ont
lancée surla voie de la prospérité.The
Carnegie International, établie a lafindes
années 1880 et généralement considérée
comme la plus importante exposition d'art
contemporain en Amérique du Nord, attire
réguliérement les amateurs d'art de tous
les coins du pays et du monde.La date
coincidait avec la tenue du congrés bisan-
nuel de I'Association des études cana-
diennes aux Etats-Unis (ACSUS), qui a lieu
a Pittsburgh en novembre 1999,

Le consulat du Canada a Buffalo avait
congu un programme culturel a plusieurs
facettes dans le cadre du congrés de
FACSUS :des artistes de talent provenant
des milieux des arts visuels et des artsde la
scéne sont donc venus présenter leurs
travaux a Pittsburgh.Le ministre du Com-
merce international, M. Pierre Pettigrew,
I'un des conférenciers invités,a donné le
ton au congrés par son allocution intitulée
«The Changing Faces of Canada », sur les
aspects économiques de la culture.

Afinde célébrer [a création du Nunavut
le 1 avril, le consulat avait organisé avecla
collaboration de M Judith Varney Burch,
d'Arctic Inuit Art, a Richmond (Virginie},des
expositions d'art inuit au congrés de 'ACSUS
et a la Four Winds Gallery,galerie de prestige
qui se spécialise dans les arts autochtones.

Tus les deux ou trois ans, le monde

M.George Arlook, sculpteur inuit,a donné
une démonstration spéciale de sculpture
au Polar World Hall du musée Carnegie d'his-

M™e Judith Varney Burch, propriétaire d'Arctic
Inuit Art, de Richmond (Virginie), discute de

sculpture inuit avec le ministre Pettigrew (a g.)
et fe consui général, M. Mark Romoff (Buffalo).

toire naturelle. M. Arlook a fait partie d'une
équipe de consultants qui ont prété assis-
tance au musée dans le montage de sa pre-
miére exposition au début des années 1980.

Plusieurs séances du congrés étaient
consacrées a la culture et 4 la politique cul-
turelle,y compris une série de réunions
avec un groupe d’experts parrainées par
'Association canado-américaine Fulbright
et financées par la USIA (United States
Information Agency).Ce groupe d’experts
a lancé une série de discussions théoriques
et de recherches sur la politique culturelle
qui donneront lieu & une publication spé-
ciale conjointe de la Canadian Review of
American Studies et de 'American Review
of Canadian Studies.

Pour couronner le congrés de FACSUS,
les organisateurs ont offert aux participants
une soirée de spectacle mettant en vedette
quatre ensembles canadiens de réputation
internationale :Stuart McLean et le Vinyl
Café Orchestra, Carmen Romero et la
Candela Flamenca, Matapat : musique et
danse duQuébec, et les Barra MacNeil. &

L.}

Latortue Franldin en
vedetiealos Angeles

Dans le cadre du 8¢ festival international
de la télévision pour enfants, tenu a Los
Angeles en novembre, le consulat général
du Canada, le Museum of Television and
Radio et Air Canada ont commandité con-
jointement deux ateliers d’animation met-
tant en vedette M™ Brenda Clark, diplémée
et professeur adjoint du collége Sheridan.
Elle est surtout connue pour l'illustration

de la série de livres La tortue Franklin et
pour les émissions d'animation télévisées
mettant en vedette ce personnage.
Créés il y a 16 ans par une ancienne
Ottavienne, M Paulette Bourgeois, les
Franklin se sont vendus a plus de 25 mil-
lions d’exemplaires, Ce charmant petit

Voir page 9 - Franklin

Consultez le site de la Section commerciale des relations Canada-Etats-Unis (www.dfait-maeci.gc.ca/geo/usa/business-f.asp)...
pour obtenir toute une gamme de renseignements sur la maniére de faire des affaires aux Etats-Unis.
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» Les biens et les services sont livrés a

<t ; Facheteur étranger selon les condi-
Accesau p(@] INd ﬂC@FﬂE‘ﬂT

La CCC recoit le paiement de l'ache-

teur étranger et rembourse la marge
de crédit a l'institution financiére.
ar |len‘[rem lse de \a * Silexportateur ne peut pas payer,la
CCC achéte l'en-cours et rembourse la
marge de crédit.

1 e Programme de paiements progres- ¢ La CCC évalue le risque et approuve la
5

sifs (PPP) aide les petites et les demande de l'exportateur. Limites de la marge de crédit
i=mmoyennes entrep.rises é\surmonter e Vinstitution financiére effectue sapropre  Les marges de crédit sont limitées a 2 mil-
leurs difficultés en les ancliant afinancer évaluation et,si elle juge lademande lions de dollars par transaction pour une
leurs ventes a !’exportatlf)n.La Corpora- recevable, elle accorde a 'exportateur période allant jusqu'a deux ans.Des aug-
tion commerciale canadlenr'me (_CCC_) a une marge de crédit afin de couvrirles  mentations de marges de crédit sont
conclu des accords avec 17 institutions coiits de la vente a I'exportation. accordées sous réserve d'une approba-

financiéres pour donner accés a des crédits
de préfinancement au moyen de marges
de crédit qui couvrent les codts de produc-

tion spéciale.
La CCC est I'organisme officiel du gou-
vernement du Canada chargé des ventes

* LaCCC émet ensuite un ordre de
versement qui permet a 'exportateur
de se servir de lamarge de crédit.

tion de certaines ventes a 'exportation. 4 Fexportation. Elle fournit aUx exporta-
Qui peut utiliser le PPP? - .ne I tleurs canafdiens une gamme de s.ervices a
Les entreprises canadiennes dont le I G’@ﬂiiu%ﬂ I'exportation, des conseils, la gestion des
chiffre d'affaires ne dépasse pas 50 mil- . contrats et facilite I'accés au préfinance-
lions dollars et qui sont en régle avec leur (Suite de la page 8) ! ment des ventes a 'exportation pour les
banque principale. personnage canadien est maintenant ala aider a conclure des contrats & de

meilleures conditions dans un grand
nombre de marchés trés diversifiés du
monde entier. ¥

téte d’'un empire de plusieurs millions de
dollars qui comprend une trentaine de
livres, une émission télévisée, des vidéos
et toute une gamme de produits allant
des draps a des casse-téte. EQ n_o o o
. Le festival, d’'une durée de deux jours, Doasaniine Fiss N
v&‘}iﬁ @3’%@%" ' ;%@Z a T offrait une excellente occasion de faire ?@ﬁﬂ@m’i he ma.)'sg@ﬂ

Comment fonctionne le PPP

« Une institution financiére identifie un
client susceptible d'étre admissible au
PPP et l'oriente vers la CCC.

7.8 g connaitre le collége Sheridan. Des bulletins « 5 aa‘as @n 5 B@uﬁg »
| jaife @ﬂ@s aiAIras et des documents d'information concer-
' nant le collége, soulignant le talent et la Une mission de commercialisation
au&l Ee Aouveline- créativité des animateurs-graphistes et baptisée «Cingans en cing jours » est
~ron des illustrateurs canadiens y ont été pré- organisée pour ce printemps par le con-
m@ﬁ“ﬁ: ey ﬁéa’aﬁ @@g sentés. Le festival a également permis sulat général du Canada a Atlanta, le
- . o dattirer Iattention du public américain ministére des Affaires étrangéres et du
Egais.@nas? sur la notoriété qu'a acquis le Canadadans Commerce international (MAECI),
le domaine de la littérature,de la télévision Industrie Canada et les bureaux com-
llvous suffit de taper sur une touch,e du et du divertissement pour enfants. merciaux des provinces.
1 da}"ﬂ pour 3Cfed_ef a des débouchés que Les représentants du Musée ont La mission, du 4 au 9 avril, comporte
présentent le site internet (www.gsa.gov) souligné le succes de cette activité,qui a une visite a I'International Home
de la General Services Administration été trés courue et trés appréciée par les Furnishings Market, ou High Point, le
(GSA? — organisme qui facilite les achats enfants et par les parents en quéte d'une plus grand salon du meuble au monde
aupres ‘.i” gouvernement américain, école pour leurs jeunes artistes.lls ont (voir le n° du 15 septembre 1999 de =
« premier consommateur au monde » précisé que, compte tenu de ce succés,le CanadExport, p. 10). =
— et celui de 'Electronic Posting System Musée prévoyait d'inclure chaque année Pour plus de renseignements, com- £
(v:rww.eps.gov).On trouvera une liste un volet canadien et qu'il sefforcerait de muniquer avec M. Bill Stolz, consulat -
d autre_s marc'hés éventuels dela GSA‘ travailler conjointement avec le consulat général du Canada a Atlanta, tél.: (404) %_
w;i‘:]::\jtg: l(aD"(‘:t;a(:f‘: du Can.ada a pour élaberer de nouvelles fagons de 532-2017, téléc.: (404) 532-2050; cour- =
- .canadian mettre en valeur les réalisations cana- riel  william.stolz@dfait-maeci.gc.ca Ec
embassy.org) et, a Foccasion, dans diennes dans le domaine du divertisse- ou avec le Centre du commerce interna- 3
1 CanadExport. ment pour enfants. ¥ tional de votre région. ¥ 9
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e Centre des occasions d'affaires inter-

nationales (COAI) offre un service de

jumelage — faisant le lien entre les
acheteurs étrangers et les entreprises cana-
diennes. Le Centre obtient de I'acheteur
étranger des débouchés d’affaires oppor-
tuns, pertinents et ciblés, et les livre dans les
mains des entreprises canadiennes.

OCCASIONS D’AFFAIRES

Le Centre des

occasions d'affaires

Vous trouverez ci-aprés quelques-unes des occasions d'affaires offertes par le Centre.
Pour en obtenir la liste, consulter le site internet www.iboc.gc.ca/eleads

Les exportateurs canadiens qui ont besoin d'aide pour rédiger les documents exigés
pour les appels d'offres internationaux peuvent avoir recours aux services de la Corporation
commerciale canadienne (CCC) et tirer profit de 'expertise de son personnel en matiére de
contrats internationaux. La CCC a ses bureaux au 50, rue O’Connor, bureau 1100, Ottawa
ONK1A 056, tél.: (613) 996-0034, téléc.: (613) 995-2121.

Maroc — Projet d’'aménagement dela
décharge de la ville de Meknés — La
Commaunauté Urbaine de Meknés assure
actuellement la gestion d’'une décharge
non controlée, située a l'intérieur du
périmétre urbain.Les conditions de cette
décharge posent des problémes majeurs
de santé et d'impact sur 'environnement.
Des études effectuées a ce sujet ont toutes
recommandé sa fermeture. Le nouveau ter-

I

Centre des occasions lntema uonzl Busmess
d'affaires internationales

Le COAl en bref

Depuis son ouverture en 1995, le Centre
des occasions d'affaires internationales
(COAI) a pris contact avec plus de 21
000 entreprises canadiennes et répon-
du a plus de 13 500 demandes de ren-
seignements d'acheteurs étrangers.

Gréce a cet organisme, plus de
7 500 entreprises canadiennes ont été
mises en relation avec des acheteurs
étrangers et 1 500 ont été jumelées.

Les agents de repérage du COAI
consuitent de nombreuses bases de
données et d'importants réseaux de
personnes-ressources dans le secteur
privé pour repérer des sociétés cana-
diennes de toutes tailles.

Le COAl, qui reléve a la fois du mi-
nistére des Affaires étrangéres et du
Commerce international et d’Industrie
Canada, peut aussi compter sur la
collaboration d'Agriculture et Agroali-
mentaire Canada.Le COAI est le centre
de ressources d’Equipe Canada inc.

rain, site de la nouvelle décharge, est situé a
6 km au nord de la ville sur un sol argileux.
Une route d’accés doit étre aménagée afin
de permettre aux véhicules de ramassage
des déchets, d'environ 200/jour, d'atteindre
le site en question. |l faudrait donc cons-
truire une chaussée de 7m revétue, sur une
distance de 3km.Le terrain est traversé par
des lignes de haute tension qu'il faudrait
déplacer.Le site de la décharge sera entouré
d’une cléture grillagée; son exploitation se
fera selon les régles de l'art, en alvéoles
imperméables ou les déchets seront com-
pactés puis recouverts. Toutes les disposi-
tions seront prises afin d'éliminer toute
sujétion qu'occasionnera l'exploitation de
la décharge a I'environnement. Date de
cléture :3 avril 2000. Communiquer avec
M.Daniel Lemieux, COAI, tél.: (613) 996-
0675, téléc.:(613) 996-2635, en indiquant
le numéro de dossier 19991230-04618.

GHana — Aide financiére - Prét pour la
construction d'une usine de production
de solutions intraveineuses — EPISTLE
Consortium Ltd. est a la recherche de fonds,
de préts et d'aide financiére pour entre-
prendre la construction d’'une usine de pro-
duction de solutions intraveineuses au
Ghana.Le projet, évalué a environ 1,1 mil-
lion de dollars,inclut la construction de
I'usine, I'achat de I'équipement et des
installations, les services, le matériel et les
fournitures.On peut se procurer une copie
du plan d’entreprise.Date limite : 15 mars
2000.Communiquer avec M. Daniel
Lemieux, COA|, tél.:(613) 996-0675,téléc.:
(613) 996-2635, en indiquant le numéro
de dossier 19991208-04359.

Suisse — Restaurant et Centre de confé-
rence suisses - Partenariat — Fassbind

I ——————

Hotels,groupe suisse qui posséde des hétels
aLausanne, Genéve et Berne, ouvrira un
nouvel hétel quatre étoiles dans le centre-
ville de Lausanne en 2001,qui comprendra
plusieurs restaurants, 190 chambres, une
terrasse, une aire de stationnement souter-
raine, des boutiques, un centre de condi-
tionnement physique, trois ascenseurs
vitrés et une salle de conférence pouvant
accueillir 1 000 personnes. A Fheure actuelle,
la planification de I'espace intérieur est
encore en cours et peut étre adaptée aux
exigences d’un partenaire éventuel.Le con-
cours, sous quelque forme que ce soit,d'un
partenaire canadien est recherché pour
V'exploitation des restaurants et de la salle
de conférence. Date limite : 17 mars 2000.
Communiquer avec M. Daniel Lemieux,
COAI tél.:(613) 996-0675,téléc.: (613)
996-2635, en indiquant le numéro de
dossier 19991215-04498.

THaiLANDE — Projet pilote de consolidation
du sol au moyen de végétaux — Le gou-
vernement a obtenu un prét de la Banque
asiatique de développement (BAD) qu'il
affectera a la réalisation de ce projet.On
procéde actuellement a I'établissement
d’une liste de diffusion des soumission-
naires éventuels invités a fournir du
matériel de construction, des services de
consultation, des véhicules et des maté-
riaux de construction. Date limite : 15 mars
2000.Communiquer avec M. Daniel
Lemieux, COAI,tél.: ((613) 996-0675, téléc.:
(613) 996-2635, en indiquant le numéro
de dossier 19991213-04399.

SiINnGAPOUR — Voies grande vitesse 3-rails
— Singapore MRT Ltd.est a la recherche
de fournisseurs et de fabricants voulant
présenter des soumissions pour la fourni-
ture et la livraison de voies grande vitesse
3-rails. Date limite : 10 mars 2000.Com-
muniquer avec M. Daniel Lemieux, COAI,
tél.:(613) 996-0675,téléc.: (613) 996-
2635, enindiguant le numéro de dossier
19991123-04142.

Occasions d'affaires du COAl— Pour plus de
renseignements, cliquer sur www.iboc.gc.ca ¥
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réalise un coup de maitre aux Frats-Unis

(Suite de lapage 1)

sur un marché aussi concurrentiel que le
marché américain?

Coup de pouce du gouvernement
« Nous avons tout d’abord participé a un
colloque de sensibilisation a l'exportation
organisé par Industrie Canada, qui nous a
ouvert les yeux sur les débouchés d'affaires
qu'offrent les Etats-Unis, » explique

M. Michael Cormier, président de Vital.

« Nous avons choisi la Nouvelle-Angleterre
comme étant notre marché naturel en
raison de l'importance de sa population
et de sa proximité géographique :elle
n'est qu'a un jour de voiture et se trouve
proche de grands centres comme

New York, Boston et Philadelphie.»

Vital a également participé au pro-
gramme de création de partenariats a
I'exportation et sollicité les conseils de
I'Equipe du commerce du Nouveau-
Brunswick et du Centre du commerce
international (CCl}, a Moncton. « En tirant
parti des ressources gouvernementales,
nous avons mis au point un plan solide
pour entrer sur le marché de la Nouvelle-
Angleterre, dit M. Cormier. Ce que nous
avons fait ensuite équivalait a aller frapper
aux portes. Notre premieére visite nous a
menés a Boston, ou le personnel du con-
sulat général du Canada nous a aidés en
nous conseillant sur les clients potentiels
et en nous suggérant les meilleures ap-~
proches possibles. Nous n‘avions aucune
idée de I'expertise et des conseils que le

Service des délégués commerciaux (SDC)
peut offrir aux entreprises canadiennes

présentes partout dans le monde.»

Avec l'aide du SDC, des rencontres ont
été organisées avec des distributeurs po-
tentiels et le personnel de la formation en
technologie des ministéres de I'Education
du Connecticut et du New Hampshire.

Etre au bon endroit, au moment
opportun
Le ministére de I'Education du New
Hampshire travaillait justement a la mise
au point d’un plan de perfectionnement
professionnel destiné a ses enseignants.
Vital n‘aurait pas pu trouver meilleur
moment pour proposer son produit.

« Nous avons présenté notre produit
et démontré notre compréhension des
problémes qui se posent couramment

aux enseignants du monde entier en
faisant en sorte que l'intégration de la
technolagie soit pratique et profitable
pour les enseignants. Nos interlocuteurs
ont exprimé un vif intérét pour notre
solution CD-Internet unique et nous leur
avons laissé une documentation compléte
pour un examen plus approfondi.»

Dans les semaines qui ont suivi,Vital a
été conviée a répondre a une demande
de propositions (DP) concernant la forma-
tion dans le domaine de la formation en
technologie pour plus de 14 000 ensei-
gnants du New Hampshire.

« Nous avons beaucoup travaillé sur
cette proposition et créé un document
trés important qui montrait clairement
notre capacité de livrer un progiciel com-

D——

plet répondant a leurs besoins. Notre pro-

duit est excellent, mais, en tant que petite

entreprise d’une petite ville et d’'une pro-
vince peu peuplée, hous savions que pour
nous cette proposition était cruciale.»

« Aprés plusieurs semaines, qui nous
ont paru des années, reconnait M. Cormier,
nous avons appris que notre offre avait
été retenue. Quand nous avons appris
qu'on nous avait préférés aux “grands;
nous étions ravis. Il est flatteur de savoir
que notre produit a été choisi unique-
ment pour sa qualité et sa valeur,et non
en raison de la taille de notre entreprise
ou des dollars consacrés au marketing.»

Une réussite en attire d'autres
l’aval du ministére de I'Education d'un Etat
aidera sans aucun doute dans les négo-
ciations qui ont lieu en ce moment avec
d'autres Etats comme le Massachusetts,
la Floride et le Texas.

La société envisage-t-elle d’autres
marchés que les Etats-Unis?

« Oui, a trés court terme, » dit Mm Nola
Chiasson, vice-présidente de Vital, « bien
que nous ayons beaucoup a faire pour le
moment.La prochaine étape consiste a
continuer a établir notre crédibilité et
notre renommée chez nos voisins du sud
pour faciliter la mise en marché d'autres
produits et services.»

« I existe des besoins de formation
technique partout dans le monde, dit-elle,
et un marché international s'ouvre mani-
festement pour nous. Lorsque le moment
sera venu, nous rechercherons les occa-
sions de partenariat avec des concepteurs
ou des éditeurs de logiciels dans d'autres
pays. !l semble que cela soit la méthode la
plus rentable.»

Dans lintervalle, la société — quia
recu le prix du meilleur produit éducatif
de 1998 des New Brunswick Multimedia
Awards ainsi que I'approbation de la New
Brunswick Teachers’ Association — est en
train de doubler ses effectifs de rédacteurs
et de programmeurs, dont le nombre
passe a 10, et cela grace au résultat de
ses activités aux Etats-Unis.

Pour plus de renseignements sur Vital
Knowledge Software Inc, communiquer
avec M. Michael Cormier, président, tél.:
(506) 773-8108, téléc.: (506) 778-6708,
courriel :vital@nhbnet.nb.ca, Internet:
www.vitalknowledge.com v
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FOIRES ET MISSIONS COMMERCIALES

Deust nouveaun (arés-Carrerour

Depuis la création de Traverser I'Atlantique,
plus de 250 compagnies et associations
du secteur des technologies de l'informa-
tion ont participé aux Cafés-Carrefour,
organisés a Ottawa, Toronto,
Calgary et Vancouver.Les
commentaires sont unanimes :
les PME apprécient cette for-
mule simple et dynamique
qui leur permet de recevoir des conseils
et des suggestions utiles afin d’accélérer
leur expansion en Europe.

Cette fois-ci, les partenaires de
Traverser I'Atlantique, en collaboration
avec Agriculture et Agroalimentaire
Canada, I'Association canadienne des
exportateurs a I'alimentation, et le Club
Export du Canada Atlantique, innovent et
préparent deux Cafés-Carrefour dans le
secteur de I'agroalimentaire. Le premier

Forum mondial des
ministares des
Mines et de Rendez-
vous minier 2089

TCRONTO, ONTARIO — 5-10 mars 2000 —
Ministres des Mines, hauts fonctionnaires,
cadres de sociétés miniéres et représen-
tants d’organisations non gouvernemen-
tales des quatre coins du monde se
réuniront le 10 mars a Toronto a l'occa-
sion du Forum mondial des ministéres
des Mines.

Le forum aura lieu dans le cadre du
Rendez-vous minier 2000 (du 5 au 10 mars),
I'un des plus grands congrés internationaux
du secteur a 'aube du nouveau millénaire.
Cet événement sans précédent permettra

Voir page 16 - Forum mondial

«café auralieu le 22 février,en matinée, au
International Food & Beverage Show a
Toronto et le second se tiendra a Halifax
le 25 février, également le matin.

TRAVERSER ¢ L'ATLANTIQUE

Europe et voulez en savoir davantage sur
la fagon de percer ce marché, ne man-
quez pas les prochains Cafés-Carrefour.
Pour recevoir plus d’information,
envoyez vos cordonnées par télécopieur
au (613) 995-6319 (a/s Véronique
Duhamel).N’'oubliez pas de
visiter notre site internet au
www.traverserlatlantique.

Cinq pays d’Europe seront représentés
lors de ces activités soit le Royaume-Uni,
la France,I'Allemagne, I'ltalie et les Pays-
Bas. Si vous pensez faire affaires en

com.Traverser I'Atlantique est
un partenariat d’« Equipe
Canadainc» fondé par le
Ministere des Affaires étrangéres et du
Commerce international, la société d’avo-
cats de Toronto Grasset|Fleisher et CIBC, ¥

Promotion publique- privée des ventes de
produits alimentaires vers 'Asie

Agricuiture et Agroalimentaire Canada
(AAQ), en collaboration avec ses bureaux
régionaux et provinciaux en Alberta, en
Colombie-Britannique, en Ontario et au
Québec, et les missions du MAEC] a Hong
Kong, Taiwan, Singapour et aux Philippines
ont organisé de concert une mission en
Asie al'intention de
chroniqueurs ali-
mentaires.
Aunomde M.Lyle
Vanclief, ministre de
I'Agriculture, M. Neil
Clegg, délégué com-
mercial du Canada a
Hong Kong, a
décerné le prix
d’Excellence en
matiére de partenari-
ats a M. Derek Galpin,
directeur général
pour I'Asie des
Lignes aériennes
Canadien International.Ce prix voulait
souligner I'appui de la compagnie aérienne.
En collaboration avec AAC, la mission
du Canada a Hong Kong organise un pro-

M. Neil Clegg (a droite), délégué commercial
du Canada a Hong Kong, a décerné le prix
d'Excellence en matiére de partenariats a
M.Derek Galpin, directeur général pour 'Asie
des Lignes aériennes Canadien International.

gramme d'ateliers qui se tiendront d'un
bout a I'autre du Canada en mars prochain
et qui porteront sur les débouchés existant
sur le marché des produits alimentaires
en Asie. Hong Kong sera également I'héte
du salon Hong Kong Sweets Expo Asia
2000 (consacré au marché asiatique des
bonbons et des
sucreries), qui aura
lieu du 27 au 29 juin
et de la foire Hong
Kong International
Healthfood, Health-
care Products &
Fitness Equipement
Exhibition, qui se
tiendra du 7 au 9juillet.

Pour plus de ren-
seignements sur les
programmes ci-dessus
ou sur d’autres acti-
vités concernant le
marché asiatique des
produits alimentaires, communiquer avec
M.Neil Clegg, téléc.:(011-852) 2847-7441,
courriel : canadatrade.hkong@dfait-
maeci.gc.ca ¥

Alarecherche de déboudhds atéricurs?

Assurez-vous d’étre inscrit dans la base de données WIN Exports, que les délégués commerciaux a
['étranger utilisent pour mettre en valeur le savoir-faire de votre entreprise auprés d'acheteurs
étrangers. Pour obtenir un formulaire d'inscription, télécopier votre demande au 1-800-667-3802
ou(613) 944-1078; ou téléphoner au 1-800-551-4946 — (613) 944-4946 a partir de la région de

la capitale nationale.
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SINGAPOUR, Fi pepInES, VIET-NAM — 9-25 mars
2000 —Une délégation commerciale se
rendra dans plusieurs pays de I'Associa-

" tion des nations de I'Asie du Sud-Est

(ASEAN).Organisée par le centre de com-
merce international de Toronto et la
Société canadienne d’hypotheques et de
logement, cette mission est axée sur les
produits de la construction et du génie
du batiment.

La mission commencera a Singapour
(du9au12 mmars), ol sont organisées
des séances de jumelage entre acheteurs
et vendeurs, des rencontres avec des
fonctionnaires et des représentants du
secteur privé,dontla Commission de dé-
veloppement du logement de Singapour,
I'Agence de développement industriel et
de construction de Singapour et V'Asso-
ciation des entrepreneurs en construction
de Singapour,ainsi que diverses visites,
notamment de chantiers.

A Manille (du 13 au 21 mars), les délé-
gués auront la possibilité de participer a
WorldBex, une des principales foires com-
merciales des produits d'architecture et
de construction de la région. lls pourront
exposer seuls ou partager un stand.Outre

Produiis de la construction et du génie
du batment : mission dans les pays ie)
ASEAN en mars

I'exposition, plusieurs événements sont
prévus :séances de jumelage aux fins de
I'exportation, de I'établissement de coen-
treprises et du transfert de technologie,
rencontres avec des fonctionnaires et des
représentants du secteur privé,comme
I'Agence nationale du logement, le
Conseil de coordination du logement et
de développement urbain et I'Ordre des
architectes des Philippines, ainsi que de
gros distributeurs.

La mission prendra fin a Ho Chi Minh-
Ville (du 22 au 24 mars),ou les délégués
participeront encore une fois a des
séances de jumelage, des visites de
chantiers et des réunions avec des fonc-
tionnaires, dont les représentants dela
nouvelle Agence spéciale d'exploitation,
qui a pour mandat d'orienter les efforts
du Viét-nam en vue de I'établissement
d'une économie de marché. BuildTech

International, entreprise de Richmond
Hill, présentera aussi son Showcase
Distribution Model, approche novatrice
pour I'exploration et la pénétration du
marché vietnamien. BuildTech, qui a signé
un protocole d’entente avec 'Agence,a
inctallé un bureau a Ho Chi Minh-Ville et
offre ses services aux exportateurs et
importateurs canadiens.

Pour de plus amples informations
ou pour s'inscrire, communiquer avec
Mme Carol Kerley, tél.: (41 6) 218-3345,
Mme Kathy Tangorra, tél.: (41 6) 218-3343,
téléc.:(416) 250-3203; ou, au Centre de
commerce international de Toronto,
avec Mm Lynn Fisher, tél.: (41 6) 973-
5063), M. Alan Ballak, tél.: (416) 952-
4771),0u MreLaurie D'Souza (OEN, tél.:
{416) 325-6514. %

///
Semez au plus imperiant szlon agricole et
agroalimentaire du Vigt-nam

Ho CHI MINH-VILLE, VIET-NAM — 18-20 mai
2000 — Les entreprises agricoles et
agroalimentaires canadiennes qui veu-
lent étendre leurs marchés d’exportation
au Viét-nam sont conviées a participer a
Agro Mart 2000, le seul salon profession-
nel international de ce pays consacré aux
secteurs de I'agriculture, de I'agroalimen-
taire et de la transformation des produits
alimentaires.

Agro Mart, qui a fait ses preuves pour
favoriser la conclusion d'affaires fructueuses,
offre aux exportateurs canadiens une excel-
lente occasion de mettre au point une stra-
tégie d'entrée surle marché vietnamien
de l'agriculture etde I'agro-alimentaire ou
d'y étendre leurs activités actuelles.

Organisé annuellement par Jaarbeurs
(une société néerlandaise), Agro Mart a
attiré depuis 1991 plus de 500 entreprises
de 17 pays.Un sondage effectué a l'issue

économique, dont les besoins en techno-
logie et en expertise sonten pleine crois-
sance.En outre, la hausse du niveau devie
et du pouvoir d'achat des consommateurs
vietnamiens a suscité I'apparition d'un
marché dynamique pour les importations
de produits alimentaires et de boissons.

Agro Mart 2000 devrait attirer environ
12 000 visiteurs, parmi lesquels un fort
pourcentage de gestionnaires ayant pou-
voir de décision et d’achat.

Pour plus de renseignements,com-
muniquer avec M Bonny Berger, déléguée
commerciale, consulat général du Canada
3 Ho Chi Minh-Ville, tél.: (011-848) 824-
5025, téléc.: (011-848) 829-4528, courriel :
bonny.berger@dfait-maeci.gc.ca, ou
avec Mm Carolyn Knobel, déléguée com-
merciale, Direction de I'Asie du Sud-Est,
MAECH, tél.: (613) 995-7662, téléc.: (61 3)
944-1604, courriel :carolyn.knobel@
dfait-maeci.gc.ca ¥

du salon de 1999 a montré qu'une trés
grande majorité d'exposants et de visi-
teurs projettent d'y revenir cette année et
que 84 % des exposants considérent leurs
nouveaux contacts d'affaires au Viét-nam
et dans la région comme excellents, bons
ou satisfaisants.

Le consulat général du CanadaaHo
Chi Minh-Ville invite les entreprises cana-
diennes de l'agroalimentaire ainsi que les
spécialistes de I'élevage, de la transforma-
tion et du conditionnement a se joindrea
la représentation officielle canadienne
qui participera a cette importante mani-
festation. Si vous ne pouvez vous rendre
au Viét-nam cette année, le consulat
pourra y présenter Je matériel promotion-
nel de votre société (vidéos, brochures,
échantillons).

Agro Mart 2000 donne acceés aux nou-
veaux débouchés d'un important secteur

Canadlxport 1 fevicr 2060
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FOIRES ET MISSIONS COMMERCIALES

Brandiez-veus sur Marec Telecom 20890

CasaBLANCA — 4-7 avril 2000 — La pre-
miére foire commerciale internationale
des télécommunications du Maroc —
Maroc Telecom 2000-— doit avoir lieu au
Casablanca International Fairgrounds,
sous I'égide de Fairtrade, entreprise alle-
mande spécialisée dans I'organisation des
grandes expositions commerciales inter-
nationales sur les télécommunications au
Moyen-Orient, en Afrique du Nord, en
Europe et en Asie centrale.

Pour faire en sorte que Maroc Telecom
2000 tire parti de toutes les connaissances
et compétences et de tous les contacts
locaux, Fairtrade collabore avec Forum 7,
principale agence de publicité marocaine
spécialisée dans la mise sur pied de mani-
festations sur les communications au Maroc.

On s'attend a ce que les principaux
fabricants de systémes et fournisseurs de
services qui sont actifs sur le marché parti-
cipent a la foire, notamment Alcatel, Arabsat,
Arianespace, Ericsson, France Telecom, Iridium,
Marconi, Motorola, PanAmSat, Philips,
Portugal Telecom, Siemens, Sofrecom,
Telecom ltalia et Telefénica d’Espagne.

Le Forum sur les télécommunications
du Maroc, au cours duquel les exposants
pourront présenter leurs produits, tech-
nologies et services les plus récents, se
déroulera conjointement a la foire. 1l
constituera aussi un cadre idéal pour les
échanges entre les hauts fonctionnaires
régionaux et les entrepreneurs, spécia-
listes et conseillers participant aux projets
de télécommunications d’envergure
internationale.

Débouchés prometteurs

Avec l'expansion rapide de son secteur
des communications, le Maroc comble
une lacune entre 'Europe et 'Amérique
du Nord du fait qu'il constitue un lien
géostratégique idéal entre 'Afrique et le
monde arabe.

L'entreprise nationale Maroc Telecom a
réussi a raccorder le Maroc a l'Europe et a
I'Amérigue du Nord au moyen de cébles a
fibres optiques sous-marins et d'un
réseau de satellites d'Intelsat et d'Arabsat.

Pourvu d'un des plus grands réseaux de
télécommunications d’Afrique, le Maroca
un taux de télédensité qui a triplé au

' cours des six derniéres années et s'établit

actuellement a 5,5 %.Le nombre de lignes
de téléphonie fixe de MarocTelecom est
passé de seulement 250 000en 1982a1,5
million vers le milieu de 1999,

On prévoit aussi une forte expansion
des réseaux de téléphonie mobile, avec
l'octroi d’'une deuxiéme licence d'ex-
ploitation d’un réseau de téléphonie
mobile (GSM) a Médi Telecom, consor-
tium qui regroupe Telefénica d’Espagne,
Telecom Portugal, BCME, la deuxiéme
banque marocaine et Afriquia. Le nombre
d'abonnés au réseau de téléphonie mobile
devrait augmenter rapidement :de 116 000
en juillet dernier et 200 000 au début de
cette année, il devrait passer a 2,5 millions
en 2004 et a 6 millions en 2014,

Outre ses investissements considé-
rables, Maroc Telecom veut améliorer la
qualité et la gamme de ses services. Entre
2000 et 2014, Médi Telecom investira
700 millions de dollars américains, dont la
moitié sera dépensée durant la premiére
année de lalicence de 14 ans.

Les activités de financement interna-
tional sont aussi déja bien entamées.
L'ANRT, agence nationale de réglementa-
tion des télécommunications, recevra
5 millions d’écus de la Commission euro-
péenne et obtiendra de la Banque mondiale
100 des 350 millions de dollars américains
constituant 'ensemble du prét accordé
pour le secteur des télécommunications.

L'ANRT a aussi investi environ 450 mil-
lions de dirhams (70 millions de dollars)
dans un projet visant a relier plus de 80 %
des villes du pays au réseau existant.

Toutes ces données viennent valider
la tenue de cette foire internationale des
communications, qui servira de point de
rencontre a tous les fournisseurs de ser-
vices et fabricants de matériel du Maroc
et de I'étranger,aux gens d'affaires du
Maroc et aux utilisateurs des services de
télécommunications privés.

Pour plus de renseignements sur la
foire ou sur la fagon d’y participer, com-
muniquer avec M™ Asmae Amrouche,
agente de commerce,ambassade du
Canada au Maroc, tél.: (011-212-7) 67 28
80, téléc.:(011-212-7) 67 21 87, courriel :
asmae.amrouche@dfait-maeci.gc.ca %

Occasion de batir
dles liens avec des
constiuIcteUrs
venant de I'Asie

VANCOUVER — 22-25 février 2000 — Le
Forum CanAsia Housing 2000 offra au
fournisseurs et aux fabricants canadiens
de produits de construction et de fini-
tion intérieure une excellente occasion
de rencontrer des acheteurs asiatiques
éventuels.

Les exposants et les participants
canadiens pourront présenter leurs
produits et leurs services a quelque
300 délégués de divers pays et régions
de I'Asie — notamment le Japon, la
Chine, la Corée et Taiwan — qui don-
neront un apergu des besoins de leurs
marchés respectifs.

Outre des rencontres individuelles, l¢
Forum — parrainé entre autres par la
Société canadienne d’hypothéques et
de logement (SCHL) et la Japan External
Trade Organization (JETRO) — a prévu
des ateliers pratiques et des démonstra
tions sur les nouvelles technologies, et
les derniéres conceptions architectu-
rales, et il propose des visites de projets
en cours et de nouvelles installations.

Pour plus de renseignements sur
cette manifestation ou sur la facon d'y
participer, communiguer avec les orga-
nisateurs du Forum, Trade Works
International Ventures Ltd., tél.: (604)
844-1965, téléc.: (604) 844-1893, inter-
net: www.CanAsiaHousing.com ou
avec Mr<Nellie Cheng, SCHL, tél.:(604)
666-8064,téléc.: (604) 666-3020, cour-
riel :ncheng@cmhc- schl.gc.ca
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BaREIN — 27-29 mars 2000 — La qua-
trieme exposition et conférence des
sciences de la terre du Moyen-Orient,
GEO 2000, se tiendra au Centre d’exposi-
tion international de Bahrein.Outre la
participation des grandes pétroliéres
internationales telles que Chevron, Sheli,
Elf et Texaco, cette exposition bénéficie de
F'appui des sociétés pétroliéres nationales
des Etats du Golfe, Saudi Aramco,
BANOCO, PDO, ADNOC et la Kuwait Qil
Company.

Les chefs de file du marché interna-
tional du secteur des sciences de la terre
présenteront la technologie la plus poin-
tue nécessaire a l'exploration pétroliére et
gaziére au XXl siecle.En outre, la France, le
Royaume-Uni et les Etats-Unis y auront

Balweln se prépare a l'enposition des
sciences dela terre du Moyen-Orient

des pavillons nationaux; plus de 200 en-
treprises y présenteront leurs produits.

En paralléle a cette exposition aura lieu
une conférence de haut niveau — intitu-
lée « Nouveau millénaire, nouveaux hori-
zons » — ol seront abordés les nouveaux
enjeux dans le secteur de 'exploration
pétroliére et gaziére au Moyen-Orient.

Plus de 300 communications ont déja
été recues de spécialistes des sciences de
la terre du monde entier.

Des représentants de haut niveau des
sociétés pétrolidres nationales des Etats

du Golfe devraient également participer
3 cette conférence, de méme que des
représentants de 'American Association
of Petroleum Geologists et de I'European
Association of Geoscientists & Engineers.
Pour plus de renseignements sur l'ex-
position et la conférence ou sur la fagon
de s'y inscrire, communiquer avec le
représentant canadien UNILINK, a Kingston,
tél.:(613) 549-0404, téléc.: (613) 549-2528,
courriel :info@unilinkfairs.com ¢

EpoCHACRA 2089 : technologie agricele,

agroindustrie et biotechnelegie en vedetle

RosARIO, ARGENTINE —16-19 mars 2000 —
Le matériel agricole et la technologie
d’agrinégoce canadiens sont bien adap-
tés aux besoins du marché agricole du
Mercosur, qui est en plein essor.De la pré-
paration des sols et la gestion du bétail
jusqu'a I'entreposage des céréales en pas-
sant par le moissonnage et la manuten-
tion des grains, la foire commerciale
ExpoCHACRA 2000 est a la recherche de
nouvelles technologies que votre société

Le Centre des études de marché
du MAECI produit une gamme
compléte d'études de marché
sectorielles pour aider les exporta-
teurs canadiens a repérer les
débouchés a l'étranger. Plus de
500 rapports sont actuellement
disponibles, portant sur 25 secteurs
allant de l'agroalimentaire et de
Fautomobile aux produits de con-
sommation, en passant par les
industries forestiéres, le plastique,
l'espace et le tourisme.Les

=Z rapports sont disponibles auprés
E'::-:: du service FaxLink du Service des
=7 renseignements (613-944-4500),
»22  oU surlinternet a
www.infoexport.gc.ca
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est en mesure d’offrir au marché argentin.
ExpoCHACRA 2000 est la neuviéme
édition nationale et la quatriéme édition
internationale de la plus grande exposi-
tion en plein air au monde, qui présente
des machines agricoles en démonstra-
tion. Elle est reconnue comme la plus
importante exposition d’Argentine dans
le domaine de Vagriculture. Prés de 300
000 visiteurs y sont attendus, dont 85 %
exercent des activités liées au secteur
agricole national, et I'on prévoit que
plus de 400 entreprises y auront des
kiosques. Pour les sociétés canadiennes,
ExpoCHACRA 2000 est ‘endroit idéal

pour apprendre & mieux connaitre le
secteur agricole [ocal.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec M. Alfred Durhack, coor-
donnateur général du bureau de Com-
merce Manitoba a Winnipeg, tél.: (204)
945-1722, courriel :adurhack@gov.mb.ca
ou avec M Catherine Gosselin, déléguée
commerciale, Argentine, Uruguay et
Paraguay, ministére des Affaires étrangéres
et du Commerce international, tél.: (613)
996-5549, téléc.: (613) 943-8806, courriel :
Catherine.Gosselin@dfait-maeci.gc.ca
Voir ladresse internet d’'ExpoCHACRA :
www.expochacra.com ¥

N

Pavillon du Canada au National Hardware
and Building Preducts Sihew

CHicAGO — 13-16 aolit 2000 — Réservez
dés aujourd’hui votre place afin d'étre au
nombre des exposants du pavillon du
Canada a la plus importante foire com-
merciale de 'hémisphére occidental des-
tinée aux marchés de la quincaillerie, du
bricolage et des matériaux de construc-
tion. Le National Hardware and Building
Products Show (foire de I'équipement et

e

des produits de la construction), qui se
tiendra & la Place McCormick de Chicago,
présente 3 000 exposants et recevra la
visite de plus de 70 000 professionnels de
I'industrie, provenant de plus de 100 pays.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec M Monique Deschamps,
de Kadoke Exhibition Services, tél.: (613)
241-4088.%
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AU CALENDRIER

Conférence de partenariat dela Chicago

Software Association

Le consulat général du Canada a Chicago
est I'un des commanditaires de la confé-
rence de partenariat de la Chicago
Software Association (CSA), qui se tien-
dra le 27 avril 2000 au Hilton Palmer
House de Chicago.Les producteurs cana-
diens de logiciels qui souhaitent trouver
des partenaires pourront y faire de cour-
tes présentations. De plus, une matinée
d’information est prévue pour les entre-
prises canadiennes qui veulent en savoir
davantage sur le marché du Midwest.
C’est la quatriéme année que le con-
sulat de Chicago est co-commanditaire de

la conférence de partenariat de la CSA.De
10 & 15 entreprises canadiennes y ont par-
ticipé ces derniéres années.

Les producteurs canadiens que cette
manifestation intéresse doivent commu-
niquer avec M. Michael Muth avant le 25
mars 2000,tél.: (312) 616-1870, poste
3365, téléc.:(312) 616- 1878, courriel :
mike.muth@canada.com Etant donné
que cette manifestation gagne sans cesse
en popularité auprés des producteurs de
logiciels, il est recommandé de communi-
quer avec le consulat de Chicago le plus
tot possible. ¥

R e 22

Nouveaus: bureaus: du consulat du Canada

é @ﬁssead@ﬁ (Suite de la page 7)

produits agricoles et agroalimentaires;
mines, métaux et minerais; pétrole et gaz;
automatisation et appareillages industriels.

Ouverture officielle du consulat. De gauche a
droite :l'ambassadeur du Canada, M. Gaétan
Lavertu; le ministre du Revenu national du
Canada, M. Martin Cauchon; et le maire de la
ville de Diisseldorf, M. Joachim Erwin.

« De nombreux Canadiens vivent dans
cette région, y étudient ou y sont de pas-
sage pendant leurs vacances, a indiqué
M. Lavertu.Les nouveaux bureaux du con-
sulat sont situés dans un quartier central
et le personnel y est assez nombreux pour
s‘occuper convenablement de leurs
intéréts et de leurs besoins. »

Dirigé par M. John Schofield, consul et
délégué commercial principal, le consulat
est maintenant situé a l'adresse suivante:
Benrather Strasse 8,0-40213 Dusseldorf.
Les autres coordonnées restent les mémes,
a savoir, tél.: (0211) 172 17-0, téléc.:
(0211) 35 91 65, courriel : ddorf@dfait-
maeci.gc.ca ¥

Forum mondial ds
ministéresdas e

Mines et de Render
vous minier 2080

(Suite de la page 12)

de souligner les réalisations passées et
les contributions a venir du secteur
minier & I'échelle mondiale.

Peu de secteurs d’activité économique
se sont engagés aussi rapidement que
I'industrie miniére dans la mondialisa-
tion; celle-ci pose de nombreux défis
aux gouvernements et aux sociétés
miniéres. Ainsi, I'un des principaux
objectifs du Forum mondial des mi- &
nisteres des Mines (lequel comprendr:Jif8
une séance pléniére et un ensemble
d'ateliers interactifs) est de permettre
aux participants d’examiner ces défis et
d‘en discuter,de mettre en commun dg
solutions et de définir et d’évaluer les
politiques qui pourraient étre adoptées
sur des questions précises.

Pour plus de renseignements sur le
Forum mondial des ministéres des
Mines, communiquer avec M.John
Gammon, tél.: (705) 670-5877, téléc.:
(705) 670-5818, courriel : john.gammon
@ndm.gov.on.ca

Pour plus de renseignements sur le
Rendez-vous minier 2000, communi-
quer avec M Patricia Dillon, tél.: (416)
978-5252,téléc.:(416) 978-4820, cour-
riel : pdillon@ecf.utoronto.ca ¥

Service des renseignements

Le Service des renseignements du MAEC! offre aux exportateurs
canadiens des conseils, des publications, y compris des rapports sur

les marchés, ainsi que des services de référence. Les renseignements de nature commerciale peuvent étre obtenus par téléphone au )
1-800-267-8376 (région d'Ottawa : 944-4000) ou par télécopieur au (613) 996-9709; en appelant FaxLink du Service des renseignements
a partir d’'un télécopieur au (613) 944-4500; ou, encore, en consultant le site internet du MAECI 3 www.dfait-maeci.gc.ca

Ministere des Affaires étrangéres
et du Commerce international
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fait une percée géniale aux Ftats-Unis

afirme d'ingénierie dupras ledoux

n'en était pas a ses premiéres réalisa-

tions, ni au Canada ni a I'étranger,
lorsqu'elle s'est lancée sur le
marché des Etats-Unis. C'est
pourtant la que son chef-d‘ceuvre
récent lui a donné le plus de noto-
riété mais aussi de fil a retordre,
au sens littéral comme au sens
figuré.

Tout avait commencé en 1994-
1995 quand la société dupras
ledoux a été chargée de la
meécanique électrique des stu-
dios et des bureaux du siege
social du célébre Cirque du
Soleil 3 Montréal. Par la suite,
lorsqu'il a été décidé d'amé-
nager une salle de spectacle
permanente pour le Cirque a I'hétel
Bellagio de Las Vegas, la direction du
Cirque avait suggéré aux architectes
américains responsables des travaux de

Le thédtre « O » du Cirque du Soleil & I'hétel Bellagio
de Las Vegas.

communiquer avec dupras ledoux. « Les
ingénieurs, les architectes et les représen-
tants des propriétaires de I'hétel Bellagio

sont donc venus faire notre connaissance

a Montréal, » raconte le président de la

firme montréalaise, M. André Dupras.«lls
Voir page 7 - Lafirme

en Chine

par Jordan Reeves

Le colloque sur le développement et Ia
commercialisation des aéroports, qui a eu
lieu a Montréal en décembre dernier,a
fourni aux entreprises canadiennes un
plan de vol pour faire des affaires en
Chine.

.. Lesecteuraéroportuaire décolle

Organisé conjointement par le ministere
des Affaires étrangeres et du Commerce
international (MAECI) et le ministére de
IIndustrie et du Commerce international
du Québec, le colloque a attiré 51 délé-
gués de la Chine, principalement des

Voir page 3 - Débouchés
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ondéen 1992, l'lran-Canada Business

Council, ou Conseil commercial Iran-

Canada, exerce ses activités a I'échelle
du Canada sous les auspices de I'Alliance
des manufacturiers et des exportateurs du
Canada, principal réseau commercial du
pays.

/
_

Iy

Mettant a contribution les ressources de
I'Alliance, I'lran-Canada Business Council
(ICBC) a un double objectif : promouvoir
et faciliter le commerce et l'investissement
entre les deux pays, et conseiller le gou-
vernement du Canada sur les questions
ayant trait aux relations commerciales et
économiques avec I'lran. L'ICBC est dirigé
par M.Oskar Sigvaldason, président d'Acres
International Limited, et se compose des
représentants de 26 entreprises et organi-
sations canadiennes de premier plan.

Premier marché du Canada dans
larégion

L'Iran est le principal marché du Canada
au Moyen-Orient. A I'heure actuelle, les
échanges commerciaux entre les deux
pays sont évalués a plus de 1,2 milliard
de dollars par année. Selon M. Sigvaldason,
le potentiel économique de I'lran est
énorme :«Llran, qui se classe au premier
rang mondial pour ses gisements de zing,
au deuxiéme rang pour ses gisements de
gaz et de cuivre et au quatriéme rang
pour ses gisements de pétrole, est en voie

de devenir un lien important avec les
républiques d'Asie centrale ».

L'ICBC — en collaboration avec VAlliance,
le ministére des Affaires étrangéres etdu
Commerce international et 'ambassade
du Canada a Téhéran — a organisé une
mission commerciale trés fructueuse en

n-(anada
ness Coundil

nromotion du commerce et de l'investissement

février 1999, qui avait pour but de repérer
de nouvelles occasions d'affaires en Iran.
La délégation canadienne de gens d'affaires,
laplusimportante a visiter I'liran en plus
de 20 ans, se composait de représentants
de 31 entreprises qui traitaient déja avec
I'lran ou s'y rendaient pour la premigre fos.
Selon M™e Doreen Ruso, vice-présidente,
Développement du commerce interna-
tional de I'Alliance, la mission a permis
d’accroitre « 'excellente coopération
économique et commerciale qui existe
entre le Canada etl'lran sur les plans des
échanges commerciaux, de l'investisse-
ment et des transferts de technologies ».

Activités de I'lCBC pour1’an 2000

Voici un apergu des principales activités
de promotion a venir:

* délégation iranienne au Canadian
International Farm Equipment Show:
Mississauga (février);

* missions commerciales spécialisées en
télécommunications et en géomatique :
Iran (février);

« délégation iranienne au congrés
annuel de I'Association canadienne
des prospecteurs et entrepreneurs:
Toronto (mars);

* délégation [ranienne a Globe 2000
(environnement) :Vancouver (mars);

* [ran Qil Show :Téhéran (avril);
* Iran Agricultural Show :Téhéran (maj

¢ délégation iranienne au Congrés mon
dial du pétrole et au National
Petroleum Show: Calgary (juin);

* troisiétme mission iranienne de raf-
fineurs et d'importateurs d’huile
comestible au Canada (été);

* 26¢foire commerciale internationale
de Téhéran :Téhéran (octobre).

Pour plus de renseignements sur
1CBC, communiquer avec le fran-Canada
Business Council, a/s Alliance des manu-
facturiers et des exportateurs du Canads,
1é1.:(905) 568-8300, poste 229; téléc.:
(905) 568-8330, courrie! : osigvaldason
@acres.com w

Les numéros de téléphone de la Cote-
d'lvoire sont passés a 8 chiffres, deux
chiffres précédant désormais I'ancien
numéro a 6 chiffres,

Les nouveaux numéros de ['ambas-

Changements aux numéros de
téléphone en Cote-d'lvoire

sade du Canada a Abidjan, section com-
merciale, sont les suivants : tél : (011-
225) 20.21.20.09, téléc.:(011-225)
20.22.05.30,(011-225) 20.21.77.28
(numéro général). w
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cadécolle en Chine

(Shite delapage1)
réprésentants d’aéroports régionaux,de
sociétés de transport aérien et d'orga-
nismes de planification municipaux et
provinciaux. Des bénévoles chinois du
programme de MBA en aviation interna-
tionale de I'Université Concordia y ont
aussi assisté a titre d'interprétes.

. Le but du colloque était de démontrer
[a rentabilité des aéroports aux Chinois;
d'ailleurs les représentants des entre-
prises canadiennes participantes
aVaient essentiellement le méme
objectif. Comme plus de 40 nou-
vjeaux projets aéroportuaires
seront réalisés en Chine au cours
des cing a dix prochaines
années, ce pays représente un

=, DENOUCNEs

~3éroportualres:

histrative en cours des aéroports régionaux
de la Chine.L’Administration de I'aviation
civile de la Chine céde graduellement la
place aux administrations locales. Certaines
de ces derniéres souhaiteraient toutefois
que la transition s'effectue plus rapide-
ment.Par exemple, les autorités de I'aéro-
port de Dalian doivent attendre d'avoir la
haute main sur leur aéroport avant de
pouvoir obtenir les fonds nécessaires a

ports offre de nombreux déboucheés.
Ainsi, 3 certains des aéroports dans le
nord du pays, le brouillard hivernal peut
retarder les vols jusqu’a deux jours, mais
les services de restauration et d’héberge-
ment offerts aux passagers en attente
sont insuffisants.

Un secteur prét a prendre son envol
D'aprés les prévisions, le secteur de l'avia-
tion en Chine devrait connaitre une crois-
sance annuelle de 15 % jusqu’en 2010,
date 2 laquelle le volume de la circulation
aérienne devrait se placer au quatriéme
rang mondial.Les données du gouverne-
ment chinois indiquent que le nombre
de voyageurs est passé de 30 millions en
1990 & plus de 100 millions en 1995, ce
qui représente un taux moyen de crois-
sance annuelle de plus de 25 %.

Le fret aérien est encore relativement
faible, mais il progresse plus rapidement
que le trafic passagers. Il est donc urgent
de développer l'infrastructure.
L’Administration de I'aviation

marché lucratif pour les four-
nisseurs canadiens de services
de consultation, de génie et de
construction, de matériel et de
technologies de I'information
dans le domaine des aéroports.
Un des promoteurs du col-
logue, Bombardier Aéronau-
tique, quia signé un contrat de
170 millions de dollars pour la vente de
cinq aéronefs CRJ200 a Shandong Airlines
en novembre dernier, a organisé des vi-
sites des installations de production de
son avion a réaction régional Canadair.
D’autres promoteurs canadiens comme
SNC Lavalin et Aviation Strategies Inter-
national ont dirigé des groupes de dis-
cussion portant, entre autres, sur le
développement du service de fret aérien,
I'amélioration du service a la clientéle et
le financement des projets aéroportuaires.

La décentralisation, source de
débouchés

Le colloque avait été organisé de facon
a coincider avec la décentralisation admi-

L'aérogare de Xiamen, congue par la société torontoise B+H Architects
International Inc,, est un des terminaux les mieux cotés en Chine par les

voyageurs chinois.

sa mise en valeur. Les autres aéroports
régionaux de la Chine sont a peu prés
dans la méme situation, bien que plusieurs
projets de construction aéroportuaire
aient déja été menés a terme au cours des
derniéres années.

Certains délégués chinois ont indiqué
qu'ils aimeraient favoriser le développe-
ment de nouvelles activités telles que la
distribution du fret et 'augmentation du
nombre de voyageurs en transit, méme
s'il faut pour cela entrer en concurrence
avec les aéroports régionaux des provinces
voisines.

Selon un représentant de la province
du Shandong, le secteur chinois des aero-

civile de la Chine a changé son
fusil d’épaule au cours des
derniéres années :alors que sa
priorité consistait auparavant a
accroitre le nombre d'aéronefs
en service, elle met maintenant
I'accent sur 'amélioration de I'in-
frastructure et de la capacité de
formation. La demande de cours
de formation plus poussés pour
les pilotes et le personnel d'en-
tretien fera naitre des possibilités
de coentreprise pour les sociétés
canadiennes dans un avenir
rapproché. Par ailleur, plusieurs
plans d’expansion aéroportuaire
prévoient 'actualisation des systemes de
surveillance et de contréle des aéronefs
civils.

Pour plus de renseignements sur les
débouchés dans le secteur des aéroports
de la Chine ou pour obtenir une liste des
projets actuels ou prévus, communiquer
avec M. Jordan Reeves, Direction de la
Chine et de la Mongolie, MAEC!, tél.: (613)
996-7256, téléc.:(613) 943-1068, courriel :
jordan.reeves@dfait-maeci.gc.ca w
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1 LE SERVICE DES
- DELEGUES COMMERCIAUX
DU CANADA ' Au serwce des entreprzse.r mnazltennes

Le Service des délégués com-.
“merciaux du Canada aideles -
entreprises canadiennes qui ont
- choisi et ciblé un marché. Les
entreprises qui réussissent
sont celles qui se conce
trent sur un marché a la-
fois, ne s cﬂoqucnt au
deuxiéme qu’aprés avoir
- réussi sur le premier. Pou
“vous aider a choisir le
- marché le plus promet:
~ teur, le Service des dele-q : £7110° '~  3 O i produits ..‘
gués commercmux a / S/ 40 St mwb'ese,mmde

“plus de 500 études de : AV L Sd rmnagerse#decursme artid
marché. Vous trouverez dans. : . deaux vendus dans les musées,

cette section de CanadExport un : i f de plein air et de Pfd'"oge ef artd
: popetene et accessoires de fete

- apergu d’une de ces études.=

. Pour plus de renselgnements sur, I etude ‘ : :
ci-contre et sur d’cuires efudes ou pour sov0|r L Parmi les s produits qui devrq.enf enregrsirerdesgalns surlg
‘ ché des Etats-Unis au cours des prochaines années, on re
i les produits qui s'adressent & la population vieillissante;

: nohoncux rendez-vous au ‘site g:‘g;ql‘i mettent |'°CC§:'ISU" la santé etla l:;‘n:r:ljﬂ P':J)’S oL
; Hmmr s uits respectueux de |'environnement; vits de BgaHes d
mfoexport gc ca - - spiritvelle; les produits éducatifs. Alheure actuelle, le jorky o |esa

CE A VOTRE ACTIE:

type

voul

* Apercu du potentiel de marché * Recherche de contactsc}
§ * Information sur les entreprises locales * Renseignements pour 1ézd:£¢:h“’
Tiez
* Rencontre personnelle * Dépannage »uhez I'én
& amér
'Clrhde ca
Voir I'encart pour la liste de vos contacts pour le mﬂ
J I'artisanat et de I'article cadeav aux 174
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. us petites, de faire de la
: deiu direde : mnsbmmaleurs ochefent

- les ventes doubleraient. »

, consultez F'étude complate infitulée
n de Fartisanat et de Varticle cadeau ‘

aison des fetes g ét6 incroyable sur Finternet.
ghtes ont depasse celles de I'an dernier de plus ;
0 %, atteignant 12 milliards de dollars US.

a surpasse les prédictions selon Iesque”es o

R Beck; Associated Press

I ( voir encaﬁ)

S ~ 13janvier 2000 e des repré”
= sentants éven-
toelslorsdes - -
J foires commercidlesan-
pste Hes débouchés pour Farti- nuelles organisées dans
L |es articles cadeaux & la toutes les régions. Il existe
gr des Etats-Unis. Il également des expo-
gfois souhaitable, car marchés permanents o0
v I F acgle & gérer, de com- les représentants améri-
eria exporter vers cains exposent des pro-
& régions précises. duits. Nombre d'expo-
type de produits marchés permettent par
voulez exporter, cerfaines ailleurs aux fabricants de
rraient en effet offrir de présenter leurs produits

leur$ chances de succés. Pour

pourk d:ietulls sur les régions que
s paurriez cibler en premier,

»uhez Iétude compléte infitulée

\ ,amencam de l'artisanat et
arficle cadequ.

—J;

r le ql’!

ux El

dans des salles d'exposi-
tion temporaires.

 achats, les spécialistes
-} du cadeau d'entreprise
etlavente surh“temet:

dnennes peuvent ren-
' contrer des deludlcnts

esfez au courani

‘ quneetcomprend un ca-l!f‘ -
erndner des adfivités @ f'mlenhon des exportc

'MAEC, par telecopieur au (613) 944-91 19
ou par léphone au (613) 944-6566."

Cela vous inféresse?

Pour un exemplo:re gratuit de l'efude Mar-
ché américain de Fartisanat et de Farticle - -

cadeau, appelez le Service des renseigne-

{613) 944-4000. 1’étude compléte est aussi

de consommation » & I'adresse intemet du -
- Service des délégués commerciaux,
www.i goea

Estce unmarche

M [=] B3 |

pour vous?

Etude co! Flete sur l internet
oexport.gc.ca

www.in

ments du MAECI au 1-800-267-8376 ou au o

dlspomble en ligne dans la section « Produits i
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prés avoir effectué votre recherche et cible et que vous ne pouvez les organiser

o (anadExport 15 tevrier 2000

ciblé le marché présentant le plus de

potentiel pour votre entreprise, vous
vous apprétez a visiter ce marché et deman-
dez a notre bureuu & I'étranger d'identifier
les bonnes personnes a rencontrer.

Notre bureau vous fait bénéficier de son
service de recherche de contacts clés et
vous fournit une liste adaptée 2 vos

besoins. Il pourrait s'agir d’acheteurs, de

vous-méme, le SDC peut vous aider a trou-
ver les meilleurs candidats pour vous aider.
Dans la plupart des marchés, nous
avons identifié des tierces parties qui
pourront, sous contrat, préparer votre ca-
lendrier de rendez-vous.Ces fournisseurs
de service sont des entreprises avec
lesquelles nous travaillons réguliérement
et en lesquelles nous avons la plus grande
confiance.Notre rdle consiste alors a iden-

Le Service des déléqués commerciaux du (anada

Services addi

que les clients jugent utiles mais

distributeurs, de partenaires, d’agents,
d’importateurs, de fonctionnaires ou d’as-
sociations industrielles.

A vous maintenant de décider si vous
allez mettre sur pied un calendrier élaboré
de rendez-vous, par exemple sur une
période de deux jours,ou si vous n‘avez
besoin que de quelques rendez-vous avec
un ou deux contacts. Une fois que vous
avez décidé quel scénario est le plus satis-
faisant pour votre entreprise, vous pouvez
au choix organiser vos rendez-vous vous-
méme ou demander l'aide du Service des
délégués commerciaux du Canada (SDC).

Si vous avez besoin d’un calendrier
élaboré de rendez-vous dans un marché

tifier les fournisseurs les plus susceptibles
de répondre adéquatement & vos besoins.

I se pourrait toutefois que vous n‘ayez
besoin que de quelques rendez-vous que,
pour une raison ou autre, vous ne pouvez
organiser vous-méme.
Comme un petit pro-
gramme commercial
ne présenterait que
peu d'intérét pour les fournisseurs de
services locaux, le SDC pourrait alors, a
titre exceptionnel, prendre un ou deux
rendez-vous en votre nom {mais ne vous
attendez pas a ce que, la prochaine fois,
nous organisions plus que I'équivalent
d’une journée de rendez-vous).

jonnels

nas indispensables

LE SERVICE DES
DELEGUES COMMERCIAUX
DU CANADA Au service des enterprises canadicnnes & ésranger

[l se peut que pour certains marchés
vous éprouviez des difficultés & convaince
des hauts fonctionnaires ou des cadres
supérieurs du secteur privé de vous
rencontrer. Le SDC pourrait alors tenter
d’augmenter vos chances d’obtenir
une rencontre grace a son service de
« Dépannage »,

Pour de plus amples renseignement;
sur le Service des délégués commer-
ciaux du Canada, voyez la brochure
ci-incluse,

Pour obtenir la liste des
fournisseurs locaux qui
offrent de tels services dans
votre marché cible, consulte;
notre site internet www.info
export.gc.ca

Le Service des délégués
commerciaux du Canada
(SDC) : Services de base

* Apercu du potentiel de marché

* Recherche de contacts clés

* Information sur les entreprises locales

* Renseignements pour les visites

* Rencontre
personnelle

¢ Dépannage

Services additionnels

* Rendez-vous et réunions

* Soutien logistique

* Services d'affaires

* Participation a des événements

* Bureaux et salles d'exposition
temporaires W

La technologie de l'information et des
communications en Norvege

Méme si elle ne compte que 4,4 millions
d'habitants, la Norvége est I'un des pays
les plus avancés du monde sur le plan des
technologies de I'information.

Selon I'Observatoire européen des
technologies de l'information (EITO),
la valeur du marché norvégien des
produits de technologie de I'informa-
tion et des communications (TIC)
atteignait,en 1997 et en 1998,9,4 et

8,7 milliards de SUS, respectivement.

Le secteur des TIC représente environ
5 % du PIB du pays, et 32 % des Norvé-
giens possédent un ordinateur person-
nel. A peu prés 500 000 appareils ont été
vendus en 1998, et I'on prévoit un volume
de ventes similaire en 1999.D’aprés les
estimations, approximativement 40 %
de la population a accés a I'internet a
la maison ou au travail. Le pays affiche
aussi le taux le plus élevé d’Europe pour

ce qui est de la pénétration du RNIS
{réseau numérique a intégration de ser-
vices) dans les ménages; environ 60 %
des Norvégiens sont munis de télé-
phones cellulaires, de sorte qu'ils se
classent au deuxiéme rang aprés les
Finlandais a ce chapitre.

Les solutions et les applications sans fil
font I'objet d'une trés forte demande en
ce moment, tant pour les réseaux cellu-
laires que pour les réseaux locaux.lly a
aussi d'excellents débouchés relatifs 3
'entreposage de données, au commerce
électronique et aux produits Linux.

Voir page 8 - Débouchés
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(Suite de la page 1)

sont repartis plus que satisfaits. Nous
aussi,d’ailleurs, car nous venions de
décrocher ie contrat.»

Le génie canadien brille aux
Etats-Unis

C'est ainsi que les services de dupras
ledoux furent retenus par les architectes
américains chargés de construire un hotel
qui inclurait une salle de spectacle pour le
Cirque.

. «|l s'agissait du projet le plus com-
pliqué que nous ayons entrepris jusque
13, avoue M. Dupras, & qui on avait confié
un contrat de 20 millions de dollars amé-
ricains pour I'éclairage, les services, la
ventilation et la plomberie d’une salle
de spectable de 50 millions de dollars
ameéricains.

' Connue sous le nom de salle « O »,1a
nouvelle enceinte terminée fin 1998
abrite deux micro-climats : 'aire des spec-
tateurs, gardée a une température de
72 °F et 3 un taux d’humidité de 30 %; et
I'espace scénique comportant une piscine
ou évoluent les artistes, a une tempéra-
ture de 84 °F et & 45 % d’humidité.

« Le tour de force, dit fiérement
M.Dupras, c’est d’avoir réalisé ces deux
micro-climats cote a cote, dans une méme
salle et sans aucune barriére physique.»

Del’audace, encore de 'audace

Les défis ne sont pas étrangers a la société
dupras ledoux, une firme de conseil fondée

ily a40 ans et qui compte 35 personnes a

son service.

« Nous ceuvrons dans un seul domaine,
soitlamécanique et I'électricité des bati-
ments, explique M. Dupras : ventilation,
climatisation, chauffa ge, éclairage, télé-
communications, internet, systémes
d'alarme, protection d’incendie, bref, tout
ce qui constitue les veines et les poumons
d’un batiment. »

La société compte plusieurs réalisa-
tions & Montréal méme, notamment les

ke J
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systémes électro-mécaniques du bati-
ment Ex-Centris de la rue Saint-Laurent
(qui comprend une salle de spectacle ot
chaque banc est alimenté en air frais) et
la phase IV de 'UQAM, le seul batiment
comportant des pupitres avec des sys-
témes a induction d'air.

afimedupras
edoux de Montréa

la salle « O » de Las Vegas.

Le cabinet conseil ne compte pas pour
autant se reposer sur ses lauriers : « Nous
somimes déja les seuls a faire de la simula-
tion photo-réaliste d'éclairage; et a titre
de projets en cours, nous sommes en train
de simuler I'effet de |'éclairage extérieur

[d5

fait une percée géniale aux Etats-Unis

Comment cette petite
firme décroche-t-elle
de tels contrats? «
Simplement grace a la
recommandation d'ar-
chitectes ou de promo-
teurs de Montréal qui

M.André Dupras,
président de viennent a nous con-
duprasledoux  naitre,dit M.Dupras.

C'est ainsi qu'on nous
arecommandés en 1995 pour mettre au
point les systémes mécanique et élec-
trique d’'un hopital en Russie, et pour
6 lycées techniques (chacun comprenant
26 batiments) au Cameroun oli nous
avons introduit pour la premiére fois des
plans de construction informatisés.»

Reconnaissance et nouveaux défis
Il est peu étonnant que la créativité et les
réalisations d’'une telle firme aient été
reconnues, il y a quelques mois, par la plus
prestigieuse récompense d'ingénierie au
Canada, le Prix Schreyer, qui a été décerné
a dupras ledoux par I'Association des
ingénieurs-conseils du Canada, et par la
revue Canadian Consulting Engineer pour

sur l'intérieur d'un batiment » annonce
M. Dupras qui se préoccupe constam-
ment de la recherche du confort et de
I'efficacité des ressources.

Persuadé que V'aide du gouvernement
ne s'adressait qu’'aux grandes sociétés
canadiennes, M. Dupras n'avait jamais
recouru a cet appui.

«Mais a la suite de I'entrevue pour cet
article de CanadExport,admet-il, je com-
prends un peu mieux que les programmes
gouvernementaux s'adressent justement
a des PME comme la mienne.J'ai donc
bien l'intention de communiquer avec le
Centre du commerce international de
Montréal pour voir comment les délégués
commerciaux pourraient nous aider a
mieux faire connaitre notre expertise a
V'étranger, entre autres grace au réseau
informatisé WIN Exports du ministére
des Affaires étrangéres et du Commerce
international.»

Pour tout renseignement sur dupas
ledoux, communiquer avec son président,
M. André Dupras, tél.: (514) 381-9205,
téléc.:(514) 381-1350,internet : www.
dupras.com %

Alarecherche de débouchés extérieurs?

Assurez-vous d'étre inscrit dans la base de données WIN Exports, que les délégués commerciaux 2
I'étranger utilisent pour mettre en valeur le savoir-faire de votre entreprise auprés d'acheteurs
étrangers.Pour obtenir un formulaire d'inscription, télécopier votre demande au 1-800-667-3802
Ou (613) 944-1078; ou téléphoner au 1-800-551-4946 — (613) 944-4946 4 partir de la région de

la capitale nationale.
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Aux frontieres de

exportation

NORTHSTAR

TmAGE FINANCE INE.

par Scott Shepherd, président directeur général de NORTHSTAR Trade Finance Inc.

Financement a I'exportation pour
les PME

[l était une fois deux jeunes filles qui fai-
saient une randonnée dans ma province
d‘origine, la Colombie-Britannique.

Elles s'apprétent a traverser un
ruisseau quand une grenouille
saute hors de 'eau, et leur dit :

« Embrassez-moi et vous devien-
drez un banquier spécialisé dans
le financement a l'exportation.»

L'une des jeunes filles attrape
la grenouille et la jette dans son
sac ados.

«Tu ne 'embrasses pas? » lui
demande sa compagne.

«Tu veux rire! répond la premiére. Les
banquiers spécialisés dans le financement
a I'exportation, ¢a court les rues. Mais une
grenouille qui parle, ¢a vaut des millions
sur les marchés d'exportation! »

Je ne suis pas certain que l'activité des
banquiers finangant 'exportation ait si peu
de poids. Par contre, je suis convaincu qu'en
vous familiarisant avec cette activité, vous
réaliserez le meilleur investissement que
vous puissiez jamais faire.

Voici mon point de vue en tant qu'ex-
ploitant d'une petite entreprise qui s'ap-
plique a assister les nouveaux exportateurs
canadiens et ceux qui souhaitent étendre
leur activité, en finangant leurs acheteurs
étrangers.

NORTHSTAR Trade Finance compte
juste un peu plus d’'une vingtaine d'em-
ployés, mais le rayonnement de notre
équipe est sans rapport avec la petitesse
de son effectif. Cela tient & ce que nous
avons établi des liens professionnels
étroits avec un certain nombre de grandes
banques, telles que la Banque de Montréal,
la Banque Royale du Canada et la HSBC
Bank Canada.Le 15 février, la Banque
Nationale du Canada se joignait au groupe
de nos partenaires. Ensemble, ces institu-

M. Scott Shepherd,
p.d.gde
NORTHSTAR

tions nous fournissent plus de 300 millions
de dollars de capitaux pour aider les chefs
d’entreprise sur les marchés mondiaux.

A tout moment, NORTHSTAR peut
fournir du crédit a des entre-
prises dans des pays aussi
divers que le Chili,ta Chine,
l'lslande, et bien d'autres.

Cela signifie que nous
sommes engagés dans une
grande variété de relations
commerciales et de situations
économiques.Chaque cas est
particulier et différent des
autres. On peut, cependant, en
tirer un certain nombre de legons uni-
verselles qui intéresseront sirement les
lecteurs de CanadExport.

Dans les mois a venir, je vous présen-
terai, de mon point de vue de banquier
spécialisé dans le financement & I'expor-
tation, un certain nombre de tendances
et de réalisations importantes. Yaborderai
des sujets comme l'examen, par un comité
du Sénat, du mandat de la Société pour

'expansion des exportations. Je me
pencherai sur les possibilités qu'offre la
foison de débouchés a I'échelle du
monde alors que le Canada concentre
plus que jamais ses exportations sur les
Etats-Unis. Ou sur quel parti les exporta-
teurs pourraient tirer des possibilités
qu'offre le commerce électronique.

J'aborderai aussi un certain nombre de
sujets plus généraux, notamment ol posi-
tionner votre entreprise dans le cycle du
financement des exportations, et ce que
doit savoir le petit exportateur pour faire
affaire sans heurt avec les gros préteurs.

Je ne manque pas de sujets. Globale-
ment, en 1996, les banques canadiennes
ont fourni 66 milliards de dollars en
facilités de crédit aux exportateurs.Les
coopératives de crédit offrent également
toute une gamme de possibilités de
financement des exportations et les
groupes d'assurance, les sociétés d'affac-
turage et les organismes gouvernemen-
taux jouent aussi un réle important.

Ces divers intervenants accroissent le
choix de solutions auxquelles ont accés
les exportateurs.

Ce sont tous la des sujets qui peuvent
étre savoureux, et je serai bientot de
retour pour vous offrir de quoi vous
délecter!

Dans Vintervalle, n'hésitez pas a me
faire part de vos questions ou de vos conr
mentaires a:s.shepherd@northstar.ca
internet :www.northstar.ca

Débouchés en Norvege

(Suite de la page 6)

En raison de la topographie et des
grandes distances, la distribution en
Norvége est beaucoup plus colteuse que
dans les autres pays scandinaves. Les plus
gros distributeurs sont CHS Electronics,
Ingram Micro, Computer 2000, Getronics,
Actebis et Merkantildata (Novége).

Il est trés facile pour des entreprises
canadiennes de faire affaire en Norveége:
I'anglais est couramment utilisé, les
marchés sont accessibles et il y a un mini-
mum de formalités administratives. Les
Norvégiens sont trés directs et transpa-
rents dans leurs relations.

Les chefs de file du Canada comme
Cognos, Corel, Newbridge et Nortel
Networks possédent leurs propres
bureaux en Norvége, tandis que de nom-
breuses autres sociétés canadiennes y
vendent leurs produits par I'entremise
d’agents et de distributeurs.

Pour plus de renseignements sur les
débouchés, communiquer avec M. Bjorn J.
Hanssen, agent de promotion du com-
merce,ambassade du Canada a Oslo, tél.:
{011-47) 229953 00, téléc.: (011-47) 22
99 53 01, courriel : bjorn.hanssen@dfait-
maeci.gc.ca W
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e Centre des occasions d'affaires inter-

nationales (COAI) offre un service de

jumelage — faisant le lien entre les
acheteurs étrangers et les entreprises cana-
diennes. Le Centre obtient de l'acheteur
étranger des débouchés d’affaires oppor-
tuns, pertinents et ciblés, et les livre dans les
mains des entreprises canadiennes.

Le Centre des

0CCasI0N

Vous trouverez ci-aprés quelques-unes des occasions d'affaires offertes par le Centre.
Pour en obtenir la liste, consulter le site internet www.iboc.gc.ca/eleads

Les exportateurs canadiens qui ont besoin d'aide pour rédiger les documents exigés
pour les appels d'offres internationaux peuvent avoir recours aux services de la Corporation
commerciale canadienne (CCC) et tirer profit de 'expertise de son personnel en matiére de
contrats internationaux. La CCC a ses bureaux au 50, rue O'Connor, bureau 1100, Ottawa
ONK1A0S6, tél.: (613) 996-0034, téléc.: (613) 995-2121.

Jamaioue — Articles médicaux et pharma-
ceutiques divers — La Health Corporation
Limited de Kingston, société d’Etat chargée
del'achat,de I'entreposage et de la distri-
bution d‘articles médicaux et pharmaceu-
tiques divers pour le compte du gouver-
nement, invite les entreprises a déposer des
soumnissions cachetées pour la période de
mars-avril 2000.0n peut se procurer le

C%I

Centre des occasions International Business
d'affaires internationales Opportunities Centre

Le COAI en bref

{Depuis son ouverture en 1995, le
;{Centre des occasions d'affaires interna-
{tionales (COAI) a pris contact avec plus
de 25 000 entreprises canadiennes et
répondua plus de 16 000 demandes de
renseignements d'acheteurs étrangers.

Grace a cet organisme, plus de
8 500 entreprises canadiennes ont été
mises en relation avec des acheteurs
étrangers.

Lesagents de repérage du COAI
consultent de nombreuses bases de
données et d'importants réseaux de
personnes-ressources dans le secteur
privé pour repérer des sociétés cana-
diennes de toutes tailles.

Le COAI, qui reléve a la fois du mi-
Nistére des Affaires étrangéres et du
Commerce intemational et d'Industrie
Canada, peut aussi compter surla
| Collaboration d'Agriculture et Agroali-
mentaire Canada. Le COAl est le centre
deressources d'Equipe Canada inc.

—

dossier d'appel d'offres en présentant une
demande écrite. Date limite :le 31 mars
2000. Communiquer avec M. Daniel
Lemieux, COAI, tél.:(613) 996-0675, téléc.:
(613) 996-2635,en indiquant le numéro
de dossier 19991117-04062,

VENEZUELA — Logements de secours pour
le Venezuela — En décembre dernier, le
Venezuela a été frappé par ce qu'on a ap-
pelé la « catastrophe naturelle du siecle ».,
Des pluies diluviennes ont causé des glisse-
ments de terrain et de boue dans diffé-
rentes régions de I'Etat de Vargas (la céte
vénézuélienne au nord de Caracas) et des
inondations a I'est et a 'ouest de Caracas.
Le relogement des familles sans abri
sera coordonné par le ministére de I'lnfra-
structure, au moyen du Fondo de

d'affaires

Desarrollo Urbano (Fonds de développe-
ment urbain - FONDUR), et Consejo
Nacional de la Vivienda (Conseil national
du logement - CONAVI). Les entreprises
canadiennes qui souhaitent fournir des
logements a faible coit sont invitées a
présenter une soumission. Date de cloture:
le 18 avril 2000. Communiguer avec M. Daniel
Lemieux, COAl, tél.:(613) 996-0675, téléc.:
(613) 996-2635, en indiquant le numéro de
dossier 000117-00166.

SINGAPOUR — Amortisseurs de roues et
atténuateurs de bruit pour trains — La so-
ciété Singapore MRT Ltd. est a la recherche
de fournisseurs ou de fabricants canadiens
intéressés a fournir et a livrer des amortis-
seurs de roues et des atténuateurs de bruit
pour trains électriques a wagons multiples.
Col1t:25,75 $ US par ensemble (environ
22,30$). Date de clbture :le 7 avril 2000.
Communiquer avec M. Daniel Lemieux,
COAl, tél :(613) 996-0675,téléc.: (613) 996-
2635, enindiguant le numéro de dossier
000117-00192.

Occasions d'affaires du COAl— Pour plus de

renseignements, cliquer sur www.iboc.gc.ca %

Grands projets au Maroc

Le Maroc a lancé une multitude de projets
ambitieux pour développer ses infrastruc-
tures dont la plupart restent insuffisantes
pour répondre aux besoins d'une écono-
mie émergente. |l s'agit entre autres de
I'alimentation en eau et en électricité, de
I'extension des ports et aéroports, de la
construction de routes, d’autoroutes et de
barrages.

Ces programmes, qui se chiffrent a des
centaines de millions de dollars,sont ou
seront réalisés par des financements de
I'Etat marocain ou internationaux,y com-
pris au moyen de concessions ou de pri-
vatisations.

A titre d'exemple, on prévoit dans le
seul secteur de I'hydroélectricité plus de
50 grands barrages d'ici 2020, au rythme
de deux barrages par an jusqu'a 2010, et
de 3 par an entre 2010 et 2020.

La section commerciale de 'ambas-
sade du Canada a Rabat a dressé une liste
des grands projets d'infrastructure en
planification dans les divers secteurs au
Maroc.

Pour obtenir cette liste, communi-
quer avec M.Leopold Battel, conseiller
commercial, tél.: (011-212-7) 67 28 80,
téléc.: (011-212-7) 67 21 87, courriel :
leopold.battel@dfait-maeci.gc.ca w
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a rubrique Carrefour Etats-Unis est produite en collaboration avec la Direction de I'expansion des affaires aux Etats-Unis (URT)

du ministére des Affaires étrangeéres et du Commerce international.Po

s’adresserd la direction URT, téléc.: (613) 944-91 19, courriel : commerce@dfait-maeci.gc.ca. Pour tout autre renseignement sur
les exportations, appeler sans frais les Services de renseignements suf I’exportation d’Equipe Canadainc au 1888811-1119.
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<tination internet de premier ordre pour
les beaux-arts et artisanat

vril 1999 a marqué le lancement

de www.guild.com, centre mon-

dial internet consacré ala décou-
verte, a l'étude et a I'achat des plus beaux
objets d'artet Jrartisanat sur le marche.

guild.com est Iinvention de M™¢ Toni

Sikes, fondatrice de The Guild.« |l existe
tant d’'ceuvres exceptionnelles sur le
marché. Malheureusement, peaucoup de
gens n'y ont pas accés, explique Mme
Sikes. Grace a guild.com, nimporte qui,
n'importe ou dans le mande pourra,a
toute heure du jour, voir et acheter les
ceuvres de milliers d'artistes parmi les
plus brillants.»

Pour créer guild.com M™ Sikes a
formé une équipe réunissant les plus
grands talents des domaines de l'artetde
Iartisanat, et les meilleurs spécialistes de
Ia création de sites Web, du graphisme,du
commerce de détail et du commerce
électronique.« Pour gue Yentreprise réus-
sisse, il fallait que toutes les composantes
du site soient exceptionnelles et quelles
sagencent bien », précise M™ Sikes.
guild.com bénéficie de l'expertise de
M. Michael Monroe dans le domaine de
la conservation,en sa qualité d’ancien
directeur exécutif de 'American Craft
Council et d’ancien conservateur respon-
sable de la Renwick Gallery, qui appar-

Consultezlessitedela Section commerciale des relations Cana
pour obtenir toute une gamme de renseignements sur la maniére

tient & la Smithsonian institution.

Tous les artistes qui exposent leurs
ceuvres sur le site guild.com le font par
invitation. D'ailleur, selon M™ Sikes,on
voudrait augmenter la participation cana-
dienne. Sans égard au prix et au moyen
d’expression, les ceuvres sont examinées
et sélectionnées par un jury de con-
seillers présidé par M.Monroe. « La qualité
est le critére de sélection absolu.Nous
évaluons ensuite I'ampleur et fa portée
de 'ceuvre. Notre but ultime est d’offrir le
plus vaste éventail d’ceuvres de grande
qualité » indique M.Monroe. Plus de
1 400 des plus grands artistes et des plus

ur plus de renseignements sur Jes articles de cette page,

4
H
!
!
;

importantes galeries d'artont été invites
3 faire partiede guild.com.C'est pourquoi
le site offre une gamme d’ceuvres excep:
tionnellement vaste dans tous les princi-
paux moyens d'expression, a des prix
variant entre 75 $ et 50 000 5.

Une fois que le visiteura trouvé F'oeuvre
idéale,il naqu'alafaire glisser vers son
chariot électronique pour en faire 'achat.
Chaque gommande est directement
envoyée a guild.com et Vartiste lui-méme
veille & son exécution.

En plus d’exposer les ceuvres des
artistes, le site comprend une section
glectronique consacree aux galeries d'art,
aux musées et aux événements artistiques.

« guild.com fera mieux connaitre les
ceuvres.En plus de sa vocation commetr-
ciale,Cest un site pédagogique,un guide
des ressources etune aventure », explique
Mme Sikes.

pour plusde renseignements, sadresser
3 M™ Paula Cosby, tél.: (608) 227-4152,
téléc.: (608) 227-4179. »

e

Les deux articles sur cette page sont tirésde N

le marché américain de f'artisanat et des articles cadeaux, rédigé par M™e Dana Boyle,

consulat général du Canada & Minneapolis.

ouvelles Directions, un bulletin trimestriel sur

-

Un nouveat moyen de ventes en gros suf

Iinternet

Le site internet progressiste WWW.
wholesalecrafts.com,qui pour le moment
se limite a la promotion dartistes améri-
cains et canadiens,a été congu comme
un moyen économique permettant aux

da-Etats-Unis (www.dfait
de faire des affaires aux Etats-Unis.

détaillants de rencontrer des artistes et
des fournisseurs. La présidente et fonda-
trice, M™ Nancy Vince, affirme que le
site présente a 'heure actuelle plus de
Voir page 11 - Ventes

-maeci.gc.ca/geo/usa/business-r".asp)...
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ne entreprise de Calgary a recours

au Programme de paiements pro-

gressifs de la Corporation commer-
ciale canadienne pour conclure une affaire
de 3,1 millions de dollars.

Aprés avoir vendu ses produits au Canada
et dans plusieurs pays du Moyen-Orient,

\endre e

FSl International Services Ltd.sest tour-
née vers le marché lucratif mais difficile
de la Russie. En novembre 1997, cette
entreprise de Calgary a signé un contrat
de 3,1 millions de dollars avec JSC
Chernogorneft, un gros producteur de
pétrole de I'ouest de la Sibérie, pour la
construction d’'une usine de saumure clé
en main.

M.Ball, le président de FSI, s'est vite
rendu compte que la langue et le climat
sibérien n'étaient pas les seules difficultés
qu'il lui fallait surmonter : « Les conditions
de paiement ont changé sur les marchés
d'exportation.La plupart des clients veulent
garder leur argent le plus longtemps

Yous chercheza
faire des affaires
avecle gouverne-
ment fédéral des
Ftats-Unis?

Ivous suffit de taper sur une touche du
clavier pour accéder a des débouchés que
présentent le site internet (www.gsa.gov)
i dela General Services Administration
' (GSA) — organisme qui facilite es achats
t auprés du gouvernement américain,

« premier consommateur au monde »
. — et celui de I'Electronic Posting System
- (www.eps.gov). On trouvera une liste
- d'autres marchés éventuels de la GSA
sur le site de I'ambassade du Canada a
‘ Washington (D.C)) (www.canadian

1 embassy.org) et, 3 I'occasion, dans
. CanadExport.

—_———

possible.Or, pour ce contrat, nous devions

exiger du client une avance supplémen-
taire substantielle. Et, selon la loi russe, il
faut livrer le matériel en territoire russe
dans les 180 jours suivant la réception du
paiement d’'un marché.»

Le Programme de paiements progres-
sifs (PPP) convenait parfaitement au con-

Sibérie

trat entre FSl et Chernogorneft,comme
I'explique M.Mark
Surch de la Corpora-
tion commerciale
canadienne (CCQ).

« L'acheteur avait
fourni une avance
sécurisée par une
garantie bancaire de
la Société pour l'ex-
pansion des exporta-
tions, mais ce n'était
pas suffisant. Nous
nous sommes enten-
dus avec FSl et notre banque partenaire,

M. Richard Ball, président de la FSI
International Services Ltd.de Calgary (Alberta).

Toronto-Dominion.FSl a requ une marge
de crédit pour le projet, a produit le
matériel et effectué la livraison des pro-
duits en Russie.La marge de crédit a été
remboursée par les acheteurs russes au
moyen d'une lettre de crédit.»

Selon M. Bruce Stephen, gestionnaire
des relations avec la clientéle de la succur-
sale commerciale de la Banque Toronto-
Dominion a Calgary, le contrat illustre ce
que recherche la Banque dans sa collabo-
ration avec les PME.

« Nous voulons des solutions nova-
trices pour nos clients, dit M. Stephen.
Nous nous efforcons d’utiliser des
programmes
comme le PPP
qui peuvent
contribuer a sti-
muler la crois-
sance des petites
entreprises,
surtout pour des
projets d'exporta-
tion qui auraient
pu ne pas se réa-
liser autrement.» %

Ventes en gros sur l'internet

(Suite de la page 10)

200 artistes et que plus de 2 100 détail-
lants (soigneusement sélectionnés) y
sont inscrits comme membres. « Et nous
recevons de nouveaux membres au

rythme d’environ cing magasins par jour! »,

ajoute-t-elle.

Les acheteurs assistent a des exposi-
tions commerciales virtuelles dans le site
et,aprés avoir obtenu l'information requise
sur les artistes, adressent leurs commandes
directement a ces derniers. Ce site est
idéal pour les artistes qui n'ont pas encore
leur propre site internet, car ils peuvent
suggérer aux acheteurs de consulter leur
page dans le site wholesalecrafts.com
«Un grand nombre de nos artistes
utilisent le site a cet effet », explique
M™e Vince.

Jusqu'a présent, wholesalecrafts.com
s'était spécialisé dans l'artisanat contem-

porain.Une visite du site révele cepen-
dant qu’ony trouve aussi maintenant des
articles traditionnels et « country ».

wholesalecrafts.com a fait le néces-
saire pour faciliter 'adhésion des maga-
sins, et le site tente d'attirer les meilleurs
détaillants des Etats-Unis. Ce qui le rend
particulierement intéressant est le fait
que les artistes participants encouragent
leurs propres galeries et d’autres clients a
s'inscrire au site pour le visiter.

Ce site internet vaut vraiment la peine
d’étre visité; son adresse est la suivante :
www.wholesalecrafts.com. A partirde la
page d’'accueil, sélectionner simplement
I'option « | Am An Artist » et explorer le
site. Pour plus de renseignements,
s'adresser a M™ Nancy Vince, tél.: 1 888
427-2381,téléc.:(614) 436-0242, courriel:
nancy@wholesalecrafts.com %
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de dollars américains de 1996 ou 6 mil- protection de 'environnement, a savoir:
liards au taux de change courant). La .
Banque mondiale estime toutefois qu'il
pourrait en coliter entre 35 et 50 milliards
de dollars américains a la Pologne pour
se conformer aux normes environnemen-
tales de I'Union européenne (UE).

e tous les pays de I'ancien Pacte de

Varsovie, c’est la Pologne qui a pris

les mesures de protection de l'envi-
ronnement les plus vigoureuses. Son pro-
gramme d'investissement dans le secteur de
I'environnement, le plus dynamique de la
région, est évalué a plus de 1,4 milliard de
dollars américains (1,3 % du PIB) et com-
porte des réglements progressistes de pro-
tection environnementale.

les normes environnementales de |'UE
sont imposées aux entreprises et sont
appliquées dans une large mesure;

* le colt de I'énergie et des autres
intrants augmente rapidement, ce qui
fait de la réduction des déchets a la

Taille du marché source un objectif prioritaire;

Les estimations de la taille du marché ¢
varient considérablement, étant donné

qu'il n'y a pas de définition type des pro-

duits et des services composant e

les exportateurs polonais qui désirent
soutenir la concurrence au sein de I'UE
veulent projeter I''mage d‘entrepreneurs
modernes et soucieux de I'environne-
ment. En conséquence, un nombre
croissant d'entre eux obtiennent la
certification 150 9000.

Le processus de privatisation de la

Contexte
Bien que le déclin du secteur de la fabri-

Apergu du secteur de

> (anadExport 15 fevrier 2000

"environnement

de

et des débouchés

cation de la Pologne ait donné lieu a une
réduction de la pollution, le pays se trouve
aux prises avec certains des problémes
environnementaux les plus graves d'Eu-
rope centrale et d’Europe de I'Est. Deux
des régions les plus polluées d’Europe —
la haute Silésie et le Triangle noir (bassin
de lignite d’Europe centrale) — sont
situées dans le sud de la Pologne. Elles
ont subi et continuent de subir des dom-
mages environnementaux considérables :
contamination de I'eau et du sol et dété-
rioration de la qualité de l'air.

Le programme de la politique environ-
nementale nationale de 1994 du gouver-
nement, qui s'étend jusqu’a I'an 2000, est
un plan ambitieux qui prévoit la mise en
ceuvre d’'objectifs 8 moyen terme, notam-
ment la réduction de la pollution de l'air,
de I'eau et du sol, la construction d'instal-
lations de traitement et d'élimination des
déchets, la mise en valeur des ressources
hydrauliques et 'expansion des zones de
protection de la nature.Selon le ministére
de I'Environnement, des Ressources na-
turelles et des Foréts, le colt de mise en
application du programme s'éléverait a
environ 22 milliards de zlotys (8 milliards

marché de I'environnement. D'aprés les
résultats d'une étude réalisée par Helmut
Kaiser Unternehmensberatung, société
allemande d'experts-conseils en environ-
nement, le marché polonais de la tech-
nologie environnementale est I'un des
plus dynamiques de I'Europe centrale et
de I'Europe de I'Est, son taux de crois-
sance annuel moyen s’établissant a 8 %.
La valeur du marché s'élevait a 5,4 mil-
liards de DM (3,1 milliards de SUS) en 1996
et devrait atteindre 13,8 milliards de DM
(7,9 milliards de $US) en 2010 (selon le
taux de change annuel moyen de 1997 -
1 DM = 0,58 $US).On ne dispose pas de
données comparables pour le marché des
services environnementaux, mais on sait
que I'ensemble des dépenses environ-
nementales en 1995 se sont chiffrées a
13 milliards de $US:53 % au titre de la
lutte contre la pollution de I'air, 37 %
pour la protection des ressources en eau,
et 9 % pour la gestion des déchets.

Croissance et tendances

De nombreux incitatifs et pressions
poussent les entreprises polonaises a in-
vestir des sommes considérables pour la

Pologne stimule aussi la demande de
matériel et de services de protection de
I'environnement, Les entreprises privati-
sées doivent évaluer leur performance
actuelle et établir des plans d'entreprise
pour leur développement futur.La pro-
tection de I'environnement fait partie
intégrante de ces plans, car les usines qui
ne se conforment pas aux nouvelles
normes s'exposent a des amendes de
plus en plus lourdes. Le gouvernement
délaisse progressivement les techniques
de fin de chaine en faveur de programmes
plus modernes de prévention de la pollu-
tion et de réduction des déchets a la
source. Ces mesures pourraient offrir des

débouchés prometteurs aux fournisseurs (
canadiens de produits et de services. |

Pour plus de renseignements sur ce

marché, communiquer avec M™ Ewa
Gawron-Dobroczynska, agent de com-
merce,ambassade du Canada a Varsovie,
tél.:(011-48-22) 629-80-51, téléc.:(011-
48-22) 622-98-03, courriel :wsaw-td@
dfait-maeci.gc.ca w

exportsource.gc.ca
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NOUVELLES COMMERCIALES

a Finlande est I'un des pays les plus

« connectés » de la planéte et, a

maints égards, un chef de file dans le
domaine des technologies de l'information.
Sa société est résolument tournée vers la
haute technologie et son marché se carac-
térise par I'adoption rapide des produits de
cesecteur.

Premiers au palmarés

La Finlande est le premier utilisateur de
téléphones mobiles du monde, avec un
taux de pénétration de plus de 60 %. Le
pays est en outre le premier & compter un
plus grand nombre d'abonnés du télé-
phone sans fil que d’abonnés du télé-
phone conventionnel, et la densité des
fignes terrestres y est une des plus
élevées au monde. La Finlande compte
également le plus grand nombre d'ordi-
nateurs branchés a l'internet par habitant
et elle est le chef de file mondial des
transactions bancaires électroniques par
habitant.

Des services d'information et de diver-
tissement sont offerts selon le protocole
WAP au moyen de la téléphonie mobile,
et d'autres services plus perfectionnés
'sont en voie de I'étre.Par exemple, les
‘transactions bancaires protégées et les
‘transactions sur actions protégées sont
actuellement al'essai et pourront étre
effectuées par les utilisateurs au début de
I'an 2000.

Depuis longtemps, la Finlande pos-
sede le secteur des télécommunications
te moins réglementé du monde, ce qui a

_fortement contribué a I'essor d’une in-
dustrie et d'un marché trés avancés.Le
marché finlandais est caractérisé par un
grand nombre d’opérateurs; la concur-
rence a eu un effet bénéfique sur le
savoir-faire technologique et a accru la
diversité des services offerts. La Finlande
figure en outre au nombre des cing pays
ol les tarifs du téléservice sont les moins
élevés, en particulier les tarifs des services
de téléphonie mobile et de transmission
de données.

Le réseau téléphonique finlandais est
entierement numérique et fait largement
appel a la technologie de réseau intelli-
gent.Les nouvelles technologies sont
adoptées rapidement, ce qui offre des
débouchés aux fournisseurs de produits

de pointe.Par exemple, la Finlande a été
le premier pays d'Europe a utiliser la tech-
nologie ATM a des fins commerciales, et
c'est dans ce pays qu’a été installé le pre-
mier réseau de communication [P inté-
grant l'internet et le réseau téléphonique
conventionnel.La Finlande est également
le premier pays ol des licences d’exploi-
tation du réseau mobile de troisiéme
génération ont été accordées. Le réseau

£ March
Inlandais

par internet, ol elles font figure de chef
de file en matiére de technologie, méme
a l'échelle mondiale, ce qui représente
des débouchés pour les entreprises cana-
diennes qui souhaitent prendre part a un
marché en pleine expansion.

La concurrence

Entreprise phare du secteur finlandais des
télécommunications, Nokia est un leader

7/

des technologies de Iinformation

devrait étre opérationnel au plus tard au
début de 2002.

Les débouchés

L'infrastructure de haut niveau et une
approche active a I'égard de I'adoption
de nouvelles technologies et applications
créent d'importants débouchés pour les
produits canadiens de pointe. Ainsi, a
I'heure actuelle, des efforts visant a
développer la société de I'information
sont déployés dans des domaines comme
les produits et les services culturels et
d’information, les transactions électro-
niques et les environnements d'appren-
tissage électronique.

Le climat est favorable a I'importation,
et les normes techniques élevées ainsi
que la structure avancée du marché et de
I'industrie permettent aux entreprises
étrangéres de se servir de la Finlande
comme plate-forme d’essai pour leurs
nouveaux produits, systémes et services.
De plus, le role de la Finlande dans I'avan-
cement des technologies de I'information
en Russie et dans les pays baltes offre aux
entreprises canadiennes I'occasion de
prendre pied sur ces nouveaux marchés.
Enfin, les entreprises finlandaises sont
constamment a la recherche de parte-
naires et d’alliances pour les marchés
mondiaux — en particulier dans le
domaine des communications mobiles

mondial dans le développement et la pro-
duction de systémes pour réseau mobile,
réseau fixe et réseau IP. Il existe égale-
ment plusieurs PME spécialisées dans la
création de produits de télécommunica-
tions de pointe.

Ondénombre en Finlande de plus en
plus de sociétés de développement de
logiciels et cette branche d'activité croit
rapidement. Parmi les points forts et les
secteurs prometteurs de cette branche,
signalons la protection des données et la
cryptographie, les produits logiciels pour
les environnements mobiles, les logiciels
intégrés pour nouvelles plate-formes, les
nouveaux médias, le divertissement édu-
catif et les produits pour infrastructure
internet.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec M™ Karita Huotari, agent
de l'expansion des affaires,ambassade du
Canada en Finlande, tél.: (011-358-9) 171
141,téléc.: (011-358-9) 601 060, courriel :
karita.huotari@dfait-maeci.gc.ca, Inter-
net:www.canada.fi w
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FOIRES ET MISSIONS COMMERCIALES

Mission sur I’environnvement en Arabie
saoudite et a Bahrein en préparation

ARABIE SAOUDITE ET BAHREIN — 29 avril-3 mai
2000 — L'ambassade du Canada a Riyad,
en Arabie saoudite, organise une mission
pour les entreprises offrant des technolo-
gies et des produits pour 'environnement
aux industries du pétrole et des produits
pétrochimiques.

Au cours des deux premiers jours, les
participants assisteront a des réunions 3
Saudi Aramco, société pétroliére d'Etat, et a
SABIC,important groupe pétrochimique
international établi dans I'est du pays.
Sont également prévues une réception,
pour établir des rapports avec des entre-
prises locales, et une séance d'information
sur la conduite des affaires en Arabie
saoudite et dans les pays du Golfe.

Durant les trois derniers jours, les par-
ticipants assisteront a la Troisiéme
Conférence (biennale) spéciale sur les
progrés touchant I'environnement dans
les industries du pétrole et des produits
pétrochimiques (Third Specialty Con-
ference on Environmental Progress in the
Petroleum and Petrochemical Industries),

qui aura lieu dans un pays voisin, I'Etat de
Bahrein, et qui est organisée en collabora-
tion avec la Section saoudienne de I'Asso-
ciation de gestion de la qualité de l'air et
des déchets (Air and Waste Management
Association) et la Société des ingénieurs
de Bahrein (Bahrain Society of Engineers).

Les entreprises sont invitées & présen-
ter un résumé a caractére non commer-
cial décrivant leurs produits ou techniques
de pointe. Les thémes prévus comprennent
la qualité de Fair, la surveillance des émis-
sions, I'évaluation et la vérification envi-
ronnementales, les déchets dangereux,
la gestion des déchets industriels et des
eaux usées, les interventions en cas de
déversement d'hydrocarbures et les
technologies d’assainissement.

Une exposition qui se tiendra en paralléle
offrira aux entreprises I'occasion de pro-
mouvoir les ventes auprés d’un public cible
d’ingénieurs et de spécialistes de 'environ-
nement.Toutefois, le simple fait d'assister &
la conférence offrira aux entreprises souhai-
tant simplanter sur les marchés de I'envi-

ronnement de 'Arabie saoudite et du Gof;
l'occasion d'établir des rapports trés utiles
L'Arabie saoudite, 'un des plus impor-
tants producteurs de pétrole au monde;
établi une vaste industrie pétrochimique
La protection de I'environnement n'y est
généralement pas une préoccupation
prioritaire, mais la forte croissance démo
graphique et une plus grande sensibilisation
al'environnement concourent & accroitre
la demande de produits et de services
pour la protection de I'environnement.
Cette mission représente une bonne
occasion de faire un suivi pour les entre-
prises ayant établi des rapports avec la
petite délégation saoudienne attendue
a GLOBE 2000, a Vancouver. D'autres
ambassades du Canada ont aussi signalé
leur volonté d'aider des entreprises quier
font la demande, en organisant des évé-
nements de suivi ailleurs dans la région.
Pour plus de renseignements sur la
mission, s'adresser & M. Steven Goodinson,
deuxiéme secrétaire (Affaires commer-
ciales), courriel : steven.goodinson@
dfait-maeci.gc.ca
Pour plus de renseignements au sujet
de la Conférence, consulter l'adresse internet
suivante de la Bahrain Society of Engineers,
www.mohandis.org/conference/ %

Avenir : mission de formation
multisectorielle en Arabie saoudite

ARABIE SAOUDITE — 13-23 avril 2000 —
Compétences et Connaissances Canada
(CCQ), fruit d’un partenariat conclu entre
le secteur public, le Loyalist College of
Applied Arts and Technology, et le secteur
privé, Polaris Educational Planners Inc,,
organise une mission commerciale en
Arabie saoudite pour promouvoir les com-
pétences canadiennes dans le domaine de
la formation. Les principales destinations
sont Riyad, capitale et ville la plus popu-
leuse, Jeddah, deuxiéme ville du pays, et la
région de I'est,notamment les villes de
Dammam, d’Al Khobar et de Dhahran.
Cette mission sera la premiére du genre
a se concentrer exclusivement sur le
marché de la formation en entreprise.
Elle est ouverte aux fournisseurs de for-
mation de tous les secteurs. Les profils des

entreprises participantes seront envoyés
aux 500 principales entreprises d’Arabie
saoudite avant la mission.Chaque entre-
prise saoudienne sera ainsi en mesure de
se mettre en rapport avec les représen-
tants d'organisations canadiennes qu'elles
aimeraient rencontrer individuellement.
Des rencontres privées seront organisées
a l'avance par CCC.

Les participants canadiens recevront
des renseignements de base sur les
besoins précis en formation des organi-
sations saoudiennes qu'ils rencontreront.
De plus, CCC offrira a toutes les organi-
sations canadiennes participantes un
apercu du marché saoudien de la forma-
tion en entreprise, notamment sur les
coutumes et les pratiques commerciales
locales. CCC aidera aussi les entreprises

canadiennes qui en font la demande 3
négocier et a exécuter des contrats.

L'Arabie saoudite procéde actuellement
alamise en ceuvre d’un programme de mise
en valeur des ressources humaines en vue
d'accroitre la proportion de Saoudiens dans
la population active.Selon les résultats
d’une évaluation préliminaire des besoins,
des débouchés prometteurs s'offrent aux
fournisseurs de formation du Canada.

Pour plus de renseignements, commu-
niquer avec M.Pat Bradley, gestionnaire de
compte, formation et perfectionnement,
Loyalist College of Applied Arts and
Technology, Belleville, tél.: (613) 969-1913
poste 2506, sans frais: 1 877 887-8223,
téléc.:(613) 966-5945, courriel : pbradley@
loyalistc.on.ca internet:www.loyalistc.on.ca,
ou avec M. Steve Lichty, directeur général,
Polaris Educational Planners Inc,, Orillia, tél.:
(705) 325-0122, téléc.:{(705) 325-1638,
courriel: polaris@mail.transdata.ca inter-
net :www.polaris.on.ca %
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SinGAPOUR — 11-14 avril 2000 — Les pro-
ducteurs et exportateurs canadiens de
produits agroalimentaires sont invités a
participer 3 Food & Hotel Asia 2000 dans
le pavillon du Canada.

. Le pavillon, qui occupe 360 m?2, peut
accueillir un grand nombre d'entreprises
désireuses de se faire connaitre efficace-
ment par les quelque 20 000 acheteurs
cbmmerciaux — magasins d'alimenta-
tion, hétels, établissements institutionnels
—L attendus 2 la 12¢ édition de cette foire
qui,au fil des ans, est devenue l'une des
plus importantes expositions de produits
alimentaires et de boissons en Asie.

En 1998, la foire a attiré 42 entreprises
et organisations canadiennes ceuvrant dans
le secteur agroalimentaire. Elle leur a offert
une excellente occasion d’étendre leurs
a:ctivités en Asie et de rencontrer des ache-
teurs.Les exportations canadiennes de pro-
duits agroalimentaires vers les pays de
I'Asie du Sud-Est atteignent actuellement
prés de 400 millions de dollars.

' En participant a Food & Hotel Asia,

i

Avant-goiit de 'Asie a la feive Food & Hotel

Asia 2000

votre entreprise pourra non seulement
profiter du soutien du personnel chargé
des questions commerciales du haut-
commissariat du Canada a Singapour,
mais aussi avoir la possibilité de discuter
du climat des affaires et des débouchés
dans les pays voisins avec de nombreux
agents de commerce d'autres missions
diplomatiques du Canada en Asie du Sud-
Est, qui visiteront la foire.

La section commerciale du haut-
commissariat du Canada a Singapour
offre un forfait intitulé « Exhibiting Made
Easy »,qui vise a aider les entreprises
canadiennes a participer a cet événement
selon une formule de partage des frais.

Outre le solide appui fourni a I'étranger
par le réseau du Service des délégués
commerciaux en Asie, la Direction géné-
rale de la commercialisation internationale

d'Agriculture et Agroalimentaire Canada
joue un rdle de premier plan dans le
développement et la mise en ceuvre de
stratégies et d'activités commerciales
fructueuses a I'étranger.

Pour plus de renseignements sur
Food & Hotel Asia 2000 ou sur la fagon
d'y participer, consulter le site internet
http://ats.agr.ca/fha2000 cu communi-
quer avec M .Colin Campbell, délégué
commercial, Agriculture et Agroalimen-
taire Canada, Edmonton, tél.: (780) 495-
4186,téléc.:(780) 495-3324, courriel :
campbellc@em.agr.ca ou avec M™ Jackie
Draper, premiére secrétaire (Agriculture et
alimentation), région de '’ANASE, haut-
commissariat du Canada a Singapour, tél.:
(011-65) 325-3229,téléc.:(011-65) 325-
3294, courriel : jackie.draper@dfait-
maeci.gc.ca. ¥

Les entreprises canadiennes en vedettea
la foire tcheque de la construction

BxNO, REPUBLIQUE TCHEQUE — 16-20 avril 2000
— CSA Czech Airlines et 'agence du
tourisme tcheque CTA, en collaboration
avec 'ambassade du Canada a Prague et
le Centre d'information tchéco-canadien
(CCI0), vous invitent & exposer vos pro-
duits ou services au Pavillon du Canada
de la cinquiéme Foire commerciale inter-
nationale de la construction IBF 2000.
IBF, qui a attiré I'an dernier 88 000 visi-
teurs venus de 22 pays et présenté plus
de 1 100 stands répartis sur 54 000 m?,
est la plus importante foire commerciale
annuelle de la République tchéque dans
le domaine du génie architectural et des
technologies de la construction. En 1999,
les entreprises de partout en République
tcheque et 132 entreprises venues du
monde entier,y compris du Canada,y ont
participé. Considérée comme la plus
grande foire commerciale de la construc-
tion de I'Europe centrale et de I'Europe
de I'Est, IBF est I'endroit idéal pour ren-
contrer des partenaires commerciaux

éventuels et créer des liens commerciaux
avec des entreprises locales aussi bien
gu'internationales.

Cette année, un concept unique a été
adopté pour les exposants du Pavillon du
Canada.Les professionnels canadiens de la
construction jouiront d'une occasion trés
spéciale 2 la foire commerciale IBF 2000
CSA a réservé des billets d’avion & un tarif
préférentiel pour les exposants et les visi-
teurs canadiens qui se rendront a la foire.
Vous bénéficierez d'un vol direct a destina-
tion de la République tchéque et CTA vous
aidera a planifier votre itinéraire de voyage
et vos déplacements d'affaires, et vous offre
la possibilité de prolonger votre séjour a
Prague. Les organisateurs de la foire ont
prévu un forfait spécial a lintention des
exposants du Pavillon canadien qui veulent
louer un stand individuel pour présenter
leurs produits et leurs services. CCIC leur
offre la possibilité de figurer dans le cata-
logue de la foire; par ailleurs, 'ambassade
du Canada aura un stand d'information

qui servira de point de rencontre pour les
entreprises et les visiteurs canadiens.

Les entreprises canadiennes désireuses
de participer pourraient obtenir une aide
financiére au titre du Programme de déve-
loppement des marchés d’exportation. Pour
plus de détails,communiquer avec votre
centre du commerce international local.

Pour plus d'information sur la foire IBF
2000 ou pour réserver de I'espace d’exposi-
tion, communiquer avec M™ Eva Zdanska,
directrice de projet,BVW a.s., té1.:(011-420-
5)4115 2888, téléc.:(011-420-5) 4115
2889, courriel :ezdanska@bvv.czinternet :
www.bvv.cz/ibf

Pour en savoir plus sur le programme et
les débouchés dans ce marché, communi-
quer avec M™ Eliska Grycova, agent de com-
merce,ambassade du Canada a Prague, tél.:
(011-420-2) 7210 1800, téléc.: (011-420-2)
7210 1894, courriel : eliska.grycova @dfait-
maeci.gc.ca internet : www.dfait-maeci.
gc.ca/-prague/

Pour avoir plus d’information au
Canada, communiquer avec M™ Mirjana
Sebek-Heroldova, CTA, tél.: (416) 363-9928,
téléc.:(416) 363-0239,0u avec le CCIC, tél.:
(416) 249-6170,téléc.: (416) 249-2401,
courriel : ccic@canoemail.com %
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I e ministére des Affaires étrangéres

et du Commerce international

(MAECI), en coopération avec les
gouvernements provinciaux, JETRO et
les centres du commerce international,
organisera des collogques dans tout le
Canada sur les débouchés dans le marché
japonais.Les colloques vous offriront la
possibilité de vous informer directement
grace a divers spécialistes sectoriels venus
du Japon.Voici le liey, la date et des coor-
données utiles pour ces colloques.

VAaNcouver (C.-B.) — 8 février 2000 —
Kevin Regan, tél.: (604) 844-1924, téléc.:
(604) 660- 2457, courriel :kevin.regan@
gemsé6.gov.bc.ca

CALGARY {(ALB.) — 1" mars 2000 — Dave
Corbett, té1.:(780) 422-5488, téléc.: (780)
427-1700, courriel :dave.corbett@gov.ab.ca
WHITEHORSE (YUKON) — 3 mars 2000 —

Linda MacDonald, tél.: {867) 667-5753,
téléc.: (867) 393-6944, courriel :

linda.macdonald@gov.yk.ca N

YeLLOWKNIFE (T.-N.-O.) — 6 mars 2000 —
Terry Lancaster, tél.: (867) 873- 7360,
téléc.:(867) 873-0563, courriel :
terry_lancaster@gov.nt.ca

ReGINA (Sask.) — 7 mars 2000 — Brenda
Hawryluk, tél.: (306) 787-9335, téléc.:
(306) 787-6666, courriel : bhawryluk@
sasktrade.sk.ca

Ues Japo

ission Equipe Carlada

SASKATOON (SAsK.) — 8 mars 2000 —
Shannon Johnstone, tél.: (306) 975-6735,
téléc.:(306) 975-5334, courriel :
johnstone.shannon@ic.gc.ca

WINNIPEG (MaN.) — 10 mars 2000 — Sean
Hogan, tél.: (204) 945-1639, téléc.: (204)
957-1793, courriel :shogan@gov.mb.ca

Ces colloques sont mis sur pied a l'in-
tention des entreprises canadiennes
désireuses de s'implanter sur le marché
japonais. Les spécialistes du secteur privé
japonais et les représentants de I'ambas-
sade du Canada parleront aux partici-
pants des tendances actuelles du marché
au Japon; des programmes et des activi-
tés d'appui au développement commer-
cial du gouvernement du Canada et des
gouvernements provinciaux; des straté-
gies pour percer le marché japonais ainsi
que des questions touchant le droit de
propriété intellectuelle au Japon.

La séance de I'aprés-midi sera con-
sacrée a des réunions individualisées avec
divers spécialistes du marché japonais
concernant la technologie de l'informa-
tion, la santé, la construction et les pro-
duits de construction, I'électricité et les
autres modes d'énergie, I'environnement,
la péche, le secteur aérospatial et le
secteur automobile. w

ENVEX2000:
Des débouchés
en Corée

Stout, Coree bu Sup — 26-29 juin 2000 —
Le 22¢ salon international des tech-
nologies de I'environnement, ENVEX
2000, est le meilleur en son genre en
Corée.En 1999, il a attiré 132 entreprises
provenant de 13 pays et prés de 30 000
visiteurs.

La Corée offre des possibilités d'af-
faires intéressantes dans le secteur de
I'environnement en raison des dépenses
importantes (30 milliards de dollars
américains) prévues dans les cinq
prochaines années pour la construction
d'infrastructures environnementales.
ENVEX 2000 est une bonne occasion de
rencontrer des partenaires, des distribu-
teurs ou des manufacturiers locaux,
ainsi que des clients.

Les entreprises canadiennes peuvent
contacter I'ambassade du Canada en
Corée pour en savoir plus sur ENVEX
2000.L'ambassade organisera un pavil-
lon canadien si un minimum de cing
sociétés confirment leur participation
d'ici le 1*" mars.

Pour plus de renseignements, com-

muniquer avec M.Jean-Philippe Linteay, |

délégué commercial, tél.: (011-82-2)
3455-6161,téléc.: (011-82-2) 755-0686,
courriel : jean-philippe.linteau@dfait-
maeci.gc.ca. w

Ministére des Affaires étrangéres
et du Commerce intemational

L4 |

Service des renseignements

Retourner en cas de
non-livraison a

CanadExport

2750, chemin Sheffield,

porte 1

Le Service des renseignements du MAECI offre aux exportateurs
canadiens des conseils, des publications, y compris des rapports sur
les marchés, ainsi que des services de référence. Les renseignem‘ents de nature commerciale peuvent étre obtenus par téléphone au
1800 267-8376 (région d'Ottawa : 944-4000) ou par télécopieur au (613) 996-9709; en appelant FaxLink du Service des renseignements
a partir d’un télécopieur au (613) 944-4500; ou, encore, en consultant le site internet du MAECI & www.dfait-maeci.gc.ca )
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international 2000

Equipe Canada:
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Le marché de
I'environnement au R.-U.

Globe 2000

Uenvironnement en
Suéde

Branchez-vous sur
Hong Kong

Le marché franais des
articles de sport
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La (CCau Costa Rica

Nouvel exportateur du
mois

Occasions d'affaires

Le role d'intermédiaire
du COAl

Foires et missions

)
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Appel de candidatures:

X canadien
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our

aites reconnaitre les réalisations de

votre entreprise qui ont contribué a

soutenir le progres économique et
social dans les pays en développement
d’'Afrique, du Moyen-Orient, d'Asie,
d’Amérique latine et

d
ntermnational

y 4 ]
Je £ plALRIS
CO0ODCrAROR:-
A
MAR 5 2000

RETUAN TO DEPARTNENTAL LIBRARY
REFANSCoN ) ) sOTHEGUE BU MINISTERE
» amélioration de l'infrastructure sociale

ou matérielle;

+ développement des compétences
techniques ou de la coopération en
recherche eten

des Caraibes et dans

développement;

* mise en valeur des

les pays en transi-
: ressources
tion d’Europe cen-
trale et d'Europe ::(;:‘;ZIL‘-’;;:QZ "?
orientale. Joignez les t durabl P
, . pement durable ou
rfings d org?nnsa A protection de |'envi-
tions canadiennes de - : - : .
calibre international 3Globe 2000 ;onne‘men;j
dont on a déja . + fourniture de
e (Voir page 6) <riel ou d
reconnu les réalisa- matériel ou de

tions exceptionnelles
dans ces pays.

Des prix seront décernés dans les caté-
gories suivantes:

services de trans-
port,ou d'autres biens de production,
en vue de développer une base indus-

trielle durable;
Voir page 2 - Prix canadiens

La Suede : Aperqu du marché du secteur
environnemental et de ses débouchés

Un nouveau code environnemental est
entré en vigueur en Suéde le 1¢ janvier
1999. Ce code exerce une pression accrue
sur les pollueurs, et un nouveau régime
prévoyant l'instauration de tribunaux
environnementaux régionaux servira a
V'application de la nouvelle réglemen-
tation. o

La Suéde a acquis la réputation de s'étre
donné de solides objectifs environne-
mentaux,comme on a pu le voirily a

déja longtemps quand ce pays a été
I'héte de la premiére conférence interna-
tionale des Nations Unies sur l'environne-
ment humain,en 1972.

Les principaux facteurs de croissance
de ce secteur étaient jusqu’a maintenant
la réglementation et les instruments
économiques, mais ils sont peu a peu
remplacés par des engagements indus-
triels (ISO14000, accréditation de 'EMA,
bilans environnementaux) et par la sensi-

Voir page 9 - La Suede
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'Alliance des manufacturiers et des

exportateurs du Canada et 'Agence

canadienne de développement
intemational (ACDI) vous invitent aux

Venez découvrir ce qu'il y a de nou-
veau dans le programme de dévelop-
pement international du Canada et
comment votre entreprise peuty

aupres de I'ACDI, d'institutions finan-
ciéres internationales et d'autres organ-
ismes internationaux. Assistez a la
réception et au diner de gala, ou le mi-

Jounees
développement
nternational 2000

Journées du développement interna-
tional. Ces manifestations auront lieu

participer et en profiter. Rencontrez des
cadres de I'ACDI et discutez avec eux de

nistre de la Coopération internationale
remettra les prestigieux Prix canadiens
d'excellence pour la coopération interna-
tionale.

Vous pouvez participer a cet événe-
ment soit comme commanditaire soit
comme exposant, pour mieux faire con-
naitre votre entreprise et promouvaoir vos
produits et vos services.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec M™ Treena Adhikari, tél.:
(905) 568-8300, poste 249, téléc.:(905)
568-8330, courriel : treena_adhikari@
the-alliance.com ou avec M™ Jackie
Coleman, tél.: (709) 772-3227, téléc.:
(709) 772-3213, courriel : coleman.jackie
@cbscicgcca *

deux fois cette année : d’'une parta St.
John's (Terre-Neuve),du 12 au 14 avril, et
d'autre part a Saskatoon (Saskatchewan)

vos compétences et des débouchés pou-
vant s'offrir a vous. Participez a des ate-
liers et découvrez de nouveaux moyens

du 17 au 20 septembre. de décrocher davantage de contrats

Prix canadiens d’excellence pourla
coopération intemationale

(Suitedelapage 1)

Les candidatures doivent nous par-

participation fructueuse au programme venir au plus tafd le 16 juin 2.000' X .

de stages internationaux pour les Pour recevoir un formulaire d'inscrip-

jeunes; tion ou pour d'autres renseignements,
communiquer avec M™ Treena Adhikari,

Alliance des manufacturiers et des expor-

tateurs du Canada, tél.: (905) 568-8300,

promotion de l'égalité des sexes;

efficacité dans les communications
touchant les problémes de développe-
ment;

réalisations de I'entreprise d’'un point de
vue social, éthique et environnemental.

treena_adhikari@the-alliance.com %

Cette année, ces prix prestigieux seront
remis par le ministre de la Coopération
intemationale a I'occasion d’un diner de
gala, le 18 septembre a Saskatoon, durant
les Journées du développement inter-
national 2000, qui auront lieu du 17 au
19 septembre 2000 (voir I'article ci-dessus).
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EQUIPE CANADA :

EXEMPLE DE REUSSITE

Au Chili, une petite société de Terre-Neuve
éollabore a la création d’une ville nouvelle,
basée sur de nouveaux principes d'urbanisme.
|
La jeune ville, Primavera — qui compren-
dra des parcs, des écoles, des zones com-
perciales et des installations récréatives
%— est située immédiatement a I'extérieur
de Temuco, qui est la ville du Chili qui
éonnait la croissance la plus rapide. Les
habitants de Primavera seront logés
éians 840 maisons en bois réalisées par
Highland Homes Ltd.de Cottlesville.
| Avec des ventes qui devraient attein-
dre 150 unités d’habitation par an d'ici
je milieu de I'an 2000 et des recettes
estimées a 30 millions de dollars sur six
fans pour Highland Homes, le projet
d’aménagement suit I'échéancier. Les
25 premiéres maisons sont presque
'terminées,de méme que l'école qui se
!prépare a accueillir ses premiers éléves

{
en mars.
!

;L’ambassade ouvre des portes
§elon M.Rex Philpott, président de
Highland Homes, les réalisations impres-
sionnantes de sa société au Chili sont en
jgrande partie attribuables a I'appui du
igouvernement canadien :« C'est le per-
sonnel de 'ambassade
du Canada a Santiago
quile premier a indiqué
notre entreprise a un
propriétaire chilien ala
recherche de compé-
tences canadiennes dans
le domaine du logement
et de 'aménagement
immobilier.»

!« En fait, ajoute-t-il,

% I'assistance apportée par

{

. ce personnel a été déter-
minant pour la réussite
de ce projet. Les efforts

( de I'ambassadeur,

M. Lawrence Lederman, sont un des princi-
i paux facteurs qui font que nous sommes

. encore présents au Chili et que nous

: envisageons d'y accroitre nos activités de
développement. De leur cété, les agents

: de commerce MM.Randy Harwood et
 Patricio Canete (un spécialiste de la

* construction et du logement, qui a été le
? premier a nous contacter) nous ont aussi
¢ donné de précieux conseils.»

¥

Le projet a aussi bénéficié d'une aide
financiere de I'Agence de promotion éco-
nomique du Canada atlantique (APECA).

Coup de pouce d’Equipe Canada

Aprés une année et demie de négocia-
tions prolongées, une entente a été

M. Philpott attribue l'intérét phénomé-
nal que suscite le projet a l'attention des
médias locaux qui a été concentrée sur
Equipe Canada. « La mission commerciale
a été trés efficace pour faire la promotion
de notre société en braquant les feux de

Une société de
lerre-Neuve

profite de sa participation & Equipe (anada

conclue au Chili pendant la mission
commerciale d'’Equipe Canada dans la
région en 1998.« Avec l'aide d'Equipe
Canada, nous avons enfin pu faire aboutir
V'affaire, explique M.Philpott. Notre parti-
cipation a cette délégation de prestige

a fortement contribué a intensifier le
rythme de nos discussions, ce quinous a
permis de signer un protocole d'entente

Maisons Highland Homes a Primavera, au Chili.

pendant le voyage. Par la suite, nous avons
élaboré le projet conjointement avec nos
associés chiliens.»

« Primavera a fait sensation au Chili, dit
M. Philpott. |l semble que nous soyons
tombés sur Ui besoin important dans le
marché immobilier de ce pays.Tous les
jours,de nombreuses personnes parcourent
le site en automobile et se renseignent
sur le projet.»

l'actualité sur nous et sur ce que nous
pouvons fournir.»

Création de nouveaux débouchés
Le projet chilien a non seulement permis
de tripler le nombre d'employés de
Highland Homes, qui est passé a 15, mais
il a aussi créé des emplois un peu partout
a Terre-Neuve dans des secteurs connexes
— fabrication de fenétres, de portes et de
planchers. Et,selon M. Philpott,d'autres
débouchés continuent de se présenter
pour les sociétés canadiennes, par exem-
ple, pour répondre aux besoins dans le
domaine de l'approvisionnement en eau
et des égouts.

« La reconnaissance, par le gouverne-
ment chilien, de notre expertise dans le
sciage du bois d’ceuvre est trés intéres-
sante, précise M. Philpott.Nous prévoyons
donc le lancement d'activités de sciage
comme étape essentielle de ['accroisse-
ment de nos capacités de développe-
ment et pour surmonter la pénurie de
logements en Amérique du Sud.Nous
faisons ceuvre de pionniers au Chili en
montrant gu’une ressources sous-utilisée
dont les Chiliens disposent déja peut
aussi étre un matériau de construction
efficace et trés économique.»

Pour plus de renseignements sur
Highland Homes Ltd., communiquer avec
le président de la société, M. Rex Philpott,
tél.:(709) 629-7565, téléc.: (709) 629-7158,
courriel : rexphilpott@netscape.net w
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P|u5|eurs cgents du Serwce des 'delegues commerciaux .
du Canada'participeront & Globe 2000 du 22 au 24 mors
& Vancouver. Ces agents connaissent le secteur
‘ des industries environnementales dans leurs mcrches .
- respechfs et peuvent aider les entrepnses
s canadlennes & découvrir des débouchés dans plus :
- de’ 50 mcrches a travers |e monde -

. a8 entreprlses cancdlennes sont lnvﬂees a les rencontrer
i pendcmi la foire commerciale. Rendez-vous au kiosque du ministére
- “des Affaires étrangéres et du Commerce international dans
e Pcvullon du Canada pour ﬁxer une renconfre

Le Serv1ce des delegues commeraaux du Canada

Accedez a des centalnes d etudes de ‘marchéet’
a notre réseau de professmnnels a:

o (anadExport 1% mars 2000
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Db’( mille participants, chefs de file du

commerce mondial, hauts fonctionnaires
et décideurs provenant de plus de 70 pays
se Yendront ce mois-ci a Vancouver pour
la sixigme biennale de GLOBE 2000, la
principale conférence et foire commer-
ci3le nord-américaine spécialisée dans
le développement du commerce lié &
Fenvironnement.

-{«Le marché mondial des technologies
etdes services liés a I'environnement est
en plein essor », explique M. John Wiebe,
président et chef de la direction de la
Fondation GLOBE du Canada. « Ce nouveau
marché mondial constitue un puissant
moteur économique qui favorise l'inves-
tl!sement de milliards de dollars et crée
dés milliers d'emplois.C'est dans ce con-
texte que GLOBE aide les entreprises cana-
diennes a profiter d'occasions toujours plus
nombreuses et ouvre des marchés mon-
diaux dans un secteur ol I'excellence des
Canadiens n'est plus a prouver.»

Le message au coeur de GLOBE 2000
— a savoir que les entreprises doivent
profiter des occasions créées par les pro-
bjémes environnementaux mondiaux,
puisque ce n‘est que de cette maniére

que ces problémes seront réglés — sert
de toile de fond aux trois thémes princi-
paux de la conférence, soit : Changements
climatiques et énergétiques : Les forces
du marché du millénaire; Stratégies envi-

valeur inégalée de 460 millions de dollars,
somme qui sera vraisemblablement
dépassée au cours de GLOBE 2000.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec La Fondation GLOBE du

GLOBE 2000

Un accés sans précédent aux marchés
internationaux de 'environnement

ronnementales des entreprises : risques,
réalités et revenus; et Marchés mondiaux
ouverts aux solutions respectueuses de
'environnement.

A l'occasion de la foire commerciale,
les entreprises de technologies et de ser-
vices environnementaux mettront en
valeur leurs produits devant un public
d’acheteurs internationaux d'une impor-
tance jamais vue en Amérique du Nord.
Les échanges commerciaux entre les par-
ticipants a GLOBE 98 ont atteint une

i

Des délégations suédoises visitent Halifax
etGLOBE 2000 (Vancouver)

Une délégation composée de représen-
tants des secteurs public et privé de la
Suéde visitera GLOBE 2000 a Vancouver,
qui aura lieu du 22 au 24 mars, pour pren-
dre connaissance des technologies et des
méthodes utilisées au Canada pour
assainir les sites contaminés.

La Suéde et le Canada ont un climat et
des conditions géologiques comparables
mais, alors que le secteur de la décontami-
nation de la Suéde est encore peu évolug,
celui du Canada offre des solutions
intéressantes qui ont fait leurs preuves
dans les régions nordiques.

Des visites semblables entreprises par
des représentants suédois en Allemagne
et aux Pays-Bas ont donné lieu a la
création de plusieurs partenariats com-
Merciaux et a des exportations de tech-
nologies de ces pays vers la Suéde.

Une autre délégation suédoise — for-
mée de représentants de PME spécialisées
dans les technologies de I'environnement
— étudiera la possibilité de conclure des
partenariats avec des entreprises cana-
diennes a Halifax, avant de se rendre a
GLOBE 2000 pour assister a d'autres ren-
contres.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec M™ Inga-Lill Olsson,
agente de commerce,ambassade du
Canada a Stockholm, courriel : stkhm-
commerce@dfait-maeci.gc.ca A Halifax,
communiquer avec M™® Solveig Madsen,
coordonnatrice, Services aux entreprises,
ministere de1Environnement de la
Nouvelle-Ecosse, courriel : madsensf
@gov.ns.ca %

Canada, a Vancouver, tél.: (604) 775-7300,
téléc.:(604) 666-8123, courriel :info@globe.
apfnet.org internet: www.globe.ca %

L'Association
canadienne des
industries de
F'environnement

L'Association canadienne des indus-
tries de I'environnement (ACIE) tien-
dra un stand a GLOBE 2000 pour faire
connaitre les services et les avantages
qu'elle offre a ses membres.

Parrainée par le ministere des
Affaires étrangéres et du Commerce
international, Industrie Canada et
Environnement Canada, I'ACIE offre
un service de partenariat pour associer
des entreprises canadiennes et des
délégués étrangers ayant des intéréts
communs.

Les membres de I'Association ont
encouragé la venue de délégués clés
de marchés prioritaires. Visitez le stand
de I'ACIE pour savoir comment vous
joindre a cette association
dynamique.

Pour plus de renseignements,
communiquer avec I'ACIE, tél.: (613)
236-6222, poste 3, téléc.:(613) 236-
6850, internet : www.ceia-acie.ca w

~ (anadExport 1= mars 2000
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| semble que le Programme de vérification

des technologies environnementales (VTE)

du Canada ne serve pas uniquement a
aider des fournisseurs @ commercialiser
leurs technologies environnementales. Dans
un domaine de pointe en plein essor, I'exper-
tise réunie dans le cadre du Programme est
maintenant exportée pour aider d’autres
pays & mettre en place des programmes
semblables.

Le ProgrammeVTE permet aux fournisseurs
d’abtenir une vérification et une validation,

vérification peut accélérer l'introduction
de technolagies innavatrices, Le Canada
aide actuellement I'’Administration de la
protection de I'environnement (SEPA -
State Environmental Protection Adminis-
tration) de la Chine a mettre au pointun
programme de VTE.Ce projet sous la di-
rection d’Environnement Canada, financé
par I’Agence canadienne de développe-
ment international, est confié a 'OCETA
(Ontario Centre for Environmental Tech-
nolagy Advancement) et a ETV Canada.
L'étape en cours aboutira a la signature

e Programme

deV
(anada

F U

exporté partout dans le monde

réalisées par une tierce partie indépendante,
des résultats qu‘ils souhaitent promouvoir
au sujet de leurs technologies environne-
mentales. La vérification constitue pour le
vendeur un moyen efficace de simplanter
sur les marchés intérieur et étrangers. En
ce qui concerne les acheteurs, la méme
vérification leur donne l'assurance que les
technologies produiront les résultats avan-
cés par les fournisseurs. « Sur les marchés
étrangers surtout, » affirme M.John McMullen,
président et directeur général de ETV
Canada Inc, la société chargée de I'exé-
cution du Programme, « la vérification
garantie par le gouvernement offre une
précieuse confirmation des résultats de

la technologie au Canada.»

Certains pays,comme les Etats-Unis
et le Canada, ont mis en place des pro-
grammes de VTE pour aider les entre-
prises a commercialiser leurs techno-
logies environnementales sur le marché
national et a l'étranger. D'autres pays sont
des acheteurs pour qui la vérification est
un moyen de garantir que les techno-
logies environnementales envisagées sont
s(ires. Tous s’entendent sur le fait que la

d’'un protacole d’entente entre les deux
pays, lors de Globe 2000, qui aura lieu a
Vancouver ce mais-ci, et créera le fonde-
ment d'une collaboration plus poussée
dans le cadre des deux programmes.

La République de Corée a mis sur pied
un programme de VTE qui s'inspire du
madeéle canadien, avec 'aide du Canada.
Au cours d'une récente visite, des repré-
sentants de la Société de gestion de l'en-
vironnement de la Corée du Sud (EMC -
Enviranmental Management Corporation)
ont signalé a des hauts fonctionnaires
d’Environnement Canada qu'ils souhai-
taient rendre officielle la relation entre les
deux programmes. Un protocale d'en-
tente sera signé a cette fin a Globe 2000.
De nambreux autres pays, principalement
en Asie et en Amérique latine, ont égale-
ment exprimé leur intérét a I'égard du
programme.Plusieurs d’entre eux, qui
ont commencé a mettre au point un
programme, ont communiqué avec
Environnement Canada et ETV Canada,
pour se renseigner et demander de l'aide.

Par ailleurs, I'accord de réciprocité
qui lie les programmes de protection de

_ Venvironnement duCanada etde la

Californie a été mis a I'épreuve par la
présentation réciproque des premiéres
demandes concernant des technologies
vérifiées dans le cadre des programmes
respectifs. De méme, des projets de vérifi
cation conjointe sont en cours au New
Jersey en vue de la conclusion d'un
accord de réciprocité. Environnement
Canada et ETV Canada collaborent égale
ment avec 'Agence de protection de
I'environnement des Etats-Unis, dans le
cadre du programme pilote américain
sur les gaz a effet de serre, a la vérifica-
tion de la technologie SUBBOR mise au
point par Eastern Power, laquelle
représente une approche canadienne
innovatrice visant le traitement des
déchets salides urbains non triés et la
production de biagaz riches en méthane
pour la génération d'électricité.

Certaines des entreprises ayant
obtenu un certificat de vérification dans
le cadre du Programme de VTE du Canad:
ant réussi sur le marché international;
signalons par exemple EcoWaste Solu-
tions (technologie « EcoWaste Oxidizer»
pour l'incinération des déchets solides
urbains), Soconag Inc.{ « SmartSail », sys-
téme fondé sur les connaissances et uti-
lisant des PC permettant de surveiller et
d’améligrer I'assainissement des sols au
mayen de biopiles,et le compostage
industriel) et Glytex Inc. (processus de
recyclage du produit de dégivrage pour
avions et de I'antigel pour automobiles).

Le Programme de VTE est une initiative
conjointe d’Environnement Canada et
d'Industrie Canada menée en collabo-
ration avec l'industrie canadienne de
'environnement. Mis sur pied en avril
1997 par M. Sergio Marchi, ministre de
I'Environnement a I'époque, il a été
confié a ETV Canada, avec l'autorisation
d'Environnement Canada.

Pour plus de renseignements, visiter
le site internet d’'ETV Canada a www.
etvcanada.com, ou communiquer avec
M.John McMullen, président et directeur
général, ETV Canada Inc., tél.:(905) 336-
4719,téléc.:(905) 336-4519, courriel :
mcmullen@etvcanada.com ou avec
M.Raymond Klicius, directeur du Pro-
gramme VTE, Environnement Canada, tél.:
(819) 953-8717,téléc.: (819) 953-4705,
courriel : raymond.klicius@ec.gc.ca

r

t
¥
\
[

L




da

»

ve

NOUVELLES COMMERCIALES

(Suite delapage 1)

bflisation des consommateurs. Il existe
piusieurs systemes d'éco-étiquetage et,
depuis quelques années, le recyclage des
matériaux, avec tri a la source,a eu un
certain succes.

{ Dans le cadre d’un programme du
gbuvernement suédois touchant le
développement durable, on a réservé une
st':mme de 1,2 milliard de dollars aux
investissements locaux pour soutenir la
durabilité écologique entre 1998 et 2002.
Des sommes totalisant 400 millions de
dollars ont déja été distribuées dans le
cadre du programme en 1998, tandis
q‘ue 300 millions de dollars ont été attri-
bués pour la période 1999-2001; et il reste
encore 500 millions a attribuer.

‘ Voici comment se répartit le finance-
ment par projet : conversion a des sources

d"énergie renouvelables, 20,5 %; gestion
des déchets, 10,2 %; gestion des eaux et
des eaux usées, 9,6 %; mesures correctives,
9,5 %; efficacité et économie d’énergie,
§,5 %; véhicules, 8,9 %; protection de la
riature et de la diversité biologique, 6,3 %;
projets de construction, 4,3 %; mesures de
soutien, 3,2 %; projets industriels, 0,5 %;
brojets multi-dimensionnels, 17,4 % (www.
halIbarasverige.gov.se/eng/index.htm)

Débouchés

La Suéde est un importateur net de
technologies de I'environnement, mais,
selon une récente étude gouvernemen-
tale, elle est un chef de file mondial de
F'analyse du cycle de vie et des systémes
d'information environnementale qui en
découlent.

Voici une liste des débouchés pour
les entreprises canadiennes du domaine
des technologies et des services envi-
ronnementaux :

Air : technologies avancées de réduc-
tion des émissions; instruments de
mesure; prévention des émissions des
véhicules; technologies de I'amélioration
de la qualité de I'air a I'intérieur.

Sol:technologies de restauration des
sols et secteurs connexes émergents.

Eau : amélioration des installations de
traitement des eaux usées (construites
dans les années 1960); instruments de
mesure; protection des eaux de sous-sol.

Energie :technologies associées aux

sources d'énergie renouvelable et a I'effi-
cacité énergétique.

Déchets : technologies novatrices pour
la réduction et le recyclage des déchets
et le traitement des déchets dangereux
(taxe sur les sites d’enfouissement entrée

e sected

dans le domaine de la gestion des eaux
usées et de la lutte contre la pollution de
I'air. La réglementation et les incitatifs
touchant les eaux usées et la pollution
de l'air ont été adoptés en Suéde dés le
début des années 1960.

environnemental
dela Sueae

et ses débouchés

en vigueur le 1¢ janvier 2000; projet d'in-
terdiction d’enfouissement de déchets
combustibles ou compostables, a partir
de 2002 et 2005 respectivement).
Produits et technologies propres:
remplacer les substances qui ont des
effets destructeurs sur I'environnement.

Accés au marché

1l est conseillé d’avoir un partenaire sué-
dois — bien que l'usage de I'anglais soit
répandu en Suéde — pour ce qui con-
cerne les documents de soumission, les
accréditations, les lois et réglements, en
particulier du fait que les décisions sur les
questions d’environnement sont prises
en général au niveau local (288 munici-
palités et 23 conseils de comté).

Concurrence

La majorité des entreprises étrangéres du
domaine de I'environnement qui sont
représentées sur le marché suédois ont
leur siége en Autriche, au Danemark, en
Finlande, en Allemagne, aux Pays-Bas, en
Suisse, au Royaume-Uni et aux Etats-Unis.
Par ailleurs, les firmes suédoises d'ingénieurs-
conseils en environnement qui ont des
activités partout dans le monde sont assez
nombreuses. Les entreprises suédoises
ont acquis de I'expertise et du savoir-faire
et élaboré des technologies, en particulier

Adresses Internet utiles

InfoExport: www.infoexport.gc.ca
Rapport de marché :Le Marché de la
remise en état des sols en Suéde

Agence suédoise de protection de I'en-
vironnement : www.environ.se/www- eng/
enghome.htm

Développement durable en Suéde, site
du gouvernement : www.hallbarasverige.
gov.se/eng/index.htm

Enviro Net Suéde : smn.environ.se/miljo
nat/english/index.htm

Agence d'investissement en Suéde, faits
et chiffres: www.isa.se

Ministére suédois de I'environnement:
miljo.regeringen.se/english/english_
index.htm

Pour plus d'information, communi-
quer avec M™¢ Inga-Lill Olsson, agente de
commerce,ambassade du Canada &
Stockholm, tél.: (011-46-8) 453 3019,
téléc.:(011-46-8) 24 24 91, courriel : inga-
lill.olsson@dfait-maeci.gc.ca internet :
www.canadaemb.se
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PLEINS FEUX SUR LA CHINE ET HONG KONG

elasalle de conférence du consulat

général du Canada a Hong Kong,

M.John McDermott, président de
POPstar Communications, explique comment
il venait de réunir 6 millions de dollars améri-
cains pour son entreprise de communications
fondée sur l'internet, qui est en plein essor.

«Cela aurait été impensable il y a douze
mois », a-t-il affirmé au sujet de la fantas-
tique croissance des investissements dans
tous ce qui touche la Tl (technologie de
I'information), qu‘a connue cette Mecque
de I'entrepreneuriat. M.McDermott et son
entreprise représentent 'une des rares
sociétés canadiennes de Tl tournées vers
Favenir qui ont reconnu que Hong Kong
leur offrait ce qui est vraisemblablement la
source d'investissement en T la plus dyna-
mique du monde, et certainement de l'Asie.

Les magnats de 'immobilier
s’engagentdanslaTI

Depuis que M.Richard Li,homme d’affaires
entreprenant et fils cadet du multimilliar-
daire Li Ka-shing, a étonné les magnats de
'immobilier en concluant avec le gouver-
nement de Hong Kong une affaire visant la
construction du Cyberport, parc futuriste
de laTl et complexe résidentiel, tout Hong
Kong a été attiré par les possibilités d'en-
richissement offertes par la Tl. La société de
M.Li, Pacific Century Cyberworks,a vu sa
valeur multipliée par 16 depuis son lance-
ment 'an dernier, faisant de son proprié-
taire un multimilliardaire.

Les autres magnats de I'immobilier, vou-
lant éviter de rater I'occasion une deuxiéme
fois,ont créé tour a tour leurs propres
cyberentreprises. Ainsi trouve-t-on au-
jourd'hui les entreprises New World
Cyberbase, E-Commerce Resources de
Hutchinson, iAdvantage de Sun Hung Kai,
SinoTechnology de Sino Land et I-cable
enterprises de Henderson.Chacune d'entre
elles esta la recherche du prochain concept
innovateur de Tl dans lequel elles pourront
investir afin d'accroitre leur réle dans les

télécommunications ou les communica-
tions par cable.

Les petites entreprises leur

emboitent le pas

Les grandes entreprises de promotion im-
mobiliere de Hong Kong ne sont pas les
seules a s'intéresser aux possibilités qu'offre
laTl. Des dizaines d'entreprises moyennes

par l'importance des capitaux accessibles
et par la rapidité avec laquelle une affaire
peut étre conclue.

Ily a deux semaines, M.McDermott s'est
rendu a Hong Kong pour arréter définiti-
vement les conditions d'investissements
éventuels.Rentré a Vancouver le samedi
soir, le lundi matin il a requ par courrier

électronique un message lui demandant (

Branchez-vous sur

Hon KO nrgeﬁtenﬂ

capitale asiatique o1 investisse

occupant déja un créneau dans laTlou les
télécommunications sont a l'aff(it d’occa-
sions d'affaires pour étendre leurs activités.
Hong Kong compte également la société
CTl,important fournisseur de services d'in-
terurbain et d'internet, Distacom, entreprise
propriétaire des téléphones cellulaires de la
marque Sunday (qui a annoncé récemment
un investissement dans l'entreprise cana-
dienne SUMMEDIA), Champion Techno-
logies (qui négocie actuellement des
investissements dans deux entreprises
canadiennes), ABC Data (qui a annoncé le
mois dernier un partenariat avec investis-
sement dans Multiactive Software), ainsi
que d'autres entreprises qui cherchent
toutes a accroitre leur valeur par des inves-
tissements dans des entreprises de Tl.

Des possibilités pour les
entreprises canadiennes

Les entreprises canadiennes de Tl qui vien-
nent a Hong Kong sont étonnées du trés
grand intérét suscité par un large éventail
d'applications de Tl, entre autres le com-
merce électronique, les communications
et le multimédia, pour n'en nommer que
quelques-unes.Elles sont également frappées

de revenir a Hong Kong mercredi, pour
I'annonce officielle de I'affaire conclue.lla
a peine eu le temps de prendre le vol de
minuit lundi soir, pour retourner & Hong
Kong ou I'affaire a été annoncée au grand
plaisir des médias.

Mission éclairsurlaT!

M.Kevin Lynch, sous-ministre de I'lndustrie,
dirigera une mission surlaTl a laHong Kong
Information Infrastructure Expo (HKIl 2000),
qui se tiendra du 16 au 19 mars prochains
{voir le numéro de CanadExport du 17 janvier
2000, p. 16).Cette mission permettra a 20 en-
treprises canadiennes de faire la connais-
sance de trés nombreux partenaires et in-
vestisseurs éventuels qui souhaitent vivement
étendre leurs activités en Chine et en Asie.

Les entreprises désireuses d'exploiter
ce marché en essor et a réserver une place
doivent communiquer avec M. Neil Clegg,
délégué commercial, consulat général du
Canada & Hong Kong, courriel : Neil.Clegg@
dfait.maeci.gc.ca

Pour plus de renseignements, consul-
ter le site internet du consulat général a
www.canada.org.hk (cliquer sur Hong Kong,
puis sur Canadian Pavilion at HKI12000). w

Alarecherche de déhouchés extérieurs?

Assurez-vous d'étre inscrit dans la base de donné_eS WIN Exports, que les délégués commerciaux a
I'étranger utilisent pour mettre en valeur le savoir-faire de votre entreprise auprés d'acheteurs
étrangers. Pour obtenir un formulaire d’inscription, télécopier votre demande au 1-800-667-3802
ou {613) 944-1078; ou téléphoner au 1-800-551-4946 — (613) 944-4946 i partir de la région de

la capitale nationale.
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n France comme au Canada, le com-
merce des articles de sport occupe
une place grandissante dans les
modes devieetla consommation. En effet,
68 % des Frangais pratiquent au moinsun
sp!ort, et le marché global est estimé d envi-
ron 6,5 milliards de dollars américains.

(oup d'ceil sur

e marché

i

H

Tendances et indicateurs clés du
marché frangais

L? géographie frangaise offre de remar-
quables possibilités pour la pratique des
sports :des cotes maritimes pour les sports
nautiques, des massifs montagneux qui
constituent le plus grand domaine skiable
d’Europe, et une diversité de paysages et
de climats qui permettent aux amateurs
de s'adonner a la randonnée, au VTT,a
Ifalpinisme, aux sports d’eau vive, etc.Tous
les sports y sont pratiqués, mais les sports
d'hiver occupent de loin la premiére place
sur le marché francais (52 %).

Les Frangais consacrent en moyenne
350 $ par ménage par an pour l'achat d'ar-
ticles de sport. |l y a lieu de noter que les
spécialistes en commercialisation s'inté-
ressent de plus en plus au marketeen,
C'est-a-dire au potentiel commercial de
te nouveaudu marché des jeunes de 123
j 9 ans qui exercent une influence gran-
dissante sur l'industrie et la consomma-
tion des articles de sport.

Le marché du sport regroupe plusieurs
familles de produits : vétements (45 %),
chaussures (17 %), équipement (32 %),
;autres (prestations, 6 %).

: La Chine, l'italie,la Thailande, le Vietnam,
I'Indonésie et les Etats-Unis sont les prin-
;cipaux fournisseurs de la France dans le
jcommerce spécialisé du sport.En 1998,
les importations de la France s'élevaient a
%Dlus de 1,3 milliard de dollars américains.

La méme année, le Canada a exporté pour
plus de 9,7 millions de dollars américains
vers la France en équipements de sport
(2 'exclusion des bateaux, des voiliers

et des équipements d‘aires de jeux). Ces
exportations comprenaient principalement
de I'équipement pour le ski, la planche a

rancais

es articles de sport

neige, le patinage sur glace et le patinage
a roues alignées.

La distribution sur le marché
francais

La distribution est en constante évolution
et s'est transformée au cours des derniéres
années pour laisser une plus grande place
aux chaines et aux vépécistes (vente par
correspondance) qui se sont particuliére-
ment bien implantés. Les chaines (36,7 %)
occupent le premier rang des circuits de
distribution, talonnées de prés par les
vépécistes (31,6 %) et les grands maga-
sins (29,1 %).Les hypermarchés (1,8 %) et
les indépendants (0,1 %) n‘occupent pas
une part importante du marché sauf pour
certains articles.

Au cours des derniéres années,on a
observé une baisse marquée de la part du
matériel (équipements) dans le chiffre
d'affaires, au profit du textile (vétements
de sport) et surtout des articles chaus-
sants (chaussures de sport}, qui occupent
une place de plus en plus importante,
particuliérement dans les magasins de
petite surface.

Bonnes perspectives d’avenir

La concurrence est vive mais le marché
francais des articles de sport,y compiris la
chaussure et le vétement, offre un poten-
tiel de croissance pour les compagnies
dynamiques et innovatrices.

Les principaux intervenants de l'indus-
trie du sport et des loisirs envisagent
I'avenir avec optimisme, puisque 80 %
d'entre eux prévoient une hausse de leur
chiffre d’affaires en 'an 2000. Ces indica-
teurs laissent penser que les produits
canadiens pourraient prendre une part
plus importante du marché.

Les salons professionnels

Les principaux événements commerciaux
dans le secteur des articles de sporten
France sont les suivants:

« le Salon International de Grenoble,
SIG PRO, le plus grand salon francais
des articles et de la mode des sports
d'hiver, qui aura lieu du 5 au 8 mars
2000;

+ le Salon européen des sports de
glisse, GLISSEXPO, un salon biennal.
GLISSEXPO-Hiver a eu lieu fin janvier,
et GLISSEXPO-Eté aura lieudu 2 au
5 septembre 2000;

« le Salon du Cycle de St-Tropez, Roc
d’Azur, qui aura lieu a la mi-octobre
2000;

« le Salon professionnel de I'Outdoor,
SIG OUTDOOR, qui aura lieu & Grenoble
a la fin ao(t 2000;

» le Salon Nautique International, qui
aura lieu a Paris du 1¢" au 11 décembre
2000;

« le Mondial du Deux-Roues, un salon
biennal, qui aura lieu & Paris du 5 au
15 octobre 2001.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec M™ Giséle Aubut, agent
de commerce,ambassade du Canada a
Paris, tél.: (011-33-1) 44 43 23 82, téléc.:
(011-33-1) 44 43 29 98, courriel : gisele.
aubut@dfait-maeci.gc.ca internet :
www.amb-canada.fr w
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du ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international. Pour plus de renseignements sur les articles de cette page,
s‘adresser a la direction URT, téléc.: (613) 944-9119, courriel : commerce@dfait-maeci.gc.ca Pour tout autre renseignement sur
les exportations, appeler sans frais les Services de renseignements sur 'exportation d’Equipe Canada inc,au 1 888 811-1119.

! a rubrique Carrefour Etats-Unis est produite en collaboration avec la Direction de 'expansion des affaires aux Etats-Unis (URT)

Carrefour Etats-Uni

S

Les exemples de réussite suivants, communiqués par M™ Ann Garneau du consulat général du Canada a Los Angele§, ontuntraitimportant en commun;

les PDG des deux entreprises avaient participé a la mission commerciale des femmes d'affaires & Washington,en novembre 1997, et & celle organiséea
Los Angeles, en mars 1999.Voici comment elles ont su tirer le meilleur profit des débouchés découverts lors de ces deux missions.

nistration Hospital (Hopital de

I’Administration des Anciens com-
battants des E.-U.) 4 Los Angeles pourront
regarder les émissions Healthtv, concues
et produites au Canada, qui donnent des
conseils pratiques sur la fagon de se
remettre d’une opération du cceur,de
vivre avec le cancer ou de régler les pro-
blémes relatifs a une maladie ou a une
opération chirurgicale,

Produites par The Health Television
System Inc. (HTS), de Toronto, les émis-
sions Healthtv répondent a de nom-
breuses questions du domaine de la santé
qui préoccupent les patients.Elles sont
accessibles 24 heures sur 24 par 'intermé-
diaire du systéme de diffusion en circuit
fermé de I'hopital, exactement comme
les chaines de tourisme auxquelles on a
accés dans un hotel.

L'an dernier, HTS a négocié des
ententes pour fournir ses services a des
hépitaux prestigieux de Wa-
shington, D.C.,du Maryland, de
New York et du Massachusetts, et
elle vient de conclure des pourpar-
lers en vue d'ajouter I'Hépital de
I'Administration des Anciens com-
battants de la région métropolitaine

I es patients du U.S.Veteran's Admi-

novembre 1997 et de sa participation a
la version de cette mission a Los Angeles
en mars dernier. « Notre produit a recu
un accueil chaleureux et enthousiaste,
explique-t-elle. Nos interlocuteurs étaient
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tout surpris de constater que ce type d'é-
mission n’existait pas encore aux Etats-
Unis.»

HTS répond 2 un besoin, en fournissant
des émissions de télévision numériques

Partners in your good health.

National in-hospital television networks for patient education

de Los Angeles a saliste de clients.
MmeKathy Kastner, directrice générale
et directrice de la commercialisation de
HTS, a obtenu ces contrats intéressants a
la suite des efforts de commercialisation
entrepris pendant la mission commerciale
des femmes d'affaires a Washington en

et un systéme de reproduction unique
destinés a compléter le traitement médi-
cal en informant les patients et leurs
familles. Les émissions offrent des straté-
gies d'adaptation et des conseils pratiques
relatifs a la qualité de vie et au rétablisse-

-Unis

de spécialistes des soins de [a santé du
Canada et des Etats-Unis). Les employés
des hépitaux clients regoivent une forma-
tion afin d’encourager leurs patients a utiliser
leservice de HTS. Les hépitaux regoivent
aussi un bulletin sur les mises a jour des
émissions et des rapports provenant des
enquétes en matiére d'assurance de la
qualité réalisées par la société,

« L'acceptation par I'Hapital de I'Admi-
nistration des Anciens combattants con-
firme l'attrait et I'efficacité universels de nos
émissions d'information et de notre service
d'appui professionnel », explique M™ Kastner.

La société HTS a été lancée aToronto
en 1993 Elle offre deux options quant au
choix d'émissions pour les systémes de
télévision que I'on trouve dans les hdpitaux:

Voir page 13 - Le marché hospitalier

Consultez le site de la Section commerciale des relations Canada-Etats-Unis (www.dfait-maeci.gc.ca/geo/usa/business-f.asp)...
pour obtenir toute une gamme de renseignements sur la maniére de faire des affaires aux Etats-Unis.
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dans le monde entier

Débouchés pour les femmes d'affaires sur les marchés internationaux

Des pionnieres

Faifes un voyage virtuel! ....... 4

i fome,
es comme les Romains ...... 5

Vn‘us souhitez aecéder ou
fimncement @ Vexportation? .. ..6

Uge mission commerciale?
P;quuoi post...ooeeinnnnns 8

LaJournée
internationale
delafemme-
Préparez-vous!

le 8 mars prochain, des
activités  spéciales  seront
organisées pour les femmes
d'affaires dans toutes les
régions du Canada dfin de
célebrer la Journée
infernationale de la femme.
Renseignezvous sur ce qui
se passe dans vofre région
en consultant le calendrier
national  détaille 4

www.infoexport.ge.ca/

businesswomen/menv-f.asp

Desjordins, premidre vice présidente, BOC.

Résequtoge mondial : Des femmes d'affuies et des fonctionnaires du Caneda ont parficipé o
Sommet économique des femmes des Amériques, & Buenos Aires en novembre 1999.

De g. & d. : Ewr Toromn, présidente de Northem Legacy, Ana Kessler, minishie des Petites et
moyennes entreprises, Argentine; Diane Vincent, sous-ministre odjointe, Industrie Conoda; et Simone

X

experts

Le 1¢"mars 2000

del'exportation

partagent les secrets
de leur réussite

Fascinantes, elles n‘ont peur de rien et ouvrent la voie aux autres. les
exporlatrices  canadiennes fort leur marque plus que jamais
auparavant. Depuis un babillard interactif au cabinet du président des
EtatsUnis jusqu'a des services de planification d'un musée & Hong
Kong, leurs produits ef services monfrent bien que les femmes font le
saut sur la scéne mondiale. Dans bien des domaines, elles sont méme
des chefs de file grace @ leurs innovations et inifiatives.

Nous avons demandé & ces pionniéres : « Pourquoi exporter? ». Elles
nous ont expliqué pourquoi le commerce international est un volet de
la croissance de leur entreprise orchestré avec beaucoup de soin.

e « les exportations nous onf permis d'augmenter notre chiffre
daffaires ef ont accru la visibilité de V'art de la cate du nord-ouest
dans d'autres pays. » Nancy Nightingle, Khot-La-Cha Coast Safish
Handicrafts, Vancouver {C-B.)

o « C'est une question de surviel le marché canadien est frop petit
pour appuyer nofre enfreprise. I'exportation est la seule fagon de

<'en sorfir. » Lee McDonald, Southmedic Inc, Barrie {Ont.}

o « Avant d'exporter, nous avions accés & 10% du marché. Cette part
est maintenant de 50 %. » Suzanne Lebel, Genomics One Corp, Laval (Qc)

o « On accroit ainsi la confionce dans la capacité des employés de
faire bouger les choses chez nous et de soutenir la concurrence sur
les marchés infemationaux. » Moya Cahill, PaneMaritime Energy
Services Inc, St. John's (T-N.)

g

Pourquoi'exporte
la conjonciure n'a jamais été oussi propice pour que”
les femmes d'affaires exportent. |l existe une foule de-

- ressources et de programmes publics et privés congus

iy

pour vous aider, que vous songiez & une expansion ;-
intemafionale ou que vous soyez une . exporalrice -
aguerie.- D'ailleurs, le Canada ‘est & 'avantgorde
 dans ce domaine. Depuis des recherches clés sur les
exportatrices canadiennes — les premiéres du ‘genre .
oy’ monde. — jusqu'a Forganisation - de missions ',
commerciales spécioles & lintention des femmes, nous

qui - suivent,”

* - repoussons les frontiéres pour accroitre les occosions
“doffalres que peuvent saisir les femmes. I

-y uven! €
ensemble de ces activités ont évélé un -
secret .de la _réussite internationale dépend _des

§ o - vous aurez d
[ B S

-sur - |'exportation.”

" lé message de ces Canadien

| : " ‘;,{" o PR P FP'Y
r?'Et pourquoi mai
e confacts, encore des confacts et toujours des confacts.
* Ce message o &t renforcé une fois de plus par
les exportatrices des quatre coins du pays interrogées .
*"dans le cadre de ce ‘supplément.

Dans les pages
nous vous présentons - certaines de
‘ces;pionniérés,‘ qui ‘vous - offrent leurs ~ conseils
“Pour des  profils détaillés - et k
“drautres conseils,” Visitez - nofre site “e:les: Femmes -

d'cffdires et le commerce » q’m.hlfuxpon.gc.u/ .
" businesswomen/menu-L.asp SRR R

ant? .~
supplément .vous indique également des ressources
ufiles: o T o

-, Nous voulons vous donner un apercu qui Yous aidera
** & acheter et & vendre dans le monde enfier et  faire

. prospérer vofre ' entreprise - comme Vous pourriez
difficilement limaginer & lheure actuelle. Bonne
“lecture, ¢f conservez ce supplément précieusement.
I constitue une source d'information qui pourtatt bien
vous inspirerl -7 2 S

nten

nes qui s;e\sont lancées
ST gur les marchés intemationaux et qui'y ont triomphé est
fait crucial ; le "~ " clair : préparezvous!, Plus vous serez préparée, plus -,
ez du succs. Clest pour cefte raison que ce

.. JoAnna Townsénc! xl -
la directrice des Services & V'exporiation -
- pour les pefites ef moyennes entreprises | ’

Préparé par les Services & l'exportation pour les pelites et moyennes entreprises
I* l Ministére des Affaires étrang@res

et du Commerce intemational and Intemational Trade

Department of Foreign Affairs

1+l

Canada

S

E



« Voyez gran(" Les exportations font désormais pame

intégrante du monde des affaires. Explorez-en les pOSS!bihtes. »

Résultats

« Ce centre a fait pariie intégrante de
notre percée sur le marché de I'alimen-
tation, en nous donnant accés & des
experts qui nous ont conseillés sur tout,
depuis les agents stabilisateurs jusqu'a
I'emballage et & la durée de conserver
fion. lls sont une mine de renseigne-
ments. Si nous avons un probléme,

ils possédent les installations pour

réaliser des essais. Une expérience
merveilleuse! »

Nadja Piatka, présidente Ce que j’en pense

Three Blondes and A Brownie Inc. « Cest difficile pour une peiile enire-
Edmonton (Alb.) prise du secteur de I'alimentation qui
blondel @hom; com fabrique un bon produit, qui a du

Enfreprise fondée en : 1993
Ventes annuelles : 3,5 millions $
Marché d'exportation ciblé : Erats-Uris

Description

Fabricant des gdteaux et des muffins
« Fat Wise ». Fournisseur de plus
de 800 restaurants McDonalds au
Canada et de 220 épiceries
Safeway.  www.threeblondes.net

Pourquoi exporter?

« Je me dis : Pourquoi pas? Je ne vois
pas ce qui pourrait nous empécher de
réussit aux EtalsUnis. Nous approvi
sionnons McDonald's sans - probléme
depuis six ans au Canada et iépondons
aux normes de qualité les plus élevées. »

Programme choisi

~ Centre de recherche et de développe-

ment surt les aliments (CRDA), a leduc
[Alb.)

ceeur, est sincére el passionnée, de
soutenir la concurrence des multinatio-
nales qui ont des ressources de RD &
leur disposifion. Il n'y a pas beaucoup
d'endroits o0 trouver de l'information
el des experts pour obienir de I'aide. |l
y a 20 ans, une pefite entreprise
comme la ndfre n'aurait pas survécu.
Mais avec des services comme ceux
du CRDA, ure pefife entreprise peut
prendre une part du marché et faire
face aux géants. Maintenant, nous
sommes mieux appuyés. »

Conseils & svivre

« Testez d'abard votre produit sur votre
marché et réglez tous les petis
problémes. Si vous ne le faites pas,
vous en paierez le prix lorsque vous

voudrez exporter. »
~

Elaine Cowan, piésidente
Anokiiwin Training lnstitute Inc.

et Anokiiwin Employment Solutions
Winnipeg (Man.)

cowane @anokiiwin.com

Entreprise fondée en - 1995

Ventes onnuelles : 2,5 millions $

Marchés d'exportation cilés : Erats-Unis,
Mexique, Australie, Nouvelle-Zélande et poys
en développement

Description

Entreprises privées autochtones de
formation et de recrutement. Offrent des
services personnalisés de formation aux
étudianis et employeurs autochtones
ainsi que des skatégies de ressources
humaines pour embaucher des Autoch-
tones qualifiés.  www.anokiiwin.com

Prix
Prix canadien de l'entrepreneuriat féminin

de l'année, catégorie « Demcn'oge »
{1999

Préparation d I’exportation
Participation au Sommet commercidl
femmes Canado—ttats-Unis {1999

Résultats

« LUACDI {Agence canadienne
développement international] noy
vues et enlendues & l'occasion
Sommet, et elle nous a invitde
glaborer un programme de ressou; B
humaines pour les pays en déw
pement. Le ©éseautage ef les contack;
é1é incroyables... et ca continve. »

thhy Ka
Ce que {’en pense Hedlth
« J'ai participé au Sommet afin de n; qo“m {Or
des liens avec d’autres organisci: @
aulochtones aux EtatsUnis. En fait em_" ‘
établi des conlacts beaucoup 5 HEEPISE fon
nombreux que prévu avec d'autres p:  Exorte depui
Je ne pensais jamais qu'il y avait tomy D scripﬁo
débouchés & ma poneel Je ¢ Aot o
convaincue que si je n'avais g F e
parficipé au Sommel, je a'aurais jore s hapita
envisagé d'exporter. Depuis, nous n: osonnel

concentrons sur la  préparation " J. o o
Vexportation. » E lecte ¢
A venir decoute.

« Je pourrais probablement aller ¢ 7

I'avant grice aux contacts que j‘ai de

établis, mais je veux &tre tout & &
certaine que e suis préle & exporter g
1éagir aux marchés étrangers. »

Prix canadien de entrepreneunat

. La recherche est Inncee... [ Prix ccnadnen de |emrepreneunct femlmn de s

féminin de I’annee o

- I'année récompense les efforts et les innovations de Canadiennes qui visent &

point de produats dans une usine pa‘o’e depu-s la conception jusqu’aux essais sur

POUR

chonnelvnew@oﬂgbbcl .com, tél.

de produrts dmge par le ministére de I'Agncuhure de I'Alberia. Des xienhhques e

- faire prospérer leurs entreprises. Cefle annéde, la remise des prix aura liew &~ =

" Toronto. en - novembre.” Pour ; poser voire ~ candidature dans ' la catégorie -

i~ «_ Exporftions: », commumquez “avec. Barbara (ﬂHweﬂ coumel :
[613] 531-9282 M

des i mgemeurs en produits ohmenk:lres y kavolllent afm de mettre ay

C QUE VOUS POUVEZ EN OBT[N"! Des consuliations lechmques pour la mise 6u

INFORMATION & -
< Robert Gibson, " directeur de projets,

‘oselcncersurles morchésdexpomhon e .
Ty fnyagememde o direction : Les cadres supeneuts comprennem-lls les avontoges d
F % oolts liés & lexportafion? Avezvous établi- des objectifs._clairs pour perce 8

+. Vemanger? Eresvous préle & y consacrer becucoup de femps et de capitaux 8

- atendre que les efforts consacrés ou de'veloppemen) des murches cnbleS portentf' :
JSua‘essurkmdlemMan Avezvous un produut ou un sérvice eprouvé et m
- l'essai sur le marché canadien? Avezvous suffisamment de liquidités pour app i
* font vos. octivités & |etronger que vos ochvntes ou pcvys? :

7 ﬁnantememdesexparmmns Lo situcfion financiére de voire entrepnse estelle sold

‘Avezvous un plan financier pour_ faire foce “aux couls lis & ]exponmlon ..

- suffisamment de fonds dlspombles pour ouvrir plemement les maichés cnblesAo !

produ:ls ou serv:ces?

J Définition dumm‘dle Avezvous cnb!e un morche en pamouhera

v Stratégie d'entrée sur e marché : Avezvous rednge un plon d’ exponsuon ‘des ma
: exleneurs? Comprend»d des ob|echfs chnffrcbles Scouteta moyen tetme?

i 2

D’excellerits sites Web surle commerce
« Equipe Canada inc : www.exportsource.ge.ca

® les femmes d'affaires et le commerce — Evaluation en ligne :

obert.gibson@ogric.gov.ob. o

www.infoexport.gc.ca/businesswomen /assess-Lasp

* Industrie Canada — Evaluation de la préparation :
www.strategis.ic.gc.ca/SSGF /s¢01071{.html




3 commercioles fonctionne

.

i  Los Angeles, en 1999. »

at! Void comment deu femmes d'offuires
-4 | ucutif marché oméricoin oprés gvoir porficipé & deux missions
4 fommes ¢ offires conodiennes — d‘obord & Washington, -

« Les affaires internationales mettent du plqugnt dans nos vies.
Flles changent la fagon de penser et la maniere

d’agir. »

n
ercial
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essouri K

dévd
¥
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e »

Kithy Kastner, directice générale

Résultats des missions commerciales
{'entreprise a obtenu des contrats lucratifs
ofin d'offrir ses services & de presfigieux
hopitaux de Washington, D.C., du
Maryland, de New York, du Massa
chusetts et de los Angeles, et ce, grace
aux efforts de commercidlisation quelle
a déployés durant les missions.

Ce que {'aime

< le marché américain est frés direct. les
Américains prennent des décisions
rapidement. lis ont accueill chaleureuse-

Résultats des missions
commerciales

«a mission @ Washington nous a
donné une bonne occasion de tester
le marché américain ef de nous
renseigner sur nos Concufrens. Celle
& los Angeles a permis de décowvrir
une mine de renseignements concur
rentiels sur les Tl et des liens dans lo
Silicon Valley. Nous avons maintenant
deux partenaires stratégiques  en
Califomie. »

ment nofre entreprise. En toute honnéteté,
ils étaient surpris que ce genre de

Gwen McKay, ésidenteqdirectice générale
Skills for You

Ce que j'en pense
« Nous sommes souvent infimidées

4 Health Television System Inc. o mexitte pas déia oux  Frederd N-B & l'idée d'aller & 'étranger. Or, ce n'est
miz:f onto (Ont.) Etotgs Unis. » P l redericton (N.-B.) pas difficile. Les autres marchés sont E
; T“ * uentty@aol.com ’ gwen-mckay@umulef-nb-m d'un trés grand soufien et extrémement
qar, i - 2 Py s N P
o o Eiepise fondée en - 1993 Conseils @ svivre Enneprse fondée en : 1995 intéressés par ce que nous faisons. > AR
res px Exporte depuis - 3 ons « SOYGE'*GSGCES' audocieuses i\. sl Exporte depuis : 1 n Conseils @ svivre TOER
. . n o oo F e X
it toms N revses. adressezvous G U e publicd lor,‘ Description « Prenez le temps de tisser des liens SINnE
- Dyscription professionnelle aux EatsUnis pour oblenit  yttre  des moyens d'apprentissage  ovec des partenaires stratégiques LR
ais ?;OSI; n?é s::rcl::s S:;?:]e(:e;efgéjzgz g:ej‘;lﬁiijz r:]sn:e ;z?r:]zzcsxirfs éventue;l: électronique grdce a un catalogue de  Cherchez & créer une synergie &t Fiezl ‘
is o . hopitoux. Offie une formation au P ’ plus de 300 cours dispensés dans  vous & voire infuition si vous sentez dés :
ous ne: . P Intemet pour les secteurs de la e départ que vous pourriez fravailler ‘
- disomel en vue d'encourager les . . . P par q P ;
ation i P,ﬁ ents & regarder ces émis?ions ot Lisez la mb"gue « Carrefour Etats-Unis » formation, du perfectionnement profes:  avec voire interlocuteur. » -
i : dans ce numéro de CanadExport pour en sionnel et des éiudes générales ;
- llecte des données  sur le temps Savoir plussml'etﬂteprise de Kmhy Lillsh 9 : :
dscoste.  www.healthtvsystem.com : www.skillsloryou.com
Kinga Inc. Evaluation § 4
Sainte-Anne-de-Bellevue (Qc) « Cela nous a ouvert les yeux. le goupe 3 %
kinga@sympatico.ca dexpferts a été c_iun grond. SeCcours e1’ rous @1, ;
Entenise fondée en - 1998 donné des conseils constructifs sur une étude de i i
niteprise Ion ée e.n. 4 . ) marché, les circuits de distribution, les droits AN i
Marchés d exportafion : EfotsUnis, hustrale et dauteur, les marques de commerce et dautes Lt
Nouvelle-Zélande ressources A notre disposition. Un programme [
po prog I
- formidable que je recommande sans hésitation! »
Description

Lonseils a suivre

Maichmaker™ —

Kerry Wicks,

Washington,

Monique Dallaire,
vicerésidente

Fabrique des jeux

Programme choisi
ViaSource

Wl Payez vos cofisations professionnelles. Travaillez avec les associations sectorielles, les
Helaguss commerciaux, les agents et les employés des consulats, ef profitez des programmes
Elovemementaux. te PDME s‘avére un excellent programme pour obtenir du financement afin
= ouver de nouveaux marchés. » Pavla Lishman, présidente, Poula Lishman Lid,, Blackstock {Ont.)

W [ouricte du Prix conodien de lentrepreneuriat féminin de Iannée,

cotégorie « Compétitivité

£

de table géants pour les
entants. Ces jeux visent & renforcer les échanges
verbaux et la communication.

e

ViaSource

Conseils & suivre

« le réseautage est essentiel pour rencontrer les
bornes personnes el demeurer motivée.
Participez @ autont d'activites que vous le
pouvez el nouez des liens avec des gens de
votre industrie; ils vous donneront de bons
conseils, comme des noms de distributeurs et de
représentants. »

DE QUOI S'AGI-L

rovi f conidicle, dune’drée durs
discuter d'un défiou d'vn o ] s

Service de liaison

Donna Messer, présidente de
ConnectUs Communications, et de

Mediastats Inc./MedialAB® — est
né & la suite de la rencontre de ces
deux enfrepreneures G l'occasion de
la premiére mission commerciale
des femmes d'affaires, tenve a
D.C,
Alliant les compétences de Donna

en réseavtage aux falents technolo-
giques de Kerry, ce logiciel, qui est

Pour information :
Dorna Messer

(905) 3379578
dmesser@interlog.com

en 1997.

CE QUE YOUS POUVEZ EN OBTENIR

POUR INFORMATION : Communiquez ovec un'S
la Banque Roydle ov visitez WWW.Viasource.co

linvention de  gepuellement & 'étape des essais  — :
beta, vise & oftiir un programme de X conseils' a suivre .
ligison profitable & toutes les parties. R i SR
présidente  de 3¢ Simplifiez votre facor de faire des offaires aux ElgtsUnis. Indiquez

;?Jlin'e adresse ou une boite posiale aux ErotsUnis suf'tout le motériel . l
. publicitaire, et ‘ayez ‘une liste de prix ef un compte de banque en

-~ dollars ‘oméricains. 1a poste et ko manutention consfituant certaines
- des plus grandes difficuliés des activités wansfrontaliéres, faites appel
& un courtier et aux délégués ‘commerciux.: En ‘font ‘que, femmes -

3 tous Tes “détails.’ »
Lrd, Abbotford (CR)

PR P

i doffaires, nous “sommes peutétre _imbatiobles pour, conchre des .
“marchés, mais nous ne “pouvons pas’ yoir

" Barbare Mowat, prsidents, Inpoct Cnmunicsiors



Janice Tanton, présidente

nous donnant une expérierice
concréte, notamment en ce- qui
concerne les formalités douaniéres et
V'entreposage. Il nous a permis de
croife que nous étions réellement
prétes & exporter. les rencontres
individuelles avec les
commerciaux ont été exirémement
précieuses : ils nous ont entre autres
donné des renseignements précis sur
des représentants qui répondaient &
nos besoins. le PDME nous a donné
une certaine sécurité financiére foce
aux marchés éfrangers et nous a

délegués -

Dana Peebles, directrice et propriétaire

la mission & Washington a donc &
instructive et m'a enseigné com

penser en femme d'affaires. Le Somne

1999 a été exirémement profitable 5

m'a permis d'élargir mon réseq’
contacts et de ouver un stagiaire l
aider mon entreprise & prende
I'expansion. la mission NEXAS
Argentine & l'automne de 1999 o &
utile. Lambassode avait pris 12 req
vous pour moi, et je sais maintenat
je pourrais bien faire des affaires 4
10 des personnes rencontrées. »

Ce que j'en pense

duil Gab

. motivées & prendre le risque d'exposer Kartini International Consulting Inc. 3 ) i
Jusice Taaton Studios Inc. au salon du cadeau d'Atlanta. » Toronto (Ont.) S « les missions commerciales F“e"’“e"‘in Ihj"m
Burford (Ont.) . oo nover des contacts et dobteniq Victoria {€
JanTanton@aol.com Ce que i'en pense km""@""erbg'“"" renseignements qu'on ne trouveri 3 ahel@e
Ventes annuelles : 400 000 $ « Le NEEF est un excellent programme Ventes annuelles : Moins de 500 000 $ ailleurs. J'ai beaucoup profité du proger] wches d'e
Exporte depuis : 6 mos et une expérience hés révélatiice, que Ventes & |'exportation : 20 % NEXAS et jai éié litéradement sedi ntes annu
epuis : © y ) Fon commence & peine & envisager Exporte depuis - 4 ans FArgentine. | y a des possibilités éxd il
Marché d'exportation - Etats-Unis d’exporter ou que l'on soit préte a faire hés & S ériaue af pour les Canadiens dons tous les seces: nfes a T'e
. le grand sout. Il est facile de s'inscrire Marchés d'exportation : Asie ef Amérique lfine ... parte dep
Description au PDME, et ce programme est fés Description Conseils & suivre . incipoux 0
Fabrique des produits de consomma  tile pour toutes celles qui mort pos les Cabinet d'expertsconseils en égalité des  * Plus vous vous inscrivez 18t & une sy Améique
fion comme des firages limités, des  moyens de porticiper & des foires sexes et en éducation de bose qux  commercidle, plus vous avez le tenps
calendriers et des assietes de  commercidles & l'éranger. » adultes. Offre des services directs tels que ~ YOUS préparer. Ne vous aftendez pos escript
7ey] colection pour lindustrie des articles ... lo formation, la recherche et la gestion e~ 4Ue Yambassade du Canada fasse 3 e ¢
a%{ codeaux, o portir des ceuvies de Conseils a suivre projets & des organismes comme 'ACDl et~ POUT Yous. Je ne sourais trop insiste § -
7% 1 Jonice Tanton et d'outres artistes <« Renseignezvous le plus possible, et USAID. Fimportance des contacts personnels. G ec n 05‘
41 canodiens. www.janicelenton.com  discutez avec votre délégué commer- beau faire toutes les éudes de most -fEPHON.
e 3 .. cial local et avec d'autres exporia- Programmes chaisis qu'on veut, les gens réagissent fou: e capt
i:}:! Programmes choisis trices. Il est en outre essentiel de Mission commercicle des femmes méme mieux quand on les rencontes Wemekm €
@f NEEF [Buffalo, 1999) et PDME  youver un bon courtier en douanes qui d'dffaires & Washington [1997), Sommet - personne. Puis, pour assurer le suivi, s . parhile
4 Afonta, 2000) vous aidera dans vos démarches. » commercial des femmes Canodo—fials  vous d'Intermet. le suivi est peutére B} mouve
i a% Avantages gnis t! 1 9;?]%]99? mission NEXAS en poﬁtizlcx plus:ifficile p'o'rrce que les ficd Frograr
B—— L 2 rgentine uctidiennes deviennent frés accoporae ¢
« le NFEF a é uhle‘pour e{offg ce N 9 gesemezy e hare. por |ourp(;u i ZA;I (‘]‘
que nous avions appris en théorie en Avantages quipe

« J'étais nouvelle en affaires en 1997.

semaine. »

Consellsa sulvrg

. 29 < Pcrhcnpez 6 des missions commercvoles l&s ‘missions sedonelles sont 4 ;
l%mes“eures -‘mais assurezvous. de demonder si des rencontres sont préwe B
tez~ d'en . organiser - par vousmeme

:'cmmfxpanmm Deavvle (0] -

j,fdu gouvememen: canadien. de vous occompogner & vos rendezvous, ¢
f“d’occro‘fre vofre. cred;bohte et de’ montrer que le gouvememenl vous appid

> llncl lu‘mstm . pr i

Doroth

e

NEXAS — Nouveaux exportateurs vers Amérique duSud l]\:“

DE QUOI S’AGIT-IL : Le NEXAS est un programme de mission commerciale unique .- “ cznn

en son genre qui offre une formation et une préparation au Canada, suivie d'une  des

mission & |'éranger de cinq jours. Durant cette mission, des rendezvous d'affaires- - “eor

personnalisés permeftent aux représentants de pefites et moyennes entrepnses g 2 De

canadiennes de découvrir les débouchés qui existent sur le marché sud-amencom . ‘qu'
CE QUE VOUS POUVEZ EN OBTENIR : Des poss¢b|htes de réseautage et des rendez: ) . 2 1 3 A

e o bl . i irtuell B 30

vous personnalisés et ciblés avec des agents, des décideurs ou des partenaires Vousne pouvez pas vous deplacer Faitesun voyageVi né

Avant d'investir temps et argent dans une mission & ['étranger, faites fravailler v
souris. Un seul « clic » suffit pour vous faire découvrir une mission commerd
comme si vous y éfiez. Branchezvous sur le NEEF virtuel
www.insanetech.com/virtualnebs. A venir : un CDROM présentant une mission
A& Z, pour celles qui ne peuvent y participer en raison des colts ou de la distorc B

éventuels choisis par des délégués commerciaux qui connaissent bien le marché.’

POUR INFORMATION : Leslie Scanlon — Direction de I Amenque du Sud, MAEC, :
1 (613) 9442419, fax : {613} 943-8808
leslle.sconfon@dfmfmoecr.gqco. : m.infoexpoﬂ.gc.mlnxas-f.csp
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> Supplément — CanadExport
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com
omne techniques, du finoncemert et des %
ble, 5 confacts. Nous avons obtenu du durant les missions onf permis de ;
8500 financement dans le codre de ce communiquer le plus possible. J'ai aussi 4
iaite g programme & un fournant de la mise au profité des renseignements suf le mosché 4
ondre point de nofre technologie : nous fournis par les consulats dv Canoda i
EXAS faisions de la recherche de pointe dans ainsi que des connaissances suf les £
aé des domaines que la plupan des pratiques commerciales de ces pays. » ’%
2 e sources de financement ne compre o -
¥
enar - naient pas. Durant lg mission commer : = Ce que jen ?e“se , 3
Jires o : cidle en Amérique du Sud, je me - . - i ‘_J‘_a ne cfos pas quon fosse la
» - ois renseignée sur les formalités o distinction enére_ les hommes ef les-
duil Gabel, présidentedirectice générule dougniéres, les réglements & impor  Lee McDonald, priscentediediice généeule femmfs en "ro'res' Pour mol, CT ‘9”'
. i i iati i . imporle, c'est une viaie représeniation
o] ES) Environmental Sensors Inc. fafion et Iassociation commerciale du  Soythmedic Inc. o heprises selon les di i
et . ori (C-B) MERCOSUR en Amérique du Sud, o0 Barrie (Ont) Ces entreprises selon {es ivers sec exérs.
tenir 4 =B s e A B . . g . es missions m’ont it rencenter aes
' A j'ai réalisé un chiffre d'affaires d'au a e
verai 3 abel@esica.com moins 200 000 $ depuis 1998. > Jmcdonald@sovthmedic.on.ca pre?|,d'ents eF des propriétaires de o
239:' rchés d"exportation : plus de 35 pays ¢ . Marchés d'exportation : 45 pays ;OC'e*es qui ot beoU‘COUP p}:US 5
AUl e u . . . . . i
i tes annueles < Prés de 5 millions $ ‘elq":AlRf“ |:°|','sn° 4 Ventes & V'exportation : 60 % d,e"Pe“te’t‘_CQ q;’e d”‘o' sur ?Sbe”;“'c s i
: v o e est 'un des programmes , . exporiation et de qui {'ai beaucoup :
secen thes exPommon :95% gouvernementaux les plus efficaces, Nombre d err!ployes 160 appris... méme en discutant simplement %
porte depuis : 26 ans sinon le meilleur, & 'appui des sciences Exporte depuis : 16 ans dans I'avion. » s
| incipoux marchés : Europe, Japon o de lo technologie au pays. Il est bien Principaux marchés : Etats-nis et Europe Conseils & sui
n'e m‘j } Amétiques connu, bien géré et exirémement Description onseils a sulvre
% em; squitable. Puis le niveou de compe Concoit, fabrique, assemble et distribue ) T('e.lnez CO[“pTe dons voire budge! do ce
pass escription fence des gens qui nous aident est d : N 'd' hasie de b qu'il en colte pour rester en contact avec
fasse 5 " ’P o ] exceplionnel. » es .c?mposon es d'anesthesie ae avle  yotre famille. Clest un poste de dépense
insisey Ot d'mgem’elfrsf:c')nseds de haute qualité. www.southmedic.on.ca qui fait partie intégrante des offaires @
nels. ¢ echr_10|og||e,F LpeCIthsee ?an; \obcon- Conseils & suivre Prix I'etranger. Téléphonez souvent & la
Je mad -JEPtion, 0 io rication et la distribution feps f
S I e e demiton « -Trouvez un mentor, pas néces biix conadien de lenrepreneuriat fominin | MO%On el emvoyez de nombreux
n e dinsumens uilisés | sairement une femme. Il y a tant de do lannée, catégorie < Compétiivite courriels; prévoyez méme un budget plus
V\.C.Onh‘el rome~| Z insir .mend \IJ i |ses( ons e fgcons de découviir qui fait quoi dons imernoﬁonck;, +(1997) et Pixdu lea dership généreux pour les deplacements afin de
ivi, sere. rSle de precision & ef:u presence  sq région. Des programmes comme le du Business Women's Network (1998) rentrer plus vite au pays- Roppelez«lous
eudre] P mouvement|.  WWW.esica.com PARI comptent sur du personnel que vos enfants iront bien tant qu'ils
 les tcd mgmmmes choisis efficace, qui peut vous meftre en Missions (ommeuiules seront tenus informés et que leur monde
.opomrw'} i (1995) et mission commerciale con:\tc?d- non seulement avec dgs Mission commerciale d'Equipe Canada restercl stoblg. Ayez o la .mmson
ur o E d'Equipe Canada en Amérique du Sud specmhs'es du gouvememenl, mais en Amérique du Sud [1998] e mission quelqu un qui peut maintenir cetie
: qussi avec doutres pefsonnes de promotion du commerce en lialie stabilité. »

(1998)

H Conseils a suivre

¢ Soyez frés sensible aux différences

8 offcires dans d'outres pays- Quond

« |l estimportantd

e rester @11 COTIlACLavecsesentants 3
et les membres de sa famille quand on Voyag e.n

s .
B . s,

Résultats
« le PAR! nous @ donné des conseils

ressources utiles. »

culturelles et sochez comment on fait des
vos interlocuteurs verront que vous dles
ssana Magnotia, vice-présidente exéqutive,

(1998)
* Programme

Résultats
« Ca a marché! les rencontres indivi-

duelles ef les services des interpretes

AGITAL ¢ Lo PARI ‘est un réseau nat

ndustrielle (ééiér_\ﬁﬁdt;es et ingénieurs}

. dons'dei‘qc[i!i?ésfde RD visant & tri:ﬁsfonneg" de bon

] cident les peﬁ.tés'ét moyennes‘én epri

en 'des produifs

fenseignée, ils vous Tespecteront. » Ro
Magnatta Winery Corp, Vaughan (Ont.) — Louréate du Prix canadien de Fentrepreneuriat
féminin de Fannée, catégorie ¢ lnnovation  (1999)

services commercialement viable:

R s T ke At g e QR RSO R AT AT, TR T Y FEa Al

« Soyez aftentive aux différences culturelles, méme entre le Canada etles EpISUniS. ‘
les Américains sonl plus progmatiques a décident plus rapidement. Soyez préte &

réagir” rapidement < lorsque des - débouchés se présentent aux ‘Etcts-Unis. >
Dorothy Riddle, présidente-directrice générale, Growth Cmsuhnm: Inc, Yancouver (C8)

2 5 4

! Rensefgne}vbus st;rlo fo:;or: dont Phistoire et ka rehglon i‘nﬂuef\t'sur bs prohqzjes
* = commerciales ‘dans les marchés que vous visez. Les coutimes peuvent donner
des soles différents’ aux hommes” et GUX, femmes, “lors mieux vaut' plus de -

. conservaime ef dé formliis que pas osseZ 1% Nt e
j 2D¢ 'ﬂissé;"ég‘fé‘s;ulms 'dﬁendugppdf é&crit et soyez plus g'xp]icite que
quand vous s ffie avec des gors doines vies. . -7 -
s s rn, Motk 1 o o s s o 8P
- -nécessaire lorsque vous négaciez sur un howveau marché, puisquil est iés important
" dy ciéer desflons, B prévoyez une fore marge firanciée pourles impréws. .
Tié de Uatelier suhsuspedsah'relspl les exportutrices, une série dateliers - |

offerts par la Société pour Fexpansion des exportations, en 1999. Composez le._
pour des renseignements sur d'auies programmes. el

ARome, faites comme fes Romains

‘ <:i’*hc;l‘:>iiﬁxie‘

*1.800 8509626




o Supplément — CanadExport

« C'est un tour de montagnes russes. . . mais C'est

le mEI"eur tour que vous ferez de votre viel »

Catherine Karnes Munn,
. présidente

Description

Fabrique et distribue des articles cadeaux.
Produit 1 000 tirages limités et d'outres
produits.  www.karnes-munn.com

Programmes choisis
NEEF et NEXOS (Japon)

Résultats

« J'ai becucoup oppris sur les douanes
et la réglementation gréce & la mission
NEEF. Ce programme couvre tous les
éléments de base. On en revient
tellement motivée et inspirée. lls font
réaliser qu'il y o un chemin & suivre et
que si on le suit, on peut réussir. »

- Catherine Karnes Munn Collection

+ Fredericton {N.-B.)
< knobhill@nbnel.nb.ca

¢ Ventes  'exportation : 10 %
- Exporte depuis : 4 ons

Lecon tirée

« On ne peut pas s'aftendre a percer
sus tout e morché américain d'un seul
coup. Choisissez une région, et
donnezvous deux ans pour y réussir.
W fout du temps pour se tailler une
place ld-bas. » .

Ventes annuelles ; 3,6 millions $

Marchés d"exportation : Etats-Unis et Jopon

Description

Fabrique des abrasifs spécioliss;.
les industries des métaux e
Vagrospaticle.  www.abrafah.cq |

Programmes choisis
NEXPRO, PDME et missions comrme: §
des femmes d'affcires {Washe:
los Angeles et Toronto) V

Résultats
« le programme NEXPRO consiiv
bon point de départ pour se rens:

i

S

sur les exporfations et compuy
comment faire. Tous ces progre N

Suzanne Goupil, présidente

ABRAFAB I[nc. sont #rés utiles, de gros investisse PO
Drummondville (Qc) étant nécessaires avant de e Ki
abrafab@qc.aira.com exporler. » N

Ventes annvelles : 5 millions $
Ventes a l'exportation : 35 %
Exporte depuis : 4 ans

Marché dexportation : Erats-Uris

Conseils a suivre k
o Utilisez les programmes de sousz i
gouvernement pour atteindre vos: {(
plus rapidement en risquant mair khi
s Soyez organisée ef préte & faiss
& un échec.

Robin Saunders, présidente

North American Spediality Papers Inc.
Hemmingford {Qc)

NASpeciolity@msn.com

Ventes annuelles : Plus de 1 milfion S

Ventes & V'exportation : 90 %; Exporte depuis : 7 ans

Description
Fabricant ef revendeur de papier.

Programmes choisis

WIN Exports et mission commerciale des femmes d'offaires

{Washington)

VaX it e e S e T
R ez rogramme de formation et d'c onentatlo
R G AR e A Tt
BE G0l SAGITALTE KBGO 28 v oot
Meh? el 'mgyenr’wes"énrrepnses qui ogfun»bm_po!enhzrd' XpO
21 :
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$ I3 vous,rouvrzl’m”

NEXOS Nouveaux exportateurs sur !es marches etrangers
DE QUOI SAGIT-IL = Le NEXOS est un progromme éducatif spécial, comportant des

missions qui présentent de nouveaux marchés européens aux exportateurs.
Habituellement organisées autour d'une foire nationale ou infernationale, ces missions
ont pour but d'aider les porticipants & décider s'ils veulent approfondir feur percée sur
des marchés européens et & leur montrer comment y parvenir.

CE QUE VOUS POUVEZ EN OBTENIR : Des renseignements détaillés sur l'accés aux
marchés, les caractéristiques des marchés, les procédures douaniéres, |'expédition, les
circuits de distribution, lo réglementotion des changes, gréce & des séances
d'information sur la fagon de frouver des agents ou des distributeurs et des ateliers sur
les stratégies pour établir une distibution et réaliser des ventes.

POUR INFORMATION : Emmanuel Skoulas ~ Section pour I'expansion du
commerce en Europe, MAEC!, 1l : (613) 9956565, fox : {613} 944-1008
emmanuel skoulos@dfaitmaeci.gcca  wwwi.infoexport.ge.ca/nexos-f.asp

Marchés d"exportation : Indonésie, Afrique, Amérique centrale, Islande et Fidji

Résultats

« Je me suis trompée en pensant que les achetels:
consulteraient pas la base de données WIN Exports pour tic.:
des fournisseurs. {'ai signé un contrat et trouvé des ccess:
d'atfaires potentielles grace a cet outil. »

.
Lecon tirée

« Nous pensons pouvoir tout faire, mais ce n'est pas le cas. fz:
oppel cux délégués commerciaux et & toutes les ressous
disponibles. »

Conseils 4 suivre
« Débordez d'énergie, soyez positive et assurez un suivi. » ¢

Conseils a suivre

« Ne vous laissez pas séduire par de faux encouragements & vous installer dig-. »
une région en particulier. 1l y a peutétre une bonne raison pour laquelle persc
ne veut s'y installer. Si vous ne voyez pas pourquoi vous iriez labas, n'y cle
pas » Andtina Lever, présidente, Lever Enferprises, Toronto (Ont.), et directrice genenzlei &
Sommet commercial des femmes (anada—fmrs Unis (1999).

« Selon 'endroit ot vous vous trouvez, nhésitez pas & demander pourquoi vl
expédiez vos produits & Vancouver alors que ce serait moins cher de les expés
a Boston. Parfois, il est plus focile d’exporter vers un marché étranger qui ¢
trouve & proximité que de vendre ses produits & l'autre bout du pays.’
Barbara Orser, recherchiste principale, Ropport Beyond Borders

;. sur les: sources. d'aide €'
1,800 7692570.



- Nuncy nghimgule,
-, popitoiiedirectice

<. Khol-La-Cha Coast Salish Handicrafts
North Vancouver {C.-B.)
Hlaﬂa@ibm.net

Sne Web : http://abe.ge.ca/
Imdmans/frnnkfurl 96 /francais /
ld!otlu fhtml

Exporedepuxs 10 ans

f Venresn I'sxportation : 30 %

Martés ¢ exportation : tats-Unis, Eurape,
Ausfm!ie, Nouvelle-Zélande et Jopon

1, e
Description
Bo{wique de cadeoux de lo réserve de

Crtre.:
la fan‘on squamish. Offre des ceuvres
1

PCLTss

«Quevoussoyezun FYOMIME0 e TRMIME et 2 avanemportance

Je ne m'attends pas 4 étre traitée

parce que je suis une femme.» |

d'art et des objets d'ortisanat réalisés
par des arfistes et des arfisans autoch-
tones de la Colombie-Britannigue.

Missions
Allemagne (1996) et Spmmel commercial
des femmes Canada—FiatsUnis {1999)

Le plus gros avantage

« la mission en Allemagre a & l'une des
élopes qui m'ont permis de devenir
exporiatiice. En y parficipant, jai égadle
ment eu l'impression de paver la voie &
d'autres enfreprises et artistes autochtores. »

Canseils & suivre

* Faites des recherches approfondies
sur les pays et les régions ob vous
voulez vendre vos produits et ne vous
fiez pas seulement aux conseils de
quelgues personnes.

* Envisagez la possibilité de participer
& une mission commercicle dans le
cadre de vos recherches.

* Soyez préte & épondre & une hausse
de lo demande pour votre praduit.

* Soyez & ot des déoouchés o
I'exportation qui existent dans Interrer.
Vous y trouverez foutes sores ¢'irfor-
mation et de fiens utiles. a®

Nancy Knowlton,
présidente-directrice générale

SMART Technologies Inc.
Calgary (Alb.)
nancyknowlton@smarttech.com
Ventes annuelles : plus de 50 millions §
Ventes d exportation : 97 %

Exporte depuis : 10 ans

Marchés d'exportation : 45 pays

Description

Corgoit des logiciels et des outils
matériel, comme des babkillards
inferactifs, permettant & des greupes
c'aveir aceds & des renseignements et de
les échanger. Ces produits facilitent les

réunions, 'enseignement, la formation et
les présentations. www.smarttech.com

Prix

Prix canadien de I'enfrepreneuriat
féminin - de  |'année,  catégorie
« Exportations » {1999)

Programmes choisis
Diversification économique de [Ouest et PDME

Le plus gros avantage

« e progremme de Diversificafion économique
de 'Ouest nous a bien aidés en subvenfionnart
les salaires de trois jeunes dipdmés que nous
avons embauchés pour nous aider & exporter. »

Conseils @ suivre

o Fafes ofiaire avec des disributeurs dans
tous les pays; ils connaissent les
particularités locales ef peuvent assurer une
tansiion en douceur. Cherchez des gers
qui auront des liens ércifs avec vorre
produtt, qui comprenrent bien le markefing
— pos seulement les ventes — ef qui sont
ossez  stables  financiérement  pour
commercidliser votre procait ef vous payer.
Rencontrez le personnel de 'ambas
sade du Cenoda chague fois que
vous allez & I'étranger. |l est absolu-
ment essent’el de se servir des
ressources en p'ace.

«

1s. Fos
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Suzanne Lebel, pésidente

Genomics One Corp.

Laval (Qc)

slebel@genomicsone.com

Exporte depuis : 3 ans; Ventes & I'exportation : 95 %
Marchés d'exportation : 42 pays

Description

Congoit et commercialise des platesformes
technologiques habilitantes en vue de
stimuler lo recherche en génomique et en
thérapeutique.  www.GenomicsOne.com

el ssenhe! de s‘ollier & de vrais bons partenaires et de pouvoir faire appel & des agents aux
e foins du monde por I'entremise de ces partenaires. » Kim Sturgess, présidente-directrice générale,
getic Bearings Inc., Calgary (Alb.)

oppel aux réseaux et aux associations de femmes sur les marchés étrangers pour trouver des
ok Vous pouvez commencer dés maintenant en visitant le site Web www.infoexport.gc.ca/
pnesswomen /menu-f.asp. » Laraine Kaminsky, présidente, Malkam Consultants Ltd,, Ottawa (Ont.)

P saviez-vous?

€ supplémentaire. Pour information :

¢ pour 'expansion des exportations (SEE) offre des services d'cssurancecrédit & I'exportation
£gent les exporiateurs jusqu'a concurrence de 90 % des pertes lorsque les acheteurs étrangers
Pkt pas. la police d'assurance peut aussi servir de garantie pour obfenir du financement

1 800 8509626 www.edc-see.ca

Programmes choisis
IDEEPME [BDC), PARI et missions commercidles
des femmes d'affaires (Washington et Toronto)

Le plus gros avantage

« lls nous ont oidés & définir notre stratégie
de marché et & créer des réseaux de
distribution dans le monde entier. Cela s'est
avéré formidable pour nofre croissance. J'ci
également &i¢ trés impressionnée par les
femmes d'offaires que j'ai rencontrées
durant les missions commercicles. Elles sont
devenues des modéles et m'ont vraiment
encouragée & réaliser mon projet. »

«s0U§ souhaitez accéder au financement a I'exportation?

suinsez Beyond the Banks: Creative Financing for Canadion Entreweneurs, por Allan Riding et
ca foofo Orser (Wiley, 1997). Cet ouvrage est un guide pratique sur la fagon d'obtenir du copital.

Conseils a svivre

e Utilisez les programmes gouvernementaux
et les connoissances des délégués
commerciacx. Vous éccnomiserez femps
et argent.

Travaillez avec un spécialiste  des
stratégies de marché pour créer le bon
réseau de distribution — celui qui se
trouve ou ban endroit, au ban moment et
avec les bonnes personnes. Vaus y
consacrerez peutétie une partie de vos
profits, mais vous avez de meilleures
chonces d'avancer.

WIN Exports - Réseau mondial dinformation sur les exportations

Vous pouvez étre informée de débouchés éventuels & l'exportation en
vaus inscrivant dans la base de données WIN Exports. les délégugs
commerciaux se servent de WIN Exports pour promouvoir les capacités

des entreprises canadiennes qui exportent d&ja ou sont prétes &

nsuflez ke St Web wwwj;doexporl gctu/busiussmmen/mu-l.asp pour ‘de plus. omples
"w»gnemenrs sur. Ies exportotnces et |es programmes dort il est question dons ce supplemeﬁl

télécopie au 1
1 800 551-4946.

Jw thopters.com
R ¢

exporter. Demandez un formulaire d'inscription en envoyant une
800 667-3802 ou en téléphonant au
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«Cestun AVANEAGR gt s i

exportatrice et Cd nad ienne. »

v
bl

Gail Dexter Lord, piésidente
LORD Cultural Resources
Planning & Management
Toronto (Ont.)

glord@lord.ca

Exporte depuis : 15 ans

Ventes & I'exportation : 80 %
Marchés d’exportation : 17 pays

Description

Enfreprise internationale de planification
qui ceuvie ouprés de musées et de
centres culturels. Compte des bureaux au
Canado, oux EtatsUnis, en Angleterre,
en Europe et en Asie.  www.lord.ca

Pourquoi exporter?

« Dés le départ, nous avons adopté une
approche internationale. te Canada est
-un petit marché et nous ne serions pas en
affaire si nous n'exportions pas. les
activités internationales nous carac-
térisent. »

Programme et service choisis
PDME et SEE

Résultats

« Nous avons utilisé le PDME dés le
début. C'est tiés utile quand on est petit
et que les colls de commerciolisatian
internationale  sont  prohibitifs —
notamment pour se déplacer’ en
compagnie  d'une  équipe de
soumissionnaires ou exposer  une foire
commercicle internationale.  Nous

- faisons beaucoup dffaire avec lo SEE,

que nous frouvons frés précieuse, parce
que son programme d'assurance nous o
permis de financer natre marge de crédit

& la banque. Le personnel de lo SEE est

formidable — il sait nous cppuyer et est
trés bien informé. »
Défis

« Dans un grond nombre de cultures, il
est inconcevable que le président d'une
entreprise soit une femme. Essoyez de
comprendre cette réalité, n'imposez pas
vos valeurs ef ayez le sens de 'humour. »

Conseils & svivre

« Porlez avec les gens d'affaires dans les
avions. C'est une excellente focon
d'apprendre toutes sortes de chases,
comme les noms de bons faumisseurs et
canseillers professionnels. »

En terminant

« En tont que femme, vous savez
prabablement écouter, et c'est lo
premiére qualité pour réussir & I'échelle
internationale. Ajoutezy lo modestie
naturelle des Canadiens qui font le tour
du monde en cherchant vraiment &
comprendre comment les autres s'y
prennent. les débouchés sont gigam
tesques et les avantoges pour nous le
sont tout autont. »

GSSOCKJNOTIS

sedone]les et vous serez au courant de ce qui seposse tout autoir. Cest pour

Dana I’eebles {0nr}

coﬂeges de votre région. » Bnrburc Mowui {C 8]

Avantages

« Ce lut une expérience concrée;
trés fructueuse. J'ai gagné ¢
crédibilité tout en élargissant ng!
réseau de contacts en Amérique ¢
Sud et au Canada. Jai obteny ¢
travail et je reste en contact o)
des collégues de la mission. »

Conseils a suivre
« Faites camme si tout le monde ¢z
sur un méme pied d'égalité ef
vous souciez pas du foit que wu
gtes une femme. Dés que v

Moya Cahill, présidente

- . commencez & penser et & parlerg
Pan-Maritime Energy Services Inc. . o pa

’ faisont une différence entre ke
St. John's (T-N.) hommes et les femmes, w
meahill@panmaritime.nf.ca inferlocuteurs mosculins se sentr

mol & l'vise. Concentrezvous surl
offaires, sur le message & possers
sur le morketing. »

Ventes @ I'exportation : 4 millions $
Exporte depuis : 5 ans

Ventes d 'exportafion : 15 %

Marché d'exportation : Amérique duSud ~ Ce que {"en pense
<« les missions commercids
d'Equipe Canada sant vraimer
imbattables. Elles sont excellents
pour le réseautage, et ce, non seve
ment pour les contacts nardsud
dons le cas de 'Amérique du Su

Description

Entreprise  d'ingénierie spécidlisée
dans l'industrie du forage pétralier et
gazier en mer.

.
Pr'x gi , . mais cussi pour les contacts estoves
f fix _conodien |,de Ventrepreneuriat o, Canado. Je les recommonde 6
eminin de l'onnée, catégorie e Cest une occasion o

« Démarrage » {1994} et Prix Top

dable de prendre canscience ds
40 under 40 {1998)

copacités canadiennes dans 'indws
frie et de nolre réputation & I'éran
ger! Ces missions nous rendent fiers
d‘étre conadiennes. » .

Mission ]
Mission d’Equipe Conade en
Amérique du Sud {1998]

: Restez branchee

" Adhérez & Women' in Internohoncl Trode Ontuno la premlere section §4
- canadienne de I Orgomzchon of Women in Infernational Trade (OWIT) qui compee |
" plus de 5 000 membres dans le monde. Pour information : Sandra Anstey
: pfes:dente 'el M]b) 9794792 cmstey@lsklroo :

~ femmes aux EratsUnis, au Canada et ailleurs dans le monde. Cela facilitera votre

PEI’SOHHES I’ESSOUI’CES

i+l

www.owit.org .

Del'aide pour que vbus fassiez plus d'affaires a I’e’tranger
Consutez le Business Womes’s Network Directory 2000 oi vous frouverez les
profils de 4 000 orgenisations d'affaires et professionnelles qui regroupent des

réseauiage et vofre morkehng Pour mfotmcmon BWN, tél. :
www.BWNi.com

: (202} 4668212
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CARREFOUR ETATS-UNIS

B .
|
!

st toute une «connexion »! ProtoCall

24-hour Call CentreInc,, de St. John's

(Terre-Neuve), a obtenu un contrat a
S;licon Valley avec la filiale d’une société
is‘raélienne. Ce contrat représente beaucoup
Je liens @ travers le monde, mais montre
due les affaires ne sont plus limitées par la
jéographie, et prouve que des entrepre-
neurs qui ont de 'assurance et du savoir-
faire et qui sont en mesure d'offrir des
Services respectant des normes élevées peu-
|;/ent obtenir des contrats internationaux.

Ii.a présidente, M™ Judy Reid, qui emploie
15 agents sur « Le Rocher »,a des clients
bartout au Canada auxquels elle fournit
En service spécialisé d'appels sans frais
1pour les commandes par catalogue, un
service d’assistance technique, un service
de réponse aux courriels envoyés sur un
Site Web et une foule d’autres services
:que peut assurer un centre d'appels.
ProtoCall s'occupe aussi de commerciali-
'sation externe — demandes de rensei-
gnements aprés vente, enquétes réalisées
3 laide de l'internet, listes d’expédition,
etc. Mm™eReid vend de l'efficacité etde la
chaleur humaine, qualités trés répandues
chezles Terre-Neuviens. Et elle fait preuve
de perspicacité pour vendre ces atouts.

Vous voulezfaire
des affaires avecle
gouvernement
fédéral des Etats-
Unis?

1 vous suffit de taper sur une touche du
clavier pour accéder & des débouchés que
présentent le site internet (www.gsa.gov)
de la General Services Administration
(GSA) — organisme qui facilite les achats
auprés du gouvernement américain,

« premier consommateur au monde »
— et celui de 'Electronic Posting System
(www.eps.gov). On trouvera une liste
d'autres marchés éventuels de la GSA
sur le site de 'ambassade du Canada a
Washington (D.C.) (www.canadian
embassy.org) et, & l'occasion, dans
CanadExport.

Lors de sa participation a deux missions
commerciales de femmes d’affaires,une a
Washington en novembre 1997 etlautre a
Los Angeles en mars 1999, elle cherchait
des clients aux Etats-Unis. En Californie,
elle a trouvé Trivnet.

israélienne font partie des possibilités
croissantes qui se présentent dans le
domaine du commerce électronique.
Nous fournissons a WISP des services
de soutien 24 heurs sur 24 afin d'assurer
un service sans probléme & ses clients

Une entreprise de

Terre-Neuve

frouve un nouveau client

Cette société de Silicon Valley est une
pionniére dans les services liés au commerce
électronique; elle fournit, au moyen d'un
programme appelé WISP (with Internet ser-
vice provider), une méthode de paiement
des achats en direct qui offre aux acheteurs la
sécurité d’'un achat réalisé sans divulguer de
renseignements sur leur carte de crédit,
en introduisant un numéro d'utilisateur et
un mot de passe déja enregistrés.«La
société californienne et la société-mere

Protoall

24 Hour Call Centre Inc.

partout dans le monde » déclare M™ Reid.
Elle estime que les conseils qu'elle a

recus du Centre du commerce interna-
tional de Terre-Neuve, de la Direction des
services a l'exportation pour les PME du
ministére des Affaires étrangéres et du
Commerce international & Ottawa etdu
consulat général du Canada & Los Angeles
lui ont permis de cibler ses activités de
commercialisation.

Voir page 23 - ProtoCall

Le marché hospitalier des Etats-Unis

(Suite de la page 12)

le Parent Channel destiné aux services de
maternité et de pédiatrie et Healthtv pour
les services de cancérologie, de cardiologie
et de médecine générale.

« Le contenu de nos émissions vidéo
produites numériquement peut étre utilisé
dans d'autres applications en Tl etil peut
aussi étre imprimé facilement. Les émis-
sions de HTS sont bien positionnées en
attendant que la diffusion en temps réel
soit plus répandue » déclare M™ Kastner.

Elle discute maintenant d‘alliances pos-
sibles avec plusieurs sociétés implantées
sur l'internet;dans au moins un cas, il s'agit
d'une prise de contact réalisée avec I'aide
de M.Brantley Haigh, agent de I'expansion
des affaires au consulat général du Canada
a Los Anigeles.« HTS s'est dotée une base
solide dans un secteur prestigieux du
service médical des Etats-Unis, déclare

M.Haigh.Nous nous attendons a ce que
d'autres hopitaux publics et privés étudient
sérieusement les produits qu'offre cette
société, compte tenu du succés quelle a
obtenu avec I'Administration des Anciens
combattants.En fait, un accés général a
ensemble des hopitaux et des cliniques
des Etats-Unis pourrait devenir une réalité
au moyen de la distribution par l'internet.

«Voila une société qui offre un produit
crédible et ciblé et qui est bien équipée
pour commercialiser son idée aux Etats-
Unis.Cet ensemble d'éléments est un gage
de succés et nous sommes trés heureux
d'avoir aidé HTS sur la c6te ouest.»

Pour plus de renseignements sur HTS,
communiquer avec M™ Kathy Kastner,
directrice générale, tél.: (416) 656-2402,
téléc.:(416) 654-4068, courriel : parentv
@aol.com w
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es malades atteints de cancer du Costa

Rica bénéficieront sous peu d’un

meilleur traitement gréace a une nou-
velfe clinique qui sera construite et équipée
par des entreprises canadiennes. Répondant
& un besoin urgent, cette clinique est sur fe
point de voir le jour au Costa Rica a la suite
d’'un contrat conclu entre la Corporation
commerciale canadienne, le gouvernement
du Costa Rica et Cancer Care International.

Lors d’'une visite de deux jours au Canada
au début de février, le président du
Costa Rica, M. Miguel Rodriguez, a signé
une lettre d’entente avec M. Douglas
Patriquin, président de la Corporation
commerciale canadienne (CCC), en vue

La Corporation commerciale
canadienne

DES SOLUTIONS SUR MESURE
POUR LES EXPORTATEURS
CANADIENS

La Corporation commerciale cana-
dienne (CCQC), société d'Etat fédérale,
est le partenaire idéal des exporta-
teurs canadiens dans les marchés
difficiles, car elle les aide a négocier
et a décrocher des contrats a des
conditions avantageuses. Elle offre
un acceés spécial aux marchés améri-
cains de la défense et de l'aérospa-
tiale et elle est spécialiste du com-
merce avec les gouvernements
étrangers et les organisations inter-
nationales. Quil s'agisse de jumeler
des acheteurs et des vendeurs, de
jouer le réle d’entrepreneur principal
ou d'aider les petites et les moyennes
entreprises a réaliser des ventes, la
CCC, grace a ses contacts dans les
marchés spécialisés, ne cesse d'ouvrir
des portes a des milliers d'entreprises
canadiennes dans plus de 60 pays.
Pour plus de renseignements,
s'adresser ala CCC, tél.: (613) 996-
0034,1éléc.:(613) 995-2121, courriel :
info@ccc.cainternet:www.ccc.ca

d’'une collaboration entiére a la mise en
place du premier centre de traitement du
cancer de son pays.

La séance de signature avait été précé-
dée d’une visite du Centre régional du cancer
de Toronto-Sunnybrook, {'établissement qui
servira de modéle au centre de San José.

« | nous tarde de voir ce projet aller de
l'avant, a déclaré le président Rodriguez.
Malgré les énormes progrés réalisés dans

Le (anada exporte sa

50

« Nous sommes ravis de l'occasion gy
nous est donnée de participer a l'établis. .
sement au Costa Rica d'un centre de
traitement du cancer de calibre interna-
tional, » de dire le président de la CCC, |
M. Patriquin. « Il s'agit d’'un projet basé su(é
la connaissance, qui témoigne d'un net |
changement dans fa nature des échangg
commerciaux entre nos deux pays,
jusqu’ici principalement axés sur des

naissance des
s de sante

au (osta Rica

le domaine des soins de santé au Costa
Rica, le cancer demeure la deuxieme
cause de décés dans notre pays.Nous
avons un urgent besoin de cet hépital.»

La CCC et 'ambassade du Canada au
Costa Rica ont fait en sorte que le gou-
vernement du Costa Rica et Cancer Care
International (CCl) s'associent dans ce
projet.Le contrat de 1,56 million de dol-
lars américains représente une premiére
étape dans la construction dans la capi-
tale, San José, du nouveau centre de traite-
ment du cancer de 40 millions de dollars
américains.Le projet, qui devrait étre ache-
vé d'ici deux ans, fera appel aux services de
conception et de construction d’entre-
prises canadiennes ainsi qu'au transfert de
technologies et a I'achat d'équipement
médical en provenance du Canada.

Cancer Care International est I'entre-
prise canadienne qui a été chargée de 1'é-
valuation et de la premiére étape du
projet.Comme le signale sa présidente,
Mme Katherine Jones, « 'expertise cana-
dienne dans le domaine du traitement
du cancer est reconnue a I'échelle inter-
nationale ».

produits tels que le blé, les engrais, le
papier et les machines électriques.Ce
transfert au Costa Rica de technologies

Suite a la signature de la lettre d’entente (de
gauche adroite) : le président du Costa Rica,

M. Miguel Rodriguez, le président de la Corpora-
tion commerciale canadienne, M. Douglas
Patriquin; M. Denis Thibault, ambassadeur du
Canada au Costa Rica; et le Y Rogelio Pardo
Evans, ministre de fa Santé du Costa Rica.

et de méthodes clés de prévention et
de traitement du cancer est non seule-
ment important en soi, mais aussi pro-
metteur pour les futures exportations
canadiennes dans les secteurs basés sur
la connaissance.» w
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lors que la région de I'Asie-Pacifique
se remet de la crise financiére des
a deux derniéres années,de nouvelles
pOSSIb ilités voient le jour pour les entre-
prises canadiennes offrant des produits
de qual1é etdotéesde solides stratégies
comme*aales De nouveaux segments du
marche notamment les produits et les
programmes d’enseignement canadiens,

Rencontr

moins vulnérables aux fluctuations
économiques.

Dans un document d'information pré-
paré pour la conférence, il est signalé qu'a
I'exception des banques canadiennes, la
plupart des intervenants canadiens ont
tenu le coup et que quelques-uns ont tiré
parti des possibilités créées par la nouvelle
ouverture a l'aide étrangére. Ainsi BCl, Abitibi

des

chefs de mission

occasions dans le nord

peuvent aussi exploiter ces possibilités,en
repondant au besoin de perfectionnement
des connaissances techniques et humaines
dans les économies qui commencent a se
relever de la récession.

; Au cours d'une conférence de deux
jours qui a eu lieu a Ottawa a la fin de 1999,
les chefs de mission des ambassades, con-
sulats et bureaux commerciaux du Canada
fdans le nord de la région de I'Asie-Pacifique
'ont examiné les réles que le Canada peut
jouer et les possibilités s'offrant a nous

dans la région. Durant la conférence, prési-
dée par M.Joseph Caron, sous-ministre
adjoint (Asie-Pacifique et Afrique), et par
Mme Margaret Huber, directrice générale de
I'Asie du Nord et du Pacifique, divers sujets
ont été abordés, notamment la maniere
d‘attirer au Canada plus d'investissements

. chinois, les difficultés posées par les immi-
! grants provenant d’Asie et comment la

politique canadienne en matiére de sécu-

, rité humaine peut étre promue dans les

. pays de la région.

. Profiter des occasions

~ M.Raymond Chan, secrétaire d'Etat (Asie-

© Pacifique),a souligné que les Canadiens

. continuent de manifester un grand intérét

; alégard de I'Asie. Toutefois, il ressort claire-
ment de la crise financiére en Asie et de ses

retentissements que le Canada doit diversi-
fier ses exportations vers cette région en les
réorientant vers des produits manufacturés

de I'Asie-Pacifique

Consolidated, Seagram et Magna Corp.ont
acquis des participations dans des sociétés
dela Corée du Sud,de laThailande et de la
Chine, tandis que Talisman et Gulf Canada
ontinvesti en Indonésie. |l existe cependant
de nombreuses autres occasions d'affaires
dont peuvent tirer parti des entreprises qui
savent s'y prendre et méme des nouveaux
venus ayant de bons produits et une saine
stratégie commerciale.

Vers I’avenir

Les pouvoirs publics, les entreprises et les
institutions du Canada ont beaucoup
investi dans la région de I'Asie-Pacifique
durant les deux derniéres décennies; le
moment est venu d'aller de l'avant & l'aide
d'une stratégie bien pensée et ciblée qui
tient compte du contexte de la reprise dans
chaque pays.La relance au Japon pourrait
étre plus lente qu'on ne l'espérait, mais ce
pays continue d'offrir de trés bonnes pOsSi-
bilités pour les Canadiens.

Promouvoir I'investissement
asiatique au Canada

On a rappelé aux chefs de mission cana-
diens que, dans le discours du Tréne, le
gouvernement a déclaré son intention de
ne pas s'en tenir a la promotion des expor-
tations canadiennes. De plus grands efforts
seront déployés dans le domaine des
<sciences et de la technologie, et au concept
d'Equipe Canada succédera celui d’Equipe

Canada Investissement. Selon M.William
Clarke, sous-ministre adjoint aux Affaires
internationales du ministére des Affaires
étrangéres et du Commerce international,
la promotion de l'investissement étranger
direct dans les entreprises canadiennes est
une priorité absolue, parce que linvestisse-
ment est un important facteur de produc-
tivité et d'innovation.

Partenaires pour l'investissement au
Canada (PIC), organisme responsable de la
mise en ceuvre de la stratégie d'investisse-
ment coordonnée du gouvernement, tra-
vaille en collaboration étroite avec la
Direction générale de I'Asie du Nord et du
Pacifique et avec les missions afin d'attirer
Iinvestissement dans des branches d'acti-
vité clés telles que l'aérospatiale, les tech-
nologies de linformation, la foresterie,
les produits du batiment, l'industrie agro-
alimentaire, lindustrie automobile, les pro-
duits chimiques et pétrochimiques, les
sciences de la vie et Iindustrie miniére.

Les réformes internationales

Le systéme financier international devra
évoluer i la suite de la crise financiére en
Asie. M.lan Bennett, sous-ministre adjoint
au ministére des Finances, a traité brieve-
ment de certaines des questions qu'exa-
minent le G-7, le Fonds monétaire inter-
national et la Banque mondiale. Le role du
secteur privé dans ['évolution de la struc-
ture du systéme financier international
est 'un des nombreux sujets a 'étude.

I faut également modifier — et parfois
établir — des lois, des réglement et des
politiques concernant la corruption, les
programmes de retraite et de sécurité so-
ciale et la concurrence. Dans ces domaines,
le Canada a la possibilité de jouer un role
déterminant, favorisant le dialogue néces-
saire et fournissant le talent, 'expérience et
le savoir-faire qui permettront d'orienter
I'évolution du capital humain.

1} existe encore un potentiel considérable
pour les entreprises canadiennes dans la
région et,en poursuivant les efforts déployés
par le gouvernement et le secteur privé, ce
potentiel se concrétisera dans les mois et
les années a venir.

Pour plus de renseignements, consul-
ter www.dfait-maeci.gc.ca/asia %
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NOUVEL EXPORTATEUR DU MOIS

evy Boats and Marine, qui exploite une

tendance croissante dans le secteur des

bateaux de plaisance, a réalisé sa pre-
miére vente internationale importante sur le
marché des Etats-Unis.

Présente au Boston Fish Expo a lafin de
Fautomne 1998, avec le soutien du

nelle :douceur et silence de marche »,de
déclarer M. Francis avec fierté.«Tous les
gens auxquels nous avons eu affaire ont
fait tout leur possible pour nous aider...
une expérience vraiement remarquable...
un bateau impressionnant », explique son
épouse Susan. Les Francis sont tellement
enchantés par leur bateau qu'ils ont

e bateau de type

fait fu

Ca;e)ue Slanc

rsur le marché des bateaux de

plaisance des Etats-Unis

par Mark Fletcher, délégué commercial, Centre du commerce international, Halifax

Programme de développement des marchés
d’exportation (PDME) — volet des Entre-
prises novices a I'exportation — du minis-
tére des Affaires étrangéres et du Commerce
international (MAECI), l'entreprise familiale
de Randy et Susan Levy a établi une pré-
sence sur le marché ameéricain, facteur qui
est 'élément moteur de sa croissance.
«Nous sommes installés dans une région
rurale de la Nouvelle-Ecosse, sur Ile Sober,
mais le marché local pour les bateaux de
péche ne peut pas soutenir nos activités »,
déclare M™e Levy. « Nous souhaitions
continuer a construire des bateaux et
a occuper non seulement nos trois
employés, mais a en employer beaucoup
plus dans la région, précise M. Levy. Aprés
avoir obtenu des conseils de plusieurs
paliers de 'administration publique, nous
avons donc décidé de nous lancer dans la
fabrication des bateaux de plaisance.»

Une participation fructueuse

La foire de Boston amené directement ala
vente d'un yacht de type chalutier de 30 pieds,
le M.V, Fair Tides, fabriqué sur mesure pen-
dant I'été pour Carleton et Susan Francis, de
Cape Cod, au Massachusetts, qui 'on payé
et en ont pris livraison en octobre dernier.
« Nous profitons de la tradition des"Novis”
et de la connaissance du métier des Levy.
La performance du bateau est exception-

accepté d'étre les représentants des Levy
sur le marché local des bateaux de plai-
sance (ol les bateaux fabriqués en
Nouvelle-Ecosse sont surnommés fami-
lierement « Novis » par les Américains).
«Le Fair Tides représente le“véhicule
loisir-travail" du marché des bateaux de
plaisance; c’est le créneau de la Nouvelle-
Ecosse,» déclare M.Les Macintyre, prési-

[

M.V, Fair Tides de Levy Boats and Marine.

dent de la Nova Scotia Boat Builders
Association (NSBA), dont les Levy sont
membres. « Ces bateaux allient la rudesse
a un certain luxe.»

Les Levy sont en train de créer d’autres
produits et de trouver d'autres clients,en
particulier pour leur nouveau bateau de
plaisance de 18 pieds,idéal pour la naviga-
tion cotiére. lls ont déja recu des comman-
des de Nantucket et des Bermudes.

Depuis la foire, les demandes de rensei-
gnements viennent de partout aux Etats-
Unis et certaines viennent méme d’Europe!
Le carnet de commandes est rempli a tel
point que les Levy prévoient un agrandis-

sement de 3 000 pi? de leur chantier et quy
espérent embaucher deux ou trois autr
employés dans un proche avenir, Situati,
typique pour ce secteur en Nouvelle-
Ecosse, o I'on construit des yachts dety;
chalutier valent entre 40 000 et plus d'un !
million de dollars. )

De l'aide pour un secteur

en transition

«Les Levy illustrent une tendance que ny
voyons se dessiner dans l'industrie des by
teaux de la Nouvelle-Ecosse et que nous
favorisons activement, » déclare M.Tim
Edwards, directeur exécutif de la NSBA. «|»
grand nombre de nos membres commen
cent & passer & lafabrication de bateaux ¢
plaisance et ils ont déja du succés surlesma
chés d'exportation.Notre secteur a accédé}
une demande solide qui peut se maintenirs

Industrie Canada,’Agence de promo-
tion économique du Canada atlantiquele
ministere du Développement économiqu
de la Nouvelle-Ecosse et le MAEC! travail
lent tous & la mise en place d'une politique
et de programmes en vue de promouvoir
les exportations de bateaux fabriqués en
Nouvelle-Ecosse.

«En fait, déclare M. Levy, C'est le systéme
de suivi de WIN Export du MAECI [quii aide
le Service des délégués commerciaux du
Canada 4 recruter des participants pour les
foires commerciales et les missions] qui
nous a aidés a assister a la foire de Boston.
Je recommande vivement aux sociétés ce
s'inscrire dans la base de données WIN. »

L’an dernier,sept autres sociétés du
Canada atlantique ont participé avec la
NSBA au Miami International Boat Show
(salon nautique international de Miami), ol
M.David Ericson, agent de commerce au
consulat du Canada a Miami, avec V'aide de
M.Manuel Ellenbogen, agent de promotion
commerciale a I'ambassade du Canada a
Washington, ont aidé les sociétés cana-
diennes a trouver des marchés d’exporta-
tion. Pour ce qui est des Levy, leur lance-
ment sur le marché des exportations lors
de [a foire de Boston a connu un succés tel
que le prét original de 1 740 $ du PDME, qui
a aidé a réaliser des ventes de 130 000 $, est
en train d'étre remboursé au complet.

Pour plus de renseignements,commu-
niquer avec Randy ou Susan Levy, tél.: (902)
885-2611,courriel :levyfbr@dunmac.com
Internet :www.nsboats.com/members.asp
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e Centre des occasions d‘affaires inter-
nationales (COAI) offre un service de
jumelage— faisant le lien entre les
acheteurs étrangers et les entreprises cana-

i
{
1
H

.‘ d:énms Le Centre obtient de I'acheteur
‘ étranger des débouchés d'affaires oppor-
‘ tuns, pertinents et ciblés, et les livre dans les

mams des entreprises canadiennes.

OCCASIONS D'AFFAIRES

e Centre des

0casionsd’a

Voici quelques-unes des occasions d'affaires offertes par le Centre. Pour en obtenir la
liste, consulter le site internet www.iboc.gc.ca/eleads

Les exportateurs canadiens qui ont besoin daide pour rédiger les documents exigés
paur les appels d'offres internationaux peuvent avoir recours aux services de la Corporation
commeraale canadienne (CCC) et tirer profit de I'expertise de son personnel en matiére de
contrats internationaux.La CCC a ses bureaux au 50, rue O’Connor, bureau 1100, Ottawa
O?V K1A0S6,tél.: (613) 996-0034, téléc.: (613) 995-2121.

CHvrre — Expansion du port de Larnaca
Le gouvernement a décidé d’adopter les
recommandations des services de consul-
tation de la Banque de développementde
Cﬁypre et de modifier la vocation du port
de Larnaca de fagon a en faire le principal
port de voyageurs de Chypre.Pour que
Limaca puisse recevoir les bateaux de
c}omere, il faut construire des brise-lames,

{
des postes de mouillage additionnels et
!

téme
i aide

tel
qui

u-
02)

International Business
Opportunities Centre

Le COAl en bref

Depuis son ouverture en 1995, le
Centre des occasions d'affaires interna-
tionales (COA!) a pris contact avec plus
de 25000 entreprises canadiennes et
répondu a plus de 16 000 demandes de
renseignements d'acheteurs étrangers.

Gréce a cet organisme, plus de
8500 entreprises canadiennes ont été
mises en relation avec des acheteurs
étrangers.

Les agents de repérage du COAI
consultent de nombreuses bases de
données et dimportants réseaux de
personnes-ressources dans le secteur
privé pour repérer des sociétés cana-
diennes de toutes tailles.

Le COAI, qui reléve 3 la fois du mi-
nistére des Affaires étrangéres et du
Commerce international et d'Industrie
Canada, peut aussi compter sur la
collaboration d'Agriculture et Agroali-
mentaire Canada. Le COAI est Je centre
de ressources d’Equipe Canada inc.

(CRAL,IBBC
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une grande gare maritime, et promouvoir
le nouveau réle du port en mettant en
valeur I'environnement portuaire, c'est-a-
dire en construisant des centres de loisirs,
des centres commerciaux, des immeubles
résidentiels, des bureaux, des restaurants
etc. Les consortiums qualifiés qui sont dis-
posés a gérer et a exploiter la gare maritime,
les installations utilisées par les bateaux de
croisiére et les centres de loisirs et a investir
dans ces établissements sont invités a pré-
senter une déclaration d'intérét. Date limite:
21 avril 2000. Communiquer avec M.Daniel
Lemieux, COA, tél.: (613) 996-0675, téléc.:
(613) 996-2635, en indiquant le numéro de
dossier 000118-00198.

EcyeTe — Investissements dans des projets
routiers — La General Authority for Roads,
Bridges and Land Transport ou GARBLT
(Administration générale des routes, des
ponts et du transport terrestre) du minis-
tére des Transports est ala recherche d‘in-
vestisseurs voulant soumissionner dans le
cadre d’un nouvel appel d'offres portant
sur les aspects financiers et techniques et
les investissements relatifs aux deux projets
de construction routiére ci-aprés, incluant
les voies d'accés : 1) autoroute Al Fayoum/
Asyout, environ 260 km; 2) autoroute Dayrout/
Al Farafra, environ 263 km. Les demandes
de propositions s'obtiennent auprés du
Service des marchés publics de la GARBLT,
105, Kasr Al Aini St., le Caire.Co(it : 5 000 £ EG
en espéces ou par chéque certifié al'ordre
du « General Authority for Roads, Bridges &
Land Transport ». Les candidats qui avaient
acheté une demande de proposition peu-
vent obtenir les modifications. Date limite:
17 avril 2000. Communiquer avec M.Daniel
Lemieux, COAltél.:(613) 996-0675, téléc.:

-

alres

(613) 996-2635, en indiquant le numérode
dossier 000125-00279.

Urucuar — Investissements dans un projet
de remise a neuf d’'un hétel et de coentre-
prise — Le projet consiste a agrandiret a
remettre a neuf un hotel dans le vieux
quartier de Montevideo, centre commercial
et financier de la capitale du pays.L'hétel,
quidate de 1955,compte 24 chambres,
chacune décorée dans un style différent,un
restaurant et un bar. Les clients sont essen-
tiellement des directeurs et des gens d'af-
faires bien en vue. Le taux d’'occupation
moyen a atteint 58 % en 1997 etest ala
hausse.On prévoit ajouter 22 nouvelles
chambres, 2 salles de conférence et un
restaurant. Limmeuble a remanier, qui est
situé a coté de I'hotel, ale méme dge et le
méme style architectural que ce dernier.
C'est a Montevideo que les affaires etle
tourisme, au regard du nombre de visiteurs
étrangers au pays — plus d’un million en
1998 — sont les plus développés au pays.
Le MERCOSUR, accord économique régio-
nal,a donné naissance a un mouvement
important et constant de gens d'affaires
venant de pays membres et de I'étranger,
cequivadans le sens des stratégies actuelles
etfutures de l'entreprise. De plus, Montevideo
a été nommeée la capitale administrative du
MERCOSUR en raison de son emplacement
de choix,qui a joué un réle déterminant
dans le développement touristique dela
ville. Autotal,des investissements estimés a
3,8 millions de dollars américains sont
requis et la durée du projet estd'un an.La
période de remboursement devrait s'étaler
sur six ans.Lentreprise désire former une
coentreprise pour financer I'agrandisse-
ment et la rénovation de I'hétel et en
assurer I'exploitation. Date limite:21 avril
2000.Communiquer avec M. Daniel Lemieux,
COAl,tél.:(613) 996-0675,téléc.:(613) 996-
2635, en indiquant le numéro de dossier
000120-00237.

Occasions d'affaires du COAl— Pour plus de
renseignements, cliquer surwww.iboc.gc.ca %
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LE ROLE D'INTERMEDIAIRE DU
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i,dans de nombreux lieux touristiques

canadiens, la délicieuse odeur de cette

patisserie chaude est de plus en plus
courante, cette savoureuse spécialité typique-
ment canadienne n‘arien d'ordinaire.La
queue de castor, qui tient son nom de sa
ressemblance avec I'appendice d’un des plus
célébres symboles nationaux du Canada, est
la création de M. Grant Hooker qui,avec le
concours de son épouse Pam, a permis G une
entreprise familiale de connaitre unimmense
succés au Canada et, tout récemment, @
I'échelle internationale.

La queue de castor (BeaverTails®) est la
marque de commerce de cette galette de
blé complet légérement cuite mise au point
par BeaverTails Canada Inc. En 1980, le pre-
mier point de vente a ouvert ses portes au
marché By d’Ottawa et aujourd’hui, les queues
de castor sont vendues dans plus d’'une
centaine de lieux récréatifs et touristiques
au Canada, aux Etats-Unis et & V'étranger.
«La queue de castor remporte unim-
mense succés sur la scéne locale et natio-
nale, que ce soit auprés des patineurs du
Canal Rideau & Ottawa ou des skieurs de
Whistler en Colombie-Britannique, » déclare
M.Grant Hooker, président de BeaverTails
Canada Inc. « Les Canadiens adorent cette
savoureuse patisserie et la considérent
comme un mets typiquement canadien.»
C'est d'ailleurs parce qu'elle est considé-
rée comme un produit typiquement cana-
dien que la queue de castor est maintenant
vendue a Walt Disney World en Floride.En
1995, les responsables de ce complexe ont
pris contact avec le consulat du Canada a
Miami, en Floride, afin de localiser le fabri-
cant de la queue de castor, dont ils avaient
tant entendu parler.Les employés du con-
sulat se sont adressés au Centre des acca-
sions d'affaires internationales (COAI) et
Mme Karen Sowalski, agente de répérage,a
trouvé BeaverTails Canada Inc.dans la base
de données WINExports.Les parties ont
rapidement conclu un contrat de licence.
«Le contrat de licence avec Walt Disney
World a été notre premiere expérience de
I'exportation, explique M. Hooker. Grace au
COAI et au consulat du Canada a Miami,
BeaverTails Canada Inc.a pu prendre pied
rapidement sur un nouveau marché et ac-
quérir le savoir et la visibilité nécessaires pour
conquérir d'autres marchés étrangers.»

Forte de cette réussite, I'entreprise s'est
implantée dans d’autres grands centres
touristiques des Etats-Unis, notamment
Vail au Colorado et Snowshoe en Virginie-
Occidentale, par I'intermédiaire de contrats
de licence ou de franchises.En concentrant
sur des centres touristiques et récréatifs
trés fréquentés, Ventreprise a pu étendre

Beaverlal

(anadalr

la recette du succes

I'engouement pour cette péatisserie a un
marché international plus vaste.

Lorsqu'il cherchait dans quel pays com-
mercialiser son produit, M.Hooker a étudié
toutes les possibilités.Les agents de com-
merce des ambassades et des consulats du
Canada I'ont aidé en lui fournissant de {'in-
formation essentielle et en le mettant en
rapport avec d’éminents spécialistes du
commerce international et des franchises.
Grace a sa polyvalence, ce produit a été
largement adopté dans différentes cultures
et pays du monde entier.BeaverTails Cana-
da Inc.a donc pu étendre ses activités a des
marchés aussi différents que Porto Rico,
I'lndonésie, I'Ecosse et le Costa Rica.

M.Hooker attribue la popularité universelle
des queues de castor a leur préparation
unique et a leur capacité de plaire a tous les
palais.« On peut les consommer avec une
multitude de garnitures, précise-t-il. Qu'il
s'agisse de sucre et de cannelle ou d’un
mélange de beurre a I'ail et de fromage,
les queues de castor s'adaptent a toutes
les préférences culturelles.» Au Costa Rica,
une garniture faite de lait concentré sucré
et d'un peu de chocolat, qui rappelle I'en-
fance, est trés appréciée,

Aux Philippines, il est maintenant possi-
ble de manger une queue de castor avec
de la confiture de mangue.C'est un entre-
preneur philippin prospére, M. Manuel
Saggroat, qui a fait les premieres démarches
aupreés de M.Hooker pour ouvrir une fran-

chise @ Manille. M.Hooker a demandé ('3
de 'ambassade du Canada aux Philippine
«{'ambassadeur, M. Treleaven et le persony
de 'ambassade ont joué un rdle déterm;
nant en nous aidant & établir une préseng
aux Philippines et 3 nouer des relations
d’affaires avec M. Saggroat », déclare
M.Hooker.Gréce a la signature de ce con

trat de franchise, le premier point de vente
de BeaverTails® a Manille a ouvert ses
portes en juillet 1999 et remporte depuis
unimmense succes.

Quels sont les projets de cette entre-
prise canadienne dynamique? BeaverTailst
ouvrira une usine de fabrication de pate
crue aux Philippines, mais,dans la mesure
du possible, elle utilisera des ingrédients et
de l'équipement canadiens. Le blé canadien
entier ou concassé est un ingrédient essen:
tiel des queues de castor, qui sera utilisé
également dans la pate congelée.

« Grace a ses qualités uniques, le blé
canadien est une partie intégrante de la
réussite des queues de castor.Cette patis-
serie tire en grande partie sa saveur des
propriétés du blé entier et concassé cana-
dien,dont la qualité est, selon nous, supé-
rieure a celle des grains produits ailleurs
dans le monde », indique M.Hooker.En
plus d'une usine de pate congelée.
BeaverTails Canada Inc., avec le concours
de Robin Hood Multi-Foods, créera une
version de mélange sec de son produit.

Tout comme pour I'animal dont elle tire
son nom, rien n'empéche cette entreprise
ingénieuse et dynamique de s'acquitter de
sa tiche. Pour BeaverTails Canada Inc, cela

consiste a faire en sorte que les consomma

teurs du monde entier puissent acheter
cette patisserie saine et délicieuse. A cet
égard, nuf doute que l'entreprise est sur la
bonne voie. w
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FOIRES ET MISSIONS COMMERCIALES

I.’es Missions Commerdales Etudiantes de

|

LiMa (Pe=ou) ET MUNICH (ALLEMAGNE) —
7-30 mai 2000 — Deux équipes de 15 étu-
diants de la Faculté des sciences de I'ad-
ministration et de la Faculté des sciences
e; de génie de I'Université Laval, de niveau
baccalauréat et maitrise, se rendront &
Munich {Allemagne) et a Lima (Pérou).
C'haque année, un pays-cible est choisi et
les étudiants remplissent le mandat
dui leur est confié par une entre-
prise. Cette année, pour la premiere
fois, deux missions sont organisées
laméme année.

f Depuis leur création en 1996, les
Missions Commerciales Etudiantes
de 'Université Laval ont réalisé des
missions en Argentine,au Chilieten
éolombie. Elles offrent des services
de développement des marchés
internationaux aux entreprises et
é)rganisations du Québec. Les étu-
diants qui participent aux missions
de cette année sont & la recherche
fde mandants. Les entreprises sont donc
invitées a profiter de 'occasion qui leur
estofferte,
: Les services proposés comprennent,
‘entre autres, des études de marché; la
recherche d'investisseurs, de partenaires,
‘ou de clients éventuels; la distribution de
produits et de services; et d'autres ser-
‘vices personnalisés selon les besoins. Le

[Université Laval cherchent des mandants

mandat prend fin avec la validation sur le
terrain des conclusions tirées d’'une
analyse effectuée au Québec.Un rapport
détaillé et professionnel est remis aux
entreprises a la fin de la mission.

Depuis les débuts en 1996, plus de
40 entreprises et PME du Québec ont fait
confiance aux Missions Commerciales

Les membres des Missions Commerciales Etudiantes de
I'Université Laval.

Etudiantes, notamment le Groupe CGl,
Bell Canada International, Précitech, Prima
Télématique, Planchers Bois-Francs PG,
Technologies Lyre Inc,, Logiciels Avantage
et Gespro.

Les entreprises financent partiellement
les missions qui bénéficient principalement
du soutien du gouvernement fédéral
par I'entremise de Développement

Economique Canada et du ministére de
IIndustrie et du Commerce du Québec.

« J'ai été agréablement surpris par le
haut niveau de dynamisme et de profes-
sionnalisme des mandataires et de la mis-
sion »,a dit M. Rémy Brodeur,de Bell
Canada International, qui a confié deux
mandats a la mission de 1999,en
Colombie.

« Les Missions Commerciales Etu-
diantes permettent aux étudiants et étu-
diantes quiy participent d’acquérir une
expérience pratique du commerce inter-
national tout a fait hors du com-
mun.lls en sortent plus mirs,
grandis et,a mon avis, beaucoup
mieux préparés a la carriére qui les
attend »,a déclaré de son c6té M.
Gérard Verna, professeur du
Département de management de la
Faculté des sciences de I'administra-
tion de I'Université Laval, qui appuie
ce projet depuis ses débuts.

Pour plus de renseignements
— il reste encore quelques mandats
qui s'envolent rapidement — com-
muniquer avec M" Sandrine Jobin,
étudiante en administration,
Missions Commerciales, tél.: (418) 656~
7399, courriel :info@ missions-commer-
ciales.qc.ca internet : www.missions-
commerciales.qc.ca w

‘Le Canada au carrefour des

‘nations

Des visites guidées de I'édifice Lester B. Pearson, qui abrite le
ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international,
seront de nouveau offertes au public, entre le 3 avril et le

10 novembre 2000. N

Pour tout renseignement ou pour réservations, composer
le (613) 992-9541, courriel ; maricarmen.charbonneau@dfait-

maeci.gc.ca w
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L] L4 V4 * 4 NEAS, les participants prendront égal
Mission NEAS des télécommunicationsen |, v prendonioe
4 technologie et les services de télécomm,
c0|0mble Et au VE“EZ“EIa nication et d'informatique, qui est organisél

CoLomBIE ET VENEZUELA — 13-17 mars 2000 —
Le programme NEAS (Nouveaux exporta-
teurs vers 'Amérique du Sud) en est a sa
deuxiéme année d’existence.ll a été concu
en vue de faire connaitre cette région
dynamique aux entreprises qui exportent
déja dans d'autres régions.

Moyennant des frais de 500 $, les partici-
pants a la mission profiteront des services
suivants :traduction en espagnol du profil
de leur entreprise; participation, avant leur

Occasions d'affaires
aux Nations Unies

New YORK — 31 mai-1¢" juin 2000 — Les
Nations Unies achétent chaque année pour
quelque 3 milliards de dollars de biens et
de services.La conférence et I'exposition
internationales Aid & Trade vous renseigne-
ront sur ce qu'il faut faire pour devenir un
fournisseur éventuel de 'ONU, Cet événe-
ment organisé par Winchester Group et
coparrainée par le Bureau des Nations Unies
pour les services d'appui aux projets consti-
tue une occasion sans précédent d'ap-
prendre a faire des affaires avec 'ONU.Des
agents d'approvisionnement supérieurs
vous expliqueront les modalités des appels
d’offres, ce qu'ils achétent et ou, et vous
aideront a vous inscrire sur la liste des four-
nisseurs de 'ONU. De nombreuses agences
de YONU y auront un stand, et vous pour-
rez y rencontrer des agents d’approvi-
sionnement.

Ne ratez pas cette occasion de faire
représenter votre entreprise a I'exposition
internationale Aid & Trade 2000.

Pour plus de renseignements, visiter le
site internet de 'exposition & www.aidand
trade.com Si vous voulez réserver un stand,
faites-le par courriel & 'adresse kevin.sam
mon@aidandtrade.com Si vous avez des
questions générales sur les appels d'offres
de 'ONU et voudriez en savoir davantage sur
les exigences a respecter,communiquer
avec M™ Lisa Rambert, consulat général du
Canada aNew York,courriel :lmmbert@can
apple.com,téléc.:(212) 596-1793. %

par l'ambassade du Canada a Bogota,en(

départ,aune séance d'information surla lombie, et parrainé par Nortel, Newbn’dgeﬁ
conduite des affaires en Colombie etau Teleglobe et BCl, Industrie Canada, la
Venezuela; renseignements détaillés sur Camara Colombiana de Telecomunicacio
les secteurs des télécommunications du y Informatica (f'une des principales asso;
Venezuela et de la Colombie; calendrier tions du secteur des télécommunicatior
de rendez-vous établi sur mesure; visite et de l'informatique de la Colombie), la

d'EXPO-COMANDINO (f'unedes principales  Fédération des concepteurs de logiciels
foires commerciales régionales surles télé-  Colombie, le Centre de soutien des tech-
communications,quia lieu en Colombie)  niques d'information et les organisateus

et assistance pour assurer un suivi. de la foire EXPO-COM ANDINO. A 'occa
Le programme de la mission compren-  sjon de ce symposium, Industrie Canads,
dra éventuellement des réceptions facili- avec le concours de participants du secte;
tant la constitution de réseaux, avec la privé, exposera aux gens d'affaires colom
participation des associations et de la biens les capacités canadiennes dans le
presse professionnelle locales, des visites domaine des télécommunications.
d'établissements, des rendez-vous privés Pour plus de renseignements (il faut
avec des distributeurs et des agents, ainsi présenter sa demande au plus t3t), comme
que des réunions avec des partenaires niquer avec un centre du commerce intem

éventuels pour créer des coentreprises. tional local ou avec la Direction de [Amérique
Dans le cadre de cette mission spéciale du Sud, MAEC], téléc.: (613) 943-8806. %

Prospecter le marché péruvien ala Foire
miniéredeLima

LiMA, PEROU — 2-5 mai 2000 — Trés peude actuelles sont modernisées.

marchés miniers connaissent un dévelop- Peru Gold, le Quatriéme symposiumeet
pement aussi rapide que celui du Pérou.En  salon international sur l'or, devrait surpasse
effet, malgré une baisse du prix des métaux  I'édition de 1998, qui avait attiré plus de
en 1998, la valeur de la production tirde des 1 100 délégués, 800 visiteurs et 124 exposants
mines péruviennes a progressé de 6,8 %. La Canadian Association of Mining Equip
Au cours des six premiers mois de 1999, la ment and Services for Export (CAMESE), quiy
production d'or s'est élevée parailleursde  a participé en 1998, recommande vivement
48 % par rapport a l'année précédente,tan-  le salon Peru Gold aux entreprises qui dé-

dis que la production de cuivre,de zinc et sirent réaliser des ventes dans les domaines

de plomb affichait des taux de croissance de I'exploration, des études de faisabilité,

respectifs de 9 %,6 % et 4 %. de l'extraction et de la transformation dans
Les investissements canadiens au Pérou,  l'industrie miniére.

qui s'élévent actuellement a 1,8 milliard de Par ailleurs, étant donné qu'Expomin

dollars américains, devraient dépasser 7mil- 2000 aura lieu la semaine suivante au Chili

liards durant les sept prochaines années; (voir page suivante), les sociétés miniéres

une bonne partie de ces capitaux est des- canadiennes pourraient en profiter pour

tinée au secteur minier.Les sociétés miniéres  assister aux deux événements.

en activité au Pérou achétent pour environ Pour plus de renseignements, commu-

1,8 milliard de dollars américains d’équipe-  niquer avec M. Oscar Vasquez,agent de
ment et de services chaque année, dont la commerce principal,ambassade du
majeure partie a I'étranger.Cette demande  Canada a Lima, tél.: (011-511) 444-4015,
s'accentuera au fur et a mesure que des téléc.: (011-511) 444-4347, courriel :
mines s'ouvrent ou que les exploitations oscar.vasquez@dfait-maeci.gcca W
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ridger"; SANTIAGO. CHitt — 9-13 mai 2000 —
a EXPOMIN est le plus important et le plus
acior p?estigieux salon d’Amérique latine dans
350G |d secteur minier.Chacune des quatre der-
tios  piares éditions a attiré plus de 100 fournis-
la séurs canadiens aux pavillons du Canada
ielsg q’ui,depuis 1998, sont administrés par la
ech Canadian Association of Mining Equip-
eus  ment and Services for Export (CAMESE).
cca- En 1999, les exportations chiliennes de
ads, produ1ts miniers ont été évaluées a prés
de 2 milliards de dollars (soit prés de la
lom  moitié des exportations totales du pays).
le Le secteur minier est particuliérement
énrayant pour les investisseurs locaux
Bt etétrangers.
me | Atheure actuelle, le Chili est le plus
tems important producteur et exportateur de
ique cunvre du monde. En effet,en 2000, 1a pro-
» giuctlon annuelle de cuivre fin du Chili
jdevrait dépasser 4 millions de tonnes,
cequi représente 40 % de la production
fmondiale {environ 11 millions de tonnes).
;Outre le cuivre, depuis 1987, la production
annuelle d'or a augmenté, passant de 20
a 36 tonnes, tandis que la production

q

i I. plus grand salon professionnel de
I’exploltatlon miniére d'Amérique latine

d'argent grimpait de 500 a 850 tonnes.
Au cours de la derniére décennie, I'ex-
pansion de I'activité miniére et la vague
de projets miniers en préparation ont sus-
cité une demande constante et élevée
d'équipement minier. Les importations
représentent environ 80 % de ce marché
évalué a 770 millions de dollars en 1999,
La participation du Canada a l'indus-
trie miniére chilienne s'est considérable-
ment intensifiée au cours des derniéres
années, les investissements autorisés du
Canada dans ce secteur ayant dépassé
7.5 milliards de dollars. Les entreprises
canadiennes qui fournissent de I'équipe-
ment et des services sont de plus en plus
présentes sur le marché chilien. Plusieurs
d’entre elles ont conclu des accords com-
merciaux, dont des coentreprises avec
des entreprises locales, pour assurer une
présence concurrentielle sur le marché et
avoir accés a I'expertise, aux contacts eta
la main-d'ceuvre qualifiée du Chili.Environ
150 entreprises canadiennes spécialisées
dans I'équipement et les services pour la
mine exercent des activités au Chili.

La plus importante entreprise miniére
du Chili, Codelco-Chili (société nationale
d'extraction du cuivre), une société d'Etat,
a produit 1,4 million de tonnes de cuivre
en 1998, soit environ 40 % de 'ensemble
des exportations chiliennes de cuivre vers
les marchés étrangers. Codelco prévoit
investir 667 millions de dollars dans des
projets en cours cette année, et jusqu’a
1,09 milliard de dollars au cours des
prochaines années.

Les fournisseurs canadiens de machi-
nerie, d'équipements et de services
miniers sont réputés pour leur technolo-
gie de pointe et leurs méthodes d'avant-
garde. Depuis la signature de I'Accord de
libre-échange Canada-Chili en juillet 1997,
la majorité des produits de I'équipement
minier entrent au Chili en franchise de
droits.Toutes ces raisons devraient suffire
a convaincre les fournisseurs canadiens
de matériel minier de participer a
EXPOMIN 2000.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec M. Francis Bourqui ou
M™e Catherine Resentera, CAMESE, tél.:
(905) 513-0046, téléc.: (905) 513-1834,
courriel :minesupply@camese.org %

1€t

" MELBOURNE, AUSTRALIE — 16-19 juillet 2000
— Pour réussir au-dela de 'an 2000, les
: . entreprises de lindustrie de la construc-
 tion devront miser sur des stratégies pro-
motionnelles innovatrices et établir un
' vaste réseau de contacts au sein d’un
* marché de plus en plus complexe.
interbuild 2000, la 14¢ foire interna-
- tionale sur les matériaux et I'équipement
- de construction de I'Australie, est le plus
i important événement au pays pour les
secteurs de la construction commerciale,
industrielle et résidentielle, ainsi que pour
. lesecteur du design.Votre entreprise y
. trouvera des possibilités inestimables de

" f!nterbuild Australie 2000
i fconstruire sur des bases solides

recruter de nouveaux clients et de con-
clure des ventes; plus de 15 000 acheteurs
et vendeurs ceuvrant uniquement dans le
domaine de la construction seront sur
place.

Participer a Interbuild peut constituer
un élément important de la stratégie de
commercialisation de votre société. Cette
foire réunira plusieurs manifestations sec-
torielles qui présenteront des colloques :
Tilex 2000, Frame Austalia 2000, National
Plumbing 5how 2000 et Interiors 2000.

Interbuild comportera des volets spé-
cialisés grace auxquels les visiteurs pour-
ront s'orlenter facilement :Technologies

du verre et des fenétres, Construction
par ordinateur, Sécurité et Matériaux et
matériel de construction

Les entreprises qui participeront pour
la premiére fois a Interbuild pourront sim-
plement laisser leur brochure dans Iim-
mense stand de brochures, ou encore
partager un stand avec une autre société
canadienne.

Pour plus d’information, communi-
quer,au Canada, avec M.Robert Grison,
président, Canadian Export Development,
tél.:(613) 825-9916;téléc.:(613) 825-
7108; courriel : cced@sympatico.ca En
Australie, avec M.Kevin Skauge, agent,
commercial, consulat général du Canada
a Sydney, tél.:(011-61-2) 9364-3049;
téléc.:(011-61-2) 9364- 3097; courriel
kevin.skauge@dfait-maeci.gc.ca

™ Canadbxport 1" mars 2000
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FOIRES ET MISSIONS COMMERCIALES

THESSALONIQUE ET ATHENES, GRECE — 22-26
mai 2000 — Le ministére des Affaires
étrangéres et du Commerce international
{MAEC]) organise une mission commer-
ciale en Gréce, qui tablera sur I'essor que
connaissent le secteur de la technologie
de V'information et de la communication
(TIC) ainsi que d’autres secteurs.l.a mis-
sion sera dirigée par M. John Cannis,
secrétaire parlementaire du ministre
fédéral de I'Industrie et député de
Scarborough-Centre.

Misant sur les possibilités offertes, la
mission sefvira a repérer des débouchés
éventuels sur le marché grec.La déléga-
tion canadienne de haut niveau seraun
atout de taille. Un certain nombre d’entre-
prises canadiennes s'intéressent active-
ment aux occasions d‘affaires qui s'offrent
en Gréce; c'est le cas notamment de
Northern Telecom, qui a ouvert un bureau
a Athénes récemment.

Les connaissances et I'expertise du
Canada en matiére de produits et de ser-
vices liés aux technologies de pointe est

Mission commerdale en Gréce pour dbly

le secteur de la TIC, en pleine croissance

la clé du succés de cette mission. Les
entreprises qui y participeront ont de
fortes chances de réussir sur ce marché,
avec tous les avantages que cela com-
porte pour I'économie canadienne.La
mission sera axée sur des secteurs d’acti-
vité comme l'environnement {gestion
des déchets), les télécommunications,
l'ingénierie, I'aérospatiale, I'électronique,
les services financiers, les mines et la
construction, sans oublier les possibilités
associées aux Jeux olympiques de 2004
et aux efforts de reconstruction dans les
Balkans.

La délégation sera constituée d’expor-
tateurs canadiens chevronnés et d’expor-
tateurs novices sur ce marché, des quatre
coins du pays. La priorité sera accordée
aux entreprises qui connaissent le marché

Une importante foire du pétrole s'allie au
Congrés mondial du pétrole

CALGARY, ALserta— 11-15 juin 2000 —
Calgary présente pour la premiére fois
une combinaison unique :le 16¢ Congrés
mondial du pétrole (CMP) et le National
Petroleum Show (NPS) — foire nationale
du pétrole. Le Congrés réunira des repré-
sentants de haut niveau des secteurs pu-
blic et privé des 57 principaux pays pro-
ducteurs et consommateurs de pétrole,
sous le théme « Le pétrole et le dévelop-
pement mondial : création de réseaux de
personnes,d'entreprises et de technologies
en vue d'accroitre la valeur du pétrole »,
Les participants, au nombre de 3 000 a
4 000, discuteront des grandes questions
touchant le secteur pétrolier, des faits
nouveaux et des progrés réalisés dans
des segments précis.Les activités en
amont et en aval seront examinées par
des décideurs des secteurs du pétrole et
du gaz, et aussi des industries des trans-
ports, de I'environnement et de I'énergie

en général.De son coté, le NPS devrait
attirer 1 400 exposants.

Le Service des délégués commerciaux
du Canada sera bien représenté a cet
événement.On trouvera de plus amples
renseignements dans un des prochains
numéros de CanadExport, ainsi qu'une
liste compléte des délégués commerciaux
participants et de I'information sur la
facon de les rencontrer.

Il s'agit d'un événement d’envergure
mondiale; si vous désirez y assister,ne
tardez pas!

Pour plus de renseignements, consul-
ter les sites internet du CMP et duNPS a
I'adresse www.wpc2000.com ou commu-
niguer par téléphone avec les organisa-
teurs de ces manifestations au (403)
218-2000 et au 1 888 799-2545, poste
566 respectivement. ¥

E
5
H
{
grec et qui ont de I'expérience sur les ‘7
marchés internationaux.

Le MAEC] prépare un programmeg;
tivités spécial pour chaque participant,
comprenant des rencontres individuel;
avec des entreprises grecques, des réy-
nions de groupe avec des représentan
d'associations commerciales, des col-
loques et des réceptions, et des rencontr
avec des représentants du gouverne-
ment. Du temps sera également prévu
pour des activités libres.

La date limite pour s'inscrire est le
17 mars 2000.

Pour plus d’'information ou pour sir
scrire, s'adresser a M. Jean-Louis Robital
délégué commercial, tél.: (613) 996-44y
téléc.:{613) 995-8783, courriel : jean-
louis.robitaille@dfait-maeci.gc.ca #

Mission au Maroc
reportée

La mission commerciale portant surl¢
secteur de I'environnement au Mara
prévue pour le mois dernier (voir
CanadExportdu 17 janvier, p. 15),a été
reportée (30 mai-1° juin 2000).
Pour de plus amples renseigne-
ments, communiquer avec M™ Lucie
Tremblay, déléguée commerciale,
Direction du Maghreb et de la
Péninsule arabique, MAECH, tél.:(613)
944-6590, courriel: lucie.tremblay@
dfait-maeci.gc.ca w

i
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FOIRES ET MISSIONS COMMERCIALES

FINLANDE. SutDE, NORVEGE, DANEMARK ET
ALLEMAGNE — Juin 2000 — Dans le cadre
du programme Nouveaux exportateurs
s‘ur les marchés étrangers (NEXOS), le mi-
r'\istére des Affaires étrangeres et du
&ommerce international (MAECI) organise
tne mission vers I'Allemagne et quatre
bays de I'Europe du Nord. Cette mission a
bour but de présenter le marché nor-
digue des technologies de l'information
bt des communications (TIC) aux sociétés

“{ munication qui fournissent des réseaux

ProtoCall

(Suite de la page 13)

ProtoCall fait partie du nombre crois-
sant d’entreprises qui exploitent des cen-
tres d'appels a Terre-Neuve et au Labrador,
oti 'on trouve une main-d‘ceuvre acces-
sible et instruite et de moyens de com-

modernes aux industries qui cherchent
a confier a contrat leurs services de centre

| d'appels.

! prises qui étudient le marché des Etats-

i Unis est le suivant : « Ne craignez pas de
i prendre le risque et utilisez les conseils

| commerciaux des experts en exporta-

© tion. Avec l'internet, vous pouvez offrir

¢ un produit concurrentiel et exercer vos

. activités a partir d'un siége au Canada, un

Son conseil aux autres petites entre-

pays doté d’une main-d’ceuvre compé-
tente ou les affaires colitent moins cher.»

D’aprés son expérience aupres des
acheteurs américains, la distance n'est
pas un probléme. La croissance des affaires
de ProtoCall s'est faite de bouche a
oreille.« Nous avons une liste de clients
satisfaits... les témoignages ont permis
a notre entreprise de prendre de 'ex-
pansion. »

Pour plus de renseignements sur
ProtoCall, communiquer avec M™ejudy
Reid, présidente, tél.: (709) 747-2255,
téléc.:(709) 747-2254, courriel : jreid@
protocall.nf.ca %

lo 'nemission surles TICse rendra dans les
JE pays nordiques et en Allemagne

canadiennes qui n‘ont encore jamais
exporté vers la région.

Les missions NEXOS font connaitre des
débouchés 3 des sociétés canadiennes,
elles déterminent les nouvelles tendances
et les caractéristiques du marché, présen-
tent les différents aspects des pratiques
commerciales dans les pays cibles et
expliquent comment élaborer des straté-
gies qui permettront a 'entreprise de
réaliser ses objectifs en matiére de vente
et de distribution.

Chaque mission comprend une journée
compléte d’exposés sur le recrutement
d’un agent, d'un distributeur ou d'un
associé ainsi qu’un programme de col-
loques et d‘ateliers auxquels participent
des conférenciers locaux, pour informer
les participants sur des domaines comme
les procédures douaniéres,l'acces au
marché, 'expédition, I'étiquetage, les cir-
cuits de distribution et les réglements
visant les devises.

La mission se rendra a Helsinki,

Stockholm, Oslo, Copenhague et a une
destination en Allemagne. Les partici-
pants qui souhaitent visiter d’autres mis-
sions diplomatiques en Europe, aprés la
mission, peuvent prendre des disposi-
tions par 'entremise de l'organisatrice de
la mission (voir ci-dessous), afin de se pré-
valoir des services offerts par le réseau
mondial du Service des délégués com-
merciaux.

Les participants a une mission NEXOS
doivent défrayer eux-mémes leurs frais de
transport, d’hébergement et de subsis-
tance, tandis que le programme NEXOS
assume les dépenses associées au pro-
gramme (location des salles de réunion,
honoraires des conférenciers, frais de
transport sur place, etc.).

Le site InfoExport (www.infoexport.gc.ca)
du MAECI offre un certain nombre d'é-
tudes de marché sur les pays cibles.

Pour plus de renseignements sur la
mission ou pour recevoir les formulaires
d'inscription au programme NEXOS, com-
muniquer avec M™ Gayle McCallum,
Section pour l'expansion du commerce
en Europe, MAEC|, tél.: (613) 996-1530,
téléc.:(613) 944-1008, courriel : gayle.
mccallum@dfait-maeci.gc.ca ¥

Occasions pour les entreprises canadiennesala
Foire de I'alimentation de F'Australie

MELBOURNE, AUSTRALIE — 17-20 novembre
2000 — La plus importante foire des ali-
ments et boissons de I'Australie, Fine
Food Australia, événement international
ol sont présentées les derniéres innova-
tions en matiére d'aliments, de boissons
et de matériel, attire environ 500 expo-
sants d’Australie et de 20 autres pays.

Cette exposition réservée aux profes-
sionnels accueille plus de 24 000 visiteurs
représentant des segments importants
de lindustrie — supermarchés, magasins
de dépannage, restaurants, clubs, hotels
et traiteurs. Fine Food Australia porte
notamment sur la boulangerie-patisserie,
la confiserie, les produits laitiers, les bois-
sons, les produits carnés, les fruits de mer
et le matériel.

Dans le cadre de la foire se déroulent
d'autres événements importants,dont la

foire des supermarchés (Supermarket
Show), un volet de Supermarket Australia,
foire internationale des supermarchés et
des magasins de dépannage, qui présente
la technologie de pointe pour la vente au
détail et les nouveaux produits d’épicerie
du monde entier.Ensemble, ces deux foires
constituent la plus importante manifesta-
tion commerciale du secteur en Australie.
En parallele aura également lieu FAus-
tralian Food Congress, événement presti-
gieux présentant des conférences théma-
tiques a l'intention des supermarchés.
Pour plus de renseignements, s'a-
dresser a Australian Exhibition Services
Pty Ltd, lloura Plaza, 424 St Kilda Road,
Melbourne, VIC 3004,té1.:(011-61-3)
9261-4500, téléc.:(011-61-3) 9261-4545;
courriel : shows@ausexhibit.com.au
internet : www.ausexhibit.com.au/ %
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Le Service des délégués commerciaux ¢

Services additionnels

Participation a des événements et
soutien logistique

Vous planifiez une visite de votre marché
cible pour rencontrer les contacts clés que
nous vous avons trouvés. Pendant votre
visite, vous comptez participer a une foire
commerciale locale. Le Service des délé-
gués commerciaux du Canada a l'étranger
peut vous aider a profiter au maximum de
votre participation a un tel événement.
Nous pouvons aussi vous aider si vous
avez des besoins logistiques une fois sur
place.

Bien entendu, il nest pas nécessaire de
planifier une visite de votre marché cible
pour avoir besoin de soutien logistique : si
vous voulez vous procurer des docu-
ments de soumission ou souhaitez que
quelqu’un participe en votre nom a l'ou-
verture des soumisssions, nous pouvons
également vous aider.

Participation a des événements

Si vous avez besoin de préposés pour
votre stand dans le cadre d'un événement
commercial, nous pouvons vous mettre
en rapport avec un fournisseur de ser-
vices compétent, qui parle la langue du
pays et a I'expérience de la représentation
d’entreprises aux activités de ce genre.
Nous pouvons également vous mettre en
rapport avec des fournisseurs de services
locaux, spécialisés dans la gestion des
détails relatifs aux événements commer-

ciaux, par exemple les envois postaux, le
recrutement et les points de contact.Ces
fournisseurs de services sont des entre-
prises locales avec lesquelles nous
traitons réguliérement et qui sont tout a
fait dignes de confiance. Notre rdle est de
repérer le fournisseur de services le plus
apte & répondre a vos besoins.

Soutien logistique

Logistique

S‘assurer un soutien logistique, par
exemple I'accueil a Vaéroport, le trans-
port local et les réservations d’hotel,
peut parfois se révéler un défi.Le Service
des délégués commerciaux du Canada
peut fournir une aide a cet égard. Nous
pouvons vous mettre en rapport, sur la
plupart des

marchés, avec

des tierces par-

ties qui offrent

ces services

moyennant rémunération.

Aide dans le cadre des
soumissions

Pour bon nombre de marchés, vous n'au-
rez aucune difficulté a obtenir directe-
ment de 'arganisme gérant la soumission
les documents relatifs aux appels d'offres.
Le Service des délégués commerciaux
peut, si vous le préférez, vous mettre en
rapport avec des agents locaux compé-

u (anada

LE SERVICE DES
DELEGUES COMMERCIAUX
DU CANADA Au service des enterprises canadiennes & Uérranger

tents, qui solliciteront les ¢
ments de soumission ety
les feront parvenir. Un gra
nombre d'appels d'offrese
de documents de soumiss;
sont également affichés sup
V'internet. Nous pouvons vy,
fournir des renseignement
concernant la recherche de sites inter
précis et la fagon de gérer des soumis- \
sions par l'internet.
Pour de plus amples renseighemer
sur le Service des délégués commerciay
du Canada ou pour obtenir les listes de
fournisseurs locaux qui offrent de telsseL
vices dans votre marché cible, visitez ¢
notre site internet a I'adresse www.
infoexport.gc.ca

Service des délégués commerciau
du Canada — Services de base
 Apercu du potentiel de marché

* Recherche de contacts clés

« Information sur les entreprises localg
* Renseignements pour les visites

\

* Rencontre personnelle L

+ Dépannage :

Services additionnels

* Rendez-vous et réunions (

+ Soutien logistique l"
Services d'affaires \

Participation a des événements

» Bureaux et salles d’exposition
temporaires %

Ministére des Affaires étrangéres
et du Commerce international

i+

Service des renseignements

marché, ainsi que des services de référence. Les renseignements de nature commerciale peuvent étre obtenus par téléphone au
1 800 267-8376 (région d'Ottawa : 944-4000) ou par télécopieur au (613) 996-9709;en appelant FaxLink du Service des renseignements
3 partir d’un télécopieur au (613) 944-4500; ou, encore, en consultant le site Internet du MAECI 2 www.dfait-maeci.gc.ca

Le Service des renseignei'nents du MAECI offre aux exportateurs
canadiens des conseils, des publications, y compris des études de

Retourner en cas de
non-livraison a

CanadExport
2750, chemin Sheffield,

porte 1

Postes Canada
Numeéro de convention 145303}

Ottawa (ON) K1B 3V9

Department of Foreign Affairs
and International Trade
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a Belgique est réputée pour la mise au
L point de plusieurs technologies de

pointe, particuliérement dans les sciences
de la vie comme la microbiologie et la mé-
decine; ces technologies ont été élaborées au
fil des ans par 16 organismes publics et uni-
versités axés sur la recherche et par une
douzaine de parcs scientifiques.

L'étroite collaboration qui existe entre les

GRAND GAGNANT AU VIETNAM
: ; *

Le lauréat de la bourse d'étude offerte par la
société McCain,M.Vuong PhuocTri(a gauche)
avec les trois semi-finalistes.

Voir page 14
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RETURN TO DEPARTRINTALLIZRATY

AT T
BBULTHLCU

.. RETOURNERALA Dlnies 500
équipes universitaires ceuvrant dansles
sciences, les entrepreneurs et le secteur
de l'investissement est une caractéris-
tique bien établie de I'industrie belge de
la biotechnologie, qui a acquis de I'exper-
tise dans les soins de santé, 'agrobiologie,
F'environnement, la biochimie et le génie
génétique. De plus, les administrations
publiques, tant fédérale que régionales,
appuient continuellement larecherche
concertée au moyen de mesures incitatives
souples et considérables.Les sociétés inter-
nationales qui exercent des activités et in-
vestissent en Belgique peuvent profiter
d'un ensemble de subventions a trois
niveaux : fédéral (I'Etat), régional (les trois
régions) et européen ('U nion européenne).

Principauxintervenants

La Belgique a profité d'investissements des
les débuts de la biotechnologie, grace ala
forte présence de sociétés pharmaceutiques
qui étaient, au départ, la principale source

Voir page 4 — Occasions

Miser cagnant sur l'internet avecla C{C

La Corporation commerciale canadienne
(CCC) a aidé une entreprise de Montréal a
remporter un marché fort convoité auprés
des Douanes pour 'ALENA. Résultat :
Clickon Technologies a pris son envol.

Bien qu'elle ne compte que cing ans d’exis-
tence, la société Clickon Technologies est
déja un vétéran respecté dans le monde de
I'internet en mutation rapide. Le concep-
teur montréalais de sites internet a pris
rapidement de I'expansion et a su attirer
plusieurs clients bien en vue, dont 'orga-
nisation qui administre I'Accord de libre-
échange nord-américain (ALENA).

« Nous étions 12 en 1995, lorsque I'in-
ternet a réellement démarré », déclare
M. Albert Zaccour, président de Clickon
Technologies. « Nous avons toujours con-
sidéré internet comme un outil de mar-
keting comme les autres, au méme titre
que la télévision, la radio ou l'imprimé, et
notre objectif était de regrouper nos
compétences techniques et en marketing
pour offrir ce nouvel outil a nos clients.»

L'entreprise s'est lancée dans I'expor-
tation dés son premier gros contrat pour
la vente d’'un moteur de recherche
répertoriant plus de 30 000 entreprises

Voir page 12 - Miser
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our marquer l'inauguration de son

consulat honoraire g Naples,I'am-

bassade du Canada a Rome, en colla-
boration avec I'Unione Industriale di Napoli

e consu
(anadaa

et avec I'appui du ministére des Affaires
étrangéres et du Commerce international et
d'Agriculture et Agro-alimentaire Canada,
ainsi que de la précieuse con tribution de
plusieurs commanditaires canadiens et ita-
liens, a organisé une impressionnante série
d'événements de sensibilisation du19au
23 janvier 2000.

Congus pour rehausser Vimage du Canada
comme société moderne et multiculturelle
et pour accroitre les possibilités des entre-
prises canadiennes dans la région souvent

négligée du sud de l'ltalie, les événements

ont fait la manchette de F'un des principaux
Journaux sous le titre « Journées du Canada
aNaples:de liglou a la haute technologie »,

L’ocgasion a été marquée notamment

par des réunions de gens d'affaires,un con-
cert du groupe Canadian Brass, des exposi-
tionsd'art et de photographies inuits, un
colloque sur le tourisme, des activités de
promotion sur les produits alimentaires et

sur lenseignement supérieur, dimportantes
rencontres politiques et conférences de presse,
et une conférence sur la coopération en
matiére de développement en Afrique.
Région productrice d’oranges, de
tomates, d'olives et de raisin, Naples a été
un terrain fertile pour notre message quia
suscité une couverture médiatique et une
participation de gens d'affaires exception-
nelles.Plus de 8 000 visiteurs ont été

accueillis au kiosque d’information etde
tourisme aménagé conjointement par
Fambassade du Canada et I3 Commission
canadienne du tourisme, et la réaction
des médias a été extrémement favorable.

Table ronde surles T|
Un des importants événements des

Giornate Canadese (Journées du Canada),
€tait une table ronde sur les technologies
de l'information (T1) comportant trois
activités priricipales :la signature d'un

Sulat du

Naples

protocole d’entente, des annonces par les
sociétés Nortel et Celestica, et un col-
loque sur le commerce électronique. Ces
activités ont attiré plus de 275 personnes,
dont deux ministres italiens clés, M. Piero
Fassino (Commerce extérieur) et M.
Salvatore Cardinale (Communications),
ainsi que le maire de Naples.

L'accueil formidable témoigne du trés
vif intérét que suscite linternet enltalie,
surtout dans le sud du pays ot d'impor-
tantes occasions s'offrent aux entreprises
canadiennes. Un événement clé était la
signature d'un protocole d'entente surla
coopération entre |'italie et le Canada dans
le domaine des technologies de I'informa-
tion, par le ministre Fassino et le ministre
canadien des Travaux publics et des
Services gouvernementaux, M. Alfonso
Gagliano.Ce document est I'expression
concréte de la volonté de créer des occa-
sions de partenariat entre des entreprises

canadiennes et italiennes de Tl.
Evénement marquant du programme

d‘activités, la table ronde sur les Tl a attiré
plus de 200 petites et moyennes entre-
prises, des ministres du Canada etde
ltalie, un maire et plus de 60 représentants
de sociétés canadiennes, ainsi quela presse
et la télévision locales et nationales,

Appuiimportant

De nombreuses organisations canadiennes
etitaliennes (Ficon Technologies, Dolphin,
Microforum Italia, TIW, Newbridge, IBM,
Aéroports de Montréal, Banca Commerciale
Italiana, Alenia Aerospazio, Commission
canadienne du blé, Corel, Commission -
canadienne du tourisme, Lignes aériennes
Canadien International) ont participé et
versé plus de 100000 $ pour financer non

seulement les activités relatives alaT,
mais aussi le diner de gala et d‘autres
activités culturelles, :

Communiqués d’entreprises

Suivant la signature du protocole d’en-
tente, l'entreprise Celestica, de North York,
annoncé un investissement de 500 millior;
de dollars en Italie pour l'achat de deux ap
ciennes usines d'IBM comptant 1 300 em-
ployés, ce qui en fait la plus importante
entreprise canadienne en Italie.Nortel 3
annoncé, pour une deuxiéme année,un
niveau record de ventes en Italie.En outre,
la société MDA, de Vancouver, a signé ave

Alenia Aerospazio un accord d'achat d'une!

valeur de 70 millions de dollars visant un
satellite,au nom du consortium Radarsat ||

Pleins feux sur la culture etlavie
au Canada

L'un des points saillants des Journées du
Canada était I'ouverture d’'une exposition
multimédia ambulante ayant pour théme
«L'immigration italienne au Canada :le
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7 ASSOCIATIONS/CONSEILS COMMERCIAUX |

laTl, a CUBIChamberestun organisme Yexpérience des sociétés canadiennes CUBi 20GC0

res ' pénévolenational quiapour objetde qui font des affaires en Ukraine, Ulnitiative pour les entreprises Canada-
J o= favoriser et de renforcer l'investissement  Contacts Ukraine (Canada-Ukraine Business Initia-
T le commerce entre le Canada et [Ukraine. 1. Organisation de rencontres auxquelles tive ou CUB! 2000) est un programme
fen- | §40° participent des représentants clés des d'expansion du commerce visant a trouver
h Yori{ - J. Encourager Iinvestissement canadien entreprises et des administrations de nouveaux débouchés et a créer des
milliorf ] en Ukraine. publiques canadiennes et ukrainiennes partenariats entre des sociétés etdes
SUX an organismes au Canada et en Ukraine.
0em LAPER o L'énergie, l'agriculture et le batiment sont
te les trois secteurs industriels qui ontune :
' . importance primordiale pour I'économie -
f;'na x | n |-[ | a-t | Ve pO Ur Ies entrepnses | ukrainienne. Toutefois, il existe de nom-
outre,| ° breux autres domaines susceptibles d'in- ~
S aveg téresser les entreprises canadiennes.
d'une! Ca n a d a — l<ra | n e La CUBI Chamber est en train de plani-
‘un fier CUBI 2000, manifestation qui se
rsatll déroulera cette fois & Kiev en mai 2000.

: CUBI12000 permetde:
vie s
(CU Bl * Ch a m be r) 1. participer a des réseaux avec d’autres

gens d'affaires de diverses régions du

ss'tdu 2. Etablir des réseaux et des stratégies pour afin de fournir des renseignements sur Canada qui étudient la possibilité d'ex- .
1é:: travailler en Ukraine. les possibilités de réseautage en vue porter vers I'Ukraine; "
e | ] 3 Repérerlessecteurs dumarché dinvestir en Ukraine. 2. rencontrer des gens d'affaires ukrainiens
sulat ukrainien les plus intéressants pour les 2. ftablissement de réseaux avec des mem- qui sont désireux de faire affaire avec
entreprises canadiennes. bres d'autres chambres de commerce des Canadiens;
4, Appuyer la Commission économique d’Eu.rc?pe de IESt’ au moyen"de renconties 3 gtudier directement le marché éventuel
intergouvernementale Canada-Ukraine conjointes Et,d ech?nge d mforma.tlon pour votre produit,dans un milieu favo- -
en présentant les questions qui posent sur des manifestations commerciales. rable et ouvert:

3. Occasion de discuter des défis qui se !

présentent et des cas de réussite en
Ukraine et d'obtenir des conseils
d’autres membres de la Chambre.

probléme aux entreprises canadiennes
exercant des activités en Ukraine.

4. commencer a créer ou a étendre votre
réseau ukrainien et obtenir des ren-
seignements sur le marché ukrainien; ‘

=2 5. Consolider et maintenir I'appui des
administrations publiques. : e s
publiq 5. explorer la possibilité de conclure des
ententes de coentreprise, des ententes
commerciales et des contrats de licence
et de tisser des liens avec l'industrie et

Fadministration publique;

4. Accés aux débouchés commerciaux
(information sur les appels d'offres, la
recherche d'associés, les possibilités din-
vestissement, les demandes ou les offres
d’emploi,etc.) par l'entremise de la CUBI

6. Exercer des pressions auprés des législa-
teurs canadiens et ukrainiens en vue de
simplifier le commerce entre les deux

pays.

6. profiter de I'occasion de participer aun

|

| La CUBI Chamber offre les services Chamber.

} suivants: , tarif réduit.

j Information

I Représentations Pour plus d'information sur la CUBI .

1. Accés a de Finformation portant sur les
derniéres activités commerciales entre le
Canada et I'Ukraine, sur les événements
politiques et égonomiques d’impor-
tance, sur les lois fiscales et sur les entre-
prises canadiennes et ukrainiennes.

Chamber ou sur CUBI 2000, communiquer
avec M™ Gill Giles, directrice générale, CUBI
Chamber, Winnipeg, tél.: (204) 477-1260,
téléc.:(204) 477- 6346, courriel : cubi.
chamber@mb.sympatico.ca

| 1. Présentation de questions commerciales
| aux gouvernements canadien et ukrainien
pour éliminer les obstacles au commerce
| de fagon plus efficace et plus rapide.

2. Représentations auprés de la
Commission économique intergou-
vernementale concernant des questions
particuliéres touchant les sociétés cana-
diennes en Ukraine dans les secteurs de
I'énergie,du batiment et de I'agriculture.

3. Développement des liens commerciaux
entre les sociétés canadiennes et ukrai-

2. Avis de convocation aux réunions, col-
loques et conférences de la Cusi
Chamber qui présentent des sujets d'in-
térét pour les membres, et tarifs réduits
pour les membres quiy participent.

3. Accés a un site internet a jour avec des
liens vers des nouvelles importantes sur

e ]
;.‘,;‘lr.m:]nx ]
e Mg

SRR CHIR O

NP St iieels oF 4 Sondes .
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niennes, et élargissement de 'accés a

I'Ukraine.
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de financement dans le secteur. Les princi-
pales sociétés et institutions que I'on
retrouve dans ce groupe comprennent les
filiales d’entreprises étrangéres comme
Baxter, CAF-DCF, la Croix-Rouge, Janssen
Pharma (Johnson & Johnson), Lilly,

Occasions d'affaires dans

£ m =
. v,
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Pharmacia-Upjohn, Pfizer et SmithKline
Beechham Biologicals.

Parmi les entreprises belges typiques,
on trouve Solvay. Cette société est asso-
ciée a Solvay Pharma, de Scarborough
(Ontario), qui emploie 140 personnes et
qui se spécialise dans la fabrication du
Pantoloc, médicament utilisé pour traiter
les cas de reflux cesophagien. Solvay
effectue aussi de la recherche en théra-
peutique, en gastroentérologie, en cardio-
logie et en gynécologie.L'année derniére,
cette société, qui souhaite conclure de
nouvelles ententes de partenariat,a accru
sa présence sur le marché des Etats-Unis
grace a des alliances avec Unimed Pharma-
ceuticals et Duramed Pharmaceuticals.

Une autre société belge prospére est UCB,
qui est présente dans le monde entier. UCB
est connue pour les médicaments Zyrtec et
Keppra.Ce dernier médicament a regu |'ap-
probation de la FDA en décembre dernier
et les ventes pour cette année devraient
atteindre 225 millions de dollars américains.
De son cété, Zyrtec, un antiallergique quali-
fié de médicament « vedette »,a enregistré
des ventes de plus de 1 milliard de dollars
américains a I'échelle mondiale en 1999.

Les premiéres entreprises belges de
biotechnologie ont ouvert leurs portes au
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Assurez-vous d’étre inscrit dans la base de données WIN Exports, que les délégués commerciaux a

début des années 1980.Certaines de ces
entreprises avaient été créées a partir de
groupes universitaires ou I'on faisait une
grande utilisation de technologies de base
novatrices; il s'agit, entre autres, de Plant”’
Genetic System (société qui exerce des
activités importantes de fabrication et de

d

R-D au Canada), dans le secteur des indus-
tries agricoles et d'Eurogenetic, Eurogentec,
Innogenetics et Medgenix dans le secteur
des soins de santé.

La Belgique compte actuellement plus
de 52 sociétés qui travaillent activement en
biotechnologie. Ces entreprises emploient
plus de 4 400 personnes et leur investisse-
ment en R-D dépasse 0,51 milliard de dol-
lars (0,30 milliard d’euros) par an.Les
budgets annuels de R-D de ces entreprises
ont augmenté en moyenne de 40 % par
année au cours des cing derniéres années.

Les progrés dans le domaine de la
biotechnologie en Belgique se sont pour-
suivis réguliérement au cours des années
1990 avec l'arrivée de nouveaux intervenants
comme Computer Cell Culture Center,
DevGen, Euroscreen, Lambdatech, Tibotec,
Virco et, plus récemment, CropDesign.

En 1998, les recettes totales du secteur
belge de la biotechnologie s'élevaient a
3,10 milliards de dollars (1,52 milliard d’eu-
ros).Les sociétés biopharmaceutiques plus
importantes continuent d’avoir recours a
I'impartition pour une partie de leurs acti-
vités de recherche et de fabrication, ce qui
crée des débouchés pour des entreprises

)UVELLES COMMERCIALES

qui démarrent. Ces derniéres se concen-
treront soit sur des produits ou des ser-
vices innovateurs, soit sur des besoins
particuliers de I'industrie, fournissant
des solutions sur mesure qui, trés sou-
vent, constituent la base de liens a long
terme avec des clients privilégiés.

Au Canada, en plus de l'investissement
important effectué par Plant Genetic
System en Saskatchewan, les relations
d'affaires comprennent I'accord stratégique
a long terme de coopération et de dévelop-
pement conjoint conclu entre SmithKline
Beecham Biologicals de Belgique et Bio-
Pharma de Laval (Québec).Ce partenariat
vise le développement de nouvelles tech-
nologies pour la conception d’un vaccin
antigrippal et pour la production d'ingré-
dients actifs utilisés en culture cellulaire,
et le développement de nouveaux modes
d’administration intranasale.Ces nou-
velles technologies serviront un marché
étendu et en croissance dans lequel,
seulement en Europe et en Amérique du
Nord, quelque 70 et 150 millions de per-
sonnes, respectivement, sont frappées par
la maladie chaque année. |l sagit d'un
marché prometteur parce que la vaccina-
tion est la protection la plus rentable.

Pour conclure, le marché belge de la
biotechnologie offre de trés bons débou-
chés pour les PME et les plus grandes
entreprises canadiennes, dans le domaine
des partenariats commerciaux, techno-
logiques et en recherche concertée.
L'ouverture de I'économie belge et, plus
précisément, la dimension internationale
de son industrie de la biotechnologie, font
de ce pays un point de départ idéal pour
implanter des entreprises en Europe.

Pour un apercu plus complet de l'in-
dustrie belge de la biotechnologie, con-
sulter I'étude de marché canadienne
disponible bientét a I'adresse : www.info-
export.gc.ca/be ou communiquer avec
M. Bart Roefmans, attaché aux affaires
commerciales,ambassade du Canada a
Bruxelles, courriel : bart.roefmans@dfait-
maeci.gc.ca *

R TS A AR TR R ST

externeurs?

I'étranger utilisent pour mettre en valeur le savoir-faire de votre entreprise auprés d'acheteurs

étrangers. Pour obtenir un formulaire d'inscription, télécopier votre demande au 1 800 667-3802
ou au (613) 944-1078; ou téléphoner au 1 800 551-4946 — (613) 944-4946 a partir de la région de la

capitale nationale.
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Sonitec Inc. de remporter un contrat

de 435000 $ pour la fourniture d'un
systéme de filtration de I'eau destiné aux
tours de refroidissement du nouvel aéroport
international d’Inchon, en Corée du Sud, qui
doit entrer en service I'année prochaine.

La cellule filtrante a haute efficacité
Vortisand®, dont la livraison est prévue
pour la mi-avril, a déja quitté I'usine de
cette petite entreprise de Ville-Saint-Laurent.
Ce gigantesque projet a été précédé par
I'envoi, en octobre dernier, de huit filtres
intégrés a du matériel de traitement de
I'eau potable destiné aux troupes de
maintien de la paix au Kosovo.

Face a la vive concurrence des fournis-
seurs américains de systémes classiques,
Sonitec a remporté ces deux contrats grace
a deux caractéristiques du Vortisand® en
particulier :son encombrement réduit et sa
séquence de filtration unique qui combine
la centrifugation et la filtration sur sable ultra-
fin.Les résultats ainsi obtenus sont 20 fois
plus fins quavec les méthodes classiques.

portance du Service des
légués commerciaux

Les résultats impressionnants obtenus par
Sonitec a I'étranger viennent de sa techno-
logie novatrice, du fait qu’elle est concur-
rentielle et de ses techniques de commer-
cialisation judicieuses. Selon M™ Martine
Ménard, coordonnatrice de la commer-
cialisation de I'entreprise, le soutien du
Service des délégués commerciaux (SDC)
du Canada a également joué un role
essentiel, en particulier en Corée.

«La société d'ingénierie responsable
dela construction de I'aéroport d'Inchon
atout d'abord pris contact avec nous lors
d'un salon professionnel a San Francisco,
en 1998.Une semaine plus tard elle nous
demandait un devis » explique M™ Ménard.
«Afin de rassembler tous les renseigne-
Mments manquants, nous avons fait appel
al'ambassade a Séoul, avec laquelle
nNous sommes depuis en contact étroit.

«Le personnel du SDC, en particulier
I'agent de commerce, M.Y:H. Choi, a fait
sans tarder un certain nombres d’appels
Pour notre compte et a trouvé I'informa-
tion dont nous avions besoin. Non seule-
Ment ces recherches nous ont fourni une
documentation essentielle sur le projet,

mais elles nous ont également aidés a véri-
fier le sérieux et I'intégrité de nos interlocu-
teurs coréens »,ajoute M™ Ménard.
L'entreprise, qui est inscrite dans WIN
Exports, la base de données du ministére
des Affaires étrangéres et du Commerce
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que nos produits intéressent, sociétés aux
exigences particuliéres). Ces demandes
nous présentent sans cesse de nouveaux
défis, que nous sommes capables de relever
la plupart du temps.

« Au-dela des évidences (par exemple, la

gréce 3 sa technique de ﬁltrage

international (MAECI), est cependant loin
d'en étre a ses débuts en matiére d'expor-
tation. Selon son président, M. Alain Blais,
les exportations a I'échelle mondiale
représentent prés de 70 % de la produc-

La cellule filtrante a haute efficacité Vortisand®.

tion totale de Sonitec qui est en passe
d’ajouter le Japon aux marchés qu’elle a
récemment conquis. Elle se prépare, en
collaboration avec la Japan External Trade
Organization (JETRO), pour un important
salon professionnel sur les produits de
protection de I'environnement et de recy-
clage, qui aura lieu en mai a Tokyo, et fera
alors appel au personnel du SDC pour
organiser des rencontres.

M™ Ménard et M. Blais ont quelques con-
seils aux entreprises en environnement
qui se lancent dans I'exportation : « Il est
essentiel d'avoir un produit concurrentiel
et de fournir un excellent service avant et
aprés la vente. Il est également trés impor-
tant d'avoir une image professionnelle et
un site internet. De nombreuses deman-
des de renseignements nous ont été
adressées de partout dans le monde par
I'intermédiaire de notre site (distributeurs

nécessité d'un plan de commercialisation
bien congu pour aborder les pays cibles),
on peut inclure dans les stratégies efficaces
celles qui consistent a rester trés en vue
en faisant de la publicité dans les publica-
tions de I'industrie, a participer aux mis-
sions et aux salons commerciaux, et a faire
appel aux trés nombreuses ressources
que le gouvernement met a notre disposi-
tion. Par exemple, nous trouvons que
CanadExport est une source fiable de ren-
seignements et de pistes intéressantes ».

Utilisé partout en Amérique du Nord (uni-
versités, hopitaux, grandes installations
industrielles et municipalités), le filtre
Vortisand® sert a diverses applications
comme lafiltration de I'eau sur tour de
refroidissement, le traitement des eaux
usées industrielles (réutilisation de I'eau),
la filtration de I'eau potable et de I'eau
des piscines. Sonitec fabrique également
I'appareil de séparation membranaire
OsmotecMP, qui utilise I'osmose inverse
pour déminéraliser I'eau des chaudiéres
et des réservoirs d’ humidificateurs.

La société posséde une autre usine
qui emploie 7 personnes a Holyoke
(Massachusetts), mais effectue 80 % de sa
production a son siége social,au Québec,
qui compte 15 employés.

Pour plus d'information sur Sonitec
Inc., communiquer avec M™ Martine
Ménard, tél.: (514) 335-2200, sans frais :
(888) 876-9655, téléc.: (514) 335-2295,
courriel :sales@vortisand.com internet :
www.vortisand.com «
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de plie dans la région du Kansai

(4,2 kg) dépasse de 90 % celle de
ka région de Kanto (2,2 kg).

“Tendances

Bien que les produits ogricéles de
base dominent actuellement les

R i e

rché japonais des produits de la péche i Falts en bref (1998)

RCE

£l www.infoexport.gc.ca

Fst-ce un marché

.+ \\'DEMARCHE =~ .
 Plus de 500 études de marché portant
-~ sur 25 secteurs sont disponiblesa:

wa.infoekpoﬂ.gc.@ ‘.

Riglements ~

Beaucoup des réglements techniques japonais
en matiére de produits alimentaires peuvent

compliquer ka tche des exporiateurs canadiens. o

Cependant, des progrés confinuent d'éfre réa-
lisés chaque année pour réduire davantage les

incidences de ces obstacles réglementaires.

Ce marché vous intéresse ?

Il existe de nombreux débouchés pour les
exportateurs canadiens de produits agroali-
mentaires et de produits de ka pache sur le
marché japonais. Bien qu'il y ait une concur-
rence infemationale marquée sur le marché
japonais, en adaptant votre produit aux
besoins des imporfateurs japonais, vous pour-
rez enfrer en compétition avec des foumisseurs
érangers. Pour en savoir plus au sujet des
débouchés dans ce pays, consultez le rapport
complet, intitulé « Le marché agroalimentaire
au Japon ». Ce rapport est disponible en ligne

LR - . 3
avavwnimooxporlgnea

: pour vous?
Frude compléte sur l'internet
WwWww.1n oexport.gc.ca

netd G somma ion annuelle de fruits de mer par habitant 72kg
| dep hf‘ me des imporiations de poissons 3,1 million fonnes
mpork h eur des importations de poissons 19,8 milliards $
Aforo 'sionnemeniéh'angerdumard\ébtoldesfwitsdemer 40%
Pt canodienne du marché . 35%
e qf CRissement du Canada 10° exporiateur en
limen} 4 . : fermes d'imporiance
ions |
pogme sains (c'est-d-dire faibles en exportations de produifs agroali-
ent 55b7 et en sel), et dont les prix sont mentaires vers le Japon, une
roclingalpéiifs. Alors que, dans le passé, grande variété de produits de con-
e fix des produits alimentaires au sommation alimentaire ontun
ji o iuflagon éait secondaire par ropport potentiel significatif de
-Unis; i & qualité, les consommateurs croissance. Par exemple, il
paires Jagonais se préoccupent maintenant existe une forte demande B
les  Prantage d'obtenir un produit de pour les produits céré-
s [&lité & un prix raisonnable. dliers, les fruits et légumes
frais et congelés, et les
2 dapon n'est pas un produits laifiers.
o y rché de consommation
bnogéne. Il existe des dif- Le Japon continue égale-
q ces régionales nofables ment d'étre le plus grand
ADA Abnt aux préférences ali- importateur de produits de
nfoires. Par exemple, la la péche du monde. Le
chsommation annuelle de thon et rapport intitulé « Le mar-
¢ [ saumon par habitant est de prés ché agroalimentaire au
. {30% supérieure dans la région Japon » décrit certains
s VIS 1Y Kanto ou la région de I'Est du débouchés qui s'offrent
Kchon (9,2 Kg), par rapport au aux exportateurs cana-
Konsai ou la région de 'Ouest diens de produits de la
43 kg). Par contre, la consom- péche traditionnels et non
ption par habitant de sparidé et traditionnels.

irché d*;
en Ask,

~ CanadExport 15 mars 2000






CENTRE

ne DES ETUDES
e B DE MARCHE
aine
s
rs * En 1998 et en 1999, le Centre des études de marché * Latrés grande majorité des clients préferent recevoir
; (CEM) a interrogé 306 et 500 clients respectivement. les études par voie électronique, c’est-a-dire par Internet
" B Les résultats montrent clairement que le CEM rejoint  » Dans Iensemble, le degré de satisfaction des clients a
i sa clientele cible, les PME. I'égard des études de marché se maintient 2 un niveau
; * Les clients estiment que les études de marché du CEM sont élevé.
r- | des outils importants, qu'elles sont bien rédigées, bien présen-
tées et faciles a obtentir, et ils les utilisent a des fins stratégiques.
= rincipales catégories : 1998 1999 | ~alifinn
Service COMMETICIAUX. .........c..oevevevreeeieen.. 31 % 33% | MMUGLTICTT ‘
1 1 0, 0,
Fabncanon/...._ .................................................... 17 ob 19 OA) 1998 1999
Vente au detall..... ................................................. 9 (fo 12 0/o Faciles 3 ohicnisailii™ 80% 84 9%
Hal%te technologie...... e 17 f) 10 OA) Faciles a comprendre............. 83% 89 %
tlrloms de 20 employés.................... e 59 % 57 % Blehdotites. . . 85% 86 %
er dentes .al}nuelles au Canada de moins A A Biens présentées.......... 85% 86 %
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§ arubrique Carrefour Etats-Unis est produite en collaboration avec la Direction de I'expansion des affaires aux Etats-Unis (URT)
~ du ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international. Pour plus de renseignements sur les articles de cette page,
| s'adresser a la direction URT, téléc.: (613) 944-9119, courriel : commerce@dfait-maeci.gc.ca Pour tout autre renseignement sur
les exportations, appeler sans frais les Services de renseignements sur I'exportation d’Equipe Canada inc,au 1888 811-1119.

Ungrand saut surle marché de la

e consulat général du Canada a
| Boston dessert cing des six Etatsdela
[ Nouvelle-Angleterre : le Rhode Island, le
Massachusetts, le Vermont, le New
Hampshire et le Maine. Le sixiéme, C'est-a-dire
le Connecticut, fait partie du territoire du con-
sulat du Canada a New York. Le consulat
général du Canada a Boston dessert aussi

Saint-Pierre-et-Miquelon.

Voisine immédiate du Canada, la Nouvelle-
Angleterre représente un marché de 13 mil-
lions d’habitants possédant un revenu

disponible et un pouvoir d'achat élevés.En

sant pour les entreprises canadiennes qui
vendent du poisson, des fruits de mer et
des produits de I'aquaculture.

Entreprise de transformation et de produc-
tion de poisson fondée en 1989, Ocean Pier
Inc. est rapidement devenue une société
d'exportation prospére et novatrice. Située
3 Scoudouc,au Nouveau-Brunswick, et
employant actuellement 30 personnes
toute I'année, cette entreprise progressiste
se spécialise dans les produits gastrono-

effet, les salaires y sont de 16 % supérieurs a
la moyenne nationale et le taux de chdmage,
de 3,1 %, est parmi les plus faibles de toutes
les régions des Etats-Unis.

On considére en général que les secteurs
d'activité les plus prometteurs et offrant le
plus de potentiel sont la biotechnologie, la
réseautique, les soins de santé, les services
financiers, les produits chimiques et plas-
tiques et la technologie de I'environnement.
En outre, la Nouvelle-Angleterre est le prin-
cipal point d’entrée et le plus gros débouché
des produits de la péche de I'Est canadien:
la moitié du commerce de produits de la
mer des Etats-Unis passe par la région de
Boston. Le fait que les Américains soient
des consommateurs avertis et que la
demande aille dans le sens d’une plus
grande diversité rend ce marché intéres-

miques du poisson et des fruits de mer.

Le Conseil national de 'American Tasting
Institute a récemment reconnu la qualité
supérieure des produits d'Ocean Pier en
décernant a cette société le prestigieux
« American Taste Award of Excellence » a
San Francisco.

Ocean Pier acommencé a exporter en
1993, avec un seul produit — la lasagne aux
fruits de mer. Aujourd’hui,on trouve de
nombreux plats d’Ocean Pier sur les rayons
des grands supermarchés américains tels
que Shaws, Stop & Shop et Price Choppers.

L'entreprise continue a prendre de I'ex-
pansion et a grandir :80 % de ses recettes
viennent des exportations et elle a récem-
ment conclu son premier contrat de mar-
que de distributeur avec une nouvelle
chaine américaine.

Un des facteurs dés de la réussite dOcean
Pier tient au fait qu’elle utilise des res-
sources accessibles aux entreprises cana-

diennes qui veulent profiter de la conjonc-
ture favorable en Nouvelle-Angleterre.
LInternational Boston Seafood Show [foire
internationale des fruits de mer de Boston],a
laquelle Ocean Pier a participé cette année
pour la troisiéme fois, revét une importance
particuliére pour 'entreprise :C'est la que
ses représentants ont pris contact pour la
premiére fois avec d'importants distribu-
teurs, qui ont plus tard contribué a intro-
duire ses produits sur le marché américain.

Lancée au départ par le consulat général
du Canada, I'International Boston Seafood
Show est devenue la plus grande et la plus
prestigieuse exposition de ce genre en
Amérique du Nord. L'édition de cette année
aeu lieu du 7 au 9 mars a Boston, et com-
portait des stands de producteurs de fruits
de mer frais, congelés ou vivants, et des
présentations des technologies les plus
récentes pour le controle de la qualité, le
transport et le stockage.

Cette année, les exposants ont eu une
occasion unique de présenter leurs pro-
duits a des acheteurs venus de partout
dans le monde.En 1999, les acheteurs ont
dépensé plus de 8,5 millions de dollars sur
les lieux de 'exposition méme. Le Canada

R AR TR Ul T

Consultez le site de la Section commerciale des relations Canada-Etats-Unis (www.dfait-maeci.gc.ca/geo/usa/business-f.asp)..
pour obtenir toute une gamme de renseignements sur la maniére de faire des affaires aux Etats-Unis.
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était bien représenté, les entreprises cana-
1 giennesformant le second groupe d'expo-
sants en importance apres les entreprises
américaines.Le stand d'information des
entreprises canadiennes a contribué a

M. Pierre Beaudoin, président et ch ef de I'exploi-
tation de Bombardier Produits récréatifs Inc.,a
pris la parole devant les membres du NECBC,
lors d'un déjeuner a I'hétel Seaport de Boston le
1 décembre 1999.

rehausser limage du Canada, et une récep-
tion offerte par le consul général, M™ Mary
Clancy,a fourni aux participants duCanada
et aux acheteurs éventuels une occasion
unique de constituer un réseau derelations.

Le New England Canada Business
Council

Former de bons réseaux de relations est
I'un des meilleurs moyens de réussir. Pour
introduire des produits dans une région, les
entreprises prospéres doiventy établir des
contacts et y nouer de solides relations. Une
société qui souhaite accéder au marché de
laNouvelle-Angleterre a la chance d'avoir a
sa disposition un certain nombre deres-
sources intéressantes qu'elle peut utiliser

Vousvoulezfaire
des affairesavac
l2 gouvainemeant
feaﬁ?alaﬂaman?

Il vous suffit de taper sur une touche du
clavier pour accéder a des débouchés que
présentent le site internet (www.gsa.gov)
de la General Services Administration (GSA)
— organisme qui facilite les achats auprés
du gouvernement américain, « premier
consommateur au monde » — et celuide
I'Electronic Posting System (www.eps.gov).
On trouvera une liste d'autres marchés
éventuels de la GSA sur le site de I'ambas-
sade du Canada a Washington (D.C.)
(www.ambassadeducanada.org) et,a
I'occasion, dans CanadExport.

CARREFOUR ETATS-UNIS

pour pénétrer le marché ets'y implanter.

Le New England Canada Business Council
(NECBQ) est une de ces ressources.Fondé en
1981, le NECBC est un réseau actif d'entreprises
et de personnes qui partagentun intérét
commun,a savoir le renforcement des liens
commerciaux, politiques et culturels qui
existent depuis longtemps entre le Canada
etlaNouvelle-Angleterre.Les manifestations
fréquemment organisées par le NECBC
offrent aux dirigeants d'entreprises des
deux cotés de la frontiére des forums ou ils
peuvent se rencontrer dans un contexte
professionnel qui favorise la création de
précieuses relations d'affaires.

M. Pierre Beaudoin, président et chefde
I'exploitation de Bombardier Produits
récréatifs Inc.a dirigé,en décembre dernier,
un groupe de représentants d'entreprises de
VEstrie,au Québec,a un déjeuner d'affaires a
Boston, dont le théme était les organisa-
tions virtuelles. Au cours de prochains
déjeuners du NECBC & Boston, on pourra
entendre,le 12 avril 2000,M.Thomas d'’Aquino,

président et chef de la direction du Conseil
canadien des chefs d’entreprise et,le 31 mai
2000, M.Dominic D'Allessandro, président et
directeur général de la Financiere Manuvie.

Chaque année, le NECBC organise la
principale conférence nord-américaine sur
I'énergie.Cette année, la 8th Annual US.-
Canada Energy Trade and Technology
Conference [huitiéme conférence annuelle
canado-américaine sur I'énergie, le com-
merce et la technologie] aura lieu le 3 no-
vembre 2000.Suivant de prés I'évolution du
marché, le NECBC s'occupe aussi de lancer
un tout nouveau projet sur la haute tech-

nologie, qui commencera la premiére
semaine de juin par une conférence inti-
tulée « Northern Lights llluminating

Canada’s High-Tech Opportunities ».

Aux dires de M.Richard J.Terrazas, prési-
dent et directeur général du NECBC,« Nos
membres viennent de milieux divers.lls
représentent de nombreux secteurs dac-
tivité, ce qui donne lieu a des échanges
d'idées profitables sur des questions trés
diverses.»

UinfoCentredu
consulata Boston:!
porte d’entrée vers la
Nouvelle-Angleterre

L'infoCentre du consulat général du
Canada 3 Boston est un guichet unique
pour les entreprises canadiennes qui
ont effectué des recherches sur la
Nouvelle-Angleterre et ont choisi cette
région comme marché cible. LinfoCentre
répond aux demandes de renseigne-
ments écrites d'une entreprise dans un
délai de cing jours aprés la réception de
la demande. Il est en mesure de fournir
3 cette entreprise une liste des contacts
locaux ainsi que des renseignements
stratégiques sur son secteur. Lorsquiilen
existe, l'InfoCentre peut aussi lui com-
muniquer des études de marché qui
pourront aider a mieux se préparer en
vue de son entrée sur ce marché
dynamique, ol 'on trouve une vigou-
reuse coexistence de secteurs tradition-
nels et de secteurs émergents.

Les entreprises peuvent communi-
quer avec IInfoCentre par l'internet a
J'adresse suivante :boston.commerce '
@dfait-maeci.gc.ca ou, par télécopieur,
au numéro (617) 262-3415.

La taxe d'affaires unique du Michigan
(Single Business Tax ou SBT) est une taxe
sur la valeur ajoutée qui est particuliére
3 VEtat du Michigan. Les entreprises cana-
diennes dont les recettes brutes au
Michigan dépassent 250 000 $ pourraient
atre assujetties a cette taxe et devoir pro-
duire annuellement des déclarations de
revenus. Pour trouver réponse a vos ques-
tions et déterminer quelles étapes vous
devrez suivre si vous croyez que votre

Latane d'affaires unique du Michigan

entreprise peut étre assujettie a la SBT
au Michigan, cliquez sur le bouton du
groupe de discussion et de la diffusion
Web (Webcast) mis sur pied par le con-
sulat général du Canada a Detroiten col-
laboration avec la London Economic
Development Corporation plus tot cette
année.Le groupe de discussion sera offert
jusqu’au 31 mai ala section du commerce
du site internet du consulat (www.dfait-
maeci.gc.ca/~detroit) %
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PLEINS FEUX SUR LA CHINE ET HONG KONG

currentiel, mais ouvert aux entreprises

du secteur agricole et agroalimentaire
canadiens. C'est le seul marché d'Asie ou des
gammes complétes de produits alimen-
taires canadiens sont représentées dans les
supermarchés.

! e marché de Hong Kong est trés con-

Les produits agroalimentaires forment la
principale composante des exportations
canadiennes vers Hong Kong, puisque,
pour les 10 premiers mois de 1999, ils
représentaient 28 % de ces exportations
ou une valeur de 341 millions de dollars.
Bien que ce chiffre soit trés inférieur aux

agroa

729 millions de dollars atteints en 1998 —
en raison des restrictions temporaires
imposées par la Chine et de la baisse
mondiale des prix de certains produits
alimentaires en 1999 — on prévoit que

Miser gagnant surleWeb

(Suitede lapage 1)

des Emirats arabes unis.Ce premier succés
a été suivi de la conception d’un site inter-
net primé pour le magasin de détail Réno-
Dépot spécialisé dans la rénovation
domiciliaire.L'an dernier, lorsque les Douanes
pour 'ALENA cherchaient une entreprise

M.Albert Zaccourt, président, Clickon Technologies

capable de planifier, de concevoir et d'hé-
berger leur site internet, Clickon figurait sur
la liste des fournisseurs qualifiés de la CCC.

«C'est la CCC qui nous a donné le tuyau
pour le site internet des Douanes pour
I'ALENA.Nous avons présenté une offre,
puis nous avons décroché le contrat, con-
fie M. Zaccour. Mais I'équipe de la CCC
nous a épaulés tout au long du projet. A
plusieurs égards, elle afait office de ges-
tionnaire de projet. »

Grace a sa vaste expérience de la régle-
mentation et de I'exportation, le person-
nel de la CCC a guidé Clickon dans toutes
ses transactions avec les représentants des
trois gouvemements de I'Amérique du
Nord qui avaient leur mot a dire sur le site
internet de 'ALENA. Ce site internet en

trois langues constitue une source d‘infor-
mations essentielles pour les exportateurs
qui travaillent sur le marché nord-américain.

«Nous avons rencontré des employés
des douanes canadiennes, américaines et
mexicaines ici 8 Montréal pour déterminer
leurs besoins, explique M. Zaccour.La CCCa
envoyé un représentant d’Ottawa pour
nous aider dans les discussions,ce qui nous
aété trés utile. Et tout au long du projet, la
CCC s'est occupée aussi des aspects
juridiques.»

Ciients et partenaires

«La CCC nous a fourni la crédibilité dont
nous avions besoin pour mener a bien un
projet comme celui-ci, précise M. Zaccour.
Et notre travail dans le cadre de ce marché
nous a également ouvert de nouvelles
portes.»

Les 15 employés a plein temps et 10 a
contrat de Clickon proposent maintenant
des solutions en technologiede l'informa-
tion a une clientele plus étendue, qui
compte, entre autres, le géant en ingénierie
SNC Lavalin et I'Ordre des comptables
généraux licenciés du Québec. L'entreprise
travaille actuellement a la mise au point
d'applications de commerce électronique.

«Nous faisons constamment de la
recherche-développement, précise
M. Zaccour, pour offrir a nos clients les outils
dont ils ont besoin.Le but est avant tout de
faire parfaitement équipe avec nos clients,
tout comme la CCClafait avec nous.»

mentaire
ong Kong

les exportations de produits agroalimen-
taires reviendront & une croissance positive
du fait que I'économie de Hong Kong
devrait connaitre une expansion de 3,5 %
en 2000.

Les secteurs porteurs sont les produits
laitiers, la viande frigorifiée, les issues con-
gelées, les produits nutraceutiques, les
fruits et légumes frais et congelés et les
poissons et fruits de mer.

Succés canadiens

Depuis deux ans, plusieurs entreprises
canadiennes se sont établies et ont étendu
Voir page 16 - L'agroalimentaire

LaCCC

DES SOLUTIONS SUR MESURE
FOUR LES EXPORTATEURS
CANADIENS

La Corporation commerciale canadienne
(CCO), société d'Etat fédérale, est le
partenaire idéal des exportateurs cana-
diens dans les marchés difficiles, car elle
les aide a négocier et a décrocher des
contrats a des conditions avantageuses.
Elle offre un accés spécial aux marchés
américains de la défense et de I'aérospa-
tiale et elle est spécialiste du commerce
avec les gouvemements étrangers et les
organisations internationales. Qu'il
s'agisse de jumeler des acheteurs et des
vendeurs, de jouer le réle d'entrepreneur
principal ou d'aider les petites et les
moyennes entreprises a réaliser des
ventes, la CCC,gréce a ses contacts dans
les marchés spécialisés, ne cesse d'ouvrir
des portes a des milliers d’entreprises cana-
diennes dans plus de 60 pays.

Pour plus de renseignements,
s'adresser a la CCC, tél.: (613) 996-0034,
téléc.:(613)995-2121, courriel:
info@ccc.ca intemet :www.ccc.ca
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nationales (COAI) offre un service de

jumelage — faisant le lien entre les
acheteurs étrangers et les entreprises cana-
diennes. Le Centre obtient de l'acheteur
étranger des débouchés d'affaires oppor-
tuns, pertinents et ciblés, et les livre dans les
mains des entreprises canadiennes.

[ e Centre des occasions d’affaires inter-

OCCASIONS D"AFFAIRES

Le Centre des

0CCasIoNS

Voici quelques-unes des occasions d’affaires offertes par le Centre. Pour en obtenir la
liste, consulter le site internet www.iboc.gc.ca/eleads

Les exportateurs canadiens qui ont besoin d’aide pour rédiger les documents exigés
pour les appels d’offres internationaux peuvent avoir recours aux services de la Corporation
commerciale canadienne (CCQ) et tirer profit de I'expertise de son personnel en matiére de
contrats internationaux. La CCC a ses bureaux au 50, rue O’Connor, bureau 1100, Ottawa
ONKI1A 056, tél.: (613) 996-0034, téléc.: (613) 995-2121.

THalLANDE — Equipement destiné a une
centrale hydroélectrique — L'Office thai-
landais de I'électricité lance un appel d'of-
fres cachetées en vue de la conception, de
la fabrication, des épreuves en atelier,de la
foumiture, de la livraison et de la supervi-
sion de montage, de vérification sur place
etde mise en service de 'équipement pour
la centrale hydroélectrique de Sirikit (réno-
vation des unités 1-3).Les soumissions seront

CEAI_ IBEC

Cm ‘sm lmemam:nl .m

Le COAl en bref

Depuis son ouverture en 1995, le Centre
des occasions d'affaires intemationales
(COAI) a pris contactavec plus de

25 000 entreprises canadiennes et répon-
du aplus de 16 000 demandes de ren-
seignements d'acheteurs étrangers.

Grace a cet organisme, plus de
8 500 entreprises canadiennes ont été
mises en relation avec des acheteurs
étrangers.

Les agents de repérage du COAI
consultent de nombreuses bases de
données et d'importants réseaux de
personnes-ressources dans le secteur
privé pour repérer des sociétés cana-
diennes de toutes tailles.

Le COA, qui reléve a la fois du mi-
nistére des Affaires étrangéres et du
Commerce intemational et d'Industrie
Canada, peut aussi compter sur la
collaboration d'Agriculture et Agroali-
mentaire Canada. Le COAl est le centre
de ressources d'Equipe Canadainc.

ouvertes publiquement le 9 mai 2000.Ce
projet est financé par I'Office.Les documents
de soumission seront disponibles aux fins
de 'examen des compétences des soumis-
sionnaires et pour achat, moyennant des frais
non remboursables de 500 $US ou 20000 baht
pour un ensemble de deux exemplaires ou
de 250 $US ou 10 000 baht pour tout exem-
plaire supplémentaire. Date de cldture :le
9 mai 2000. Communiquer avec M.Daniel
Lemieux au COAI, tél.; (613) 996-0675,
téléc.:(613)996-2635, en indiquant le
numéro de dossier 000216- 00604.

Syrie— Débouchés pour les investisseurs
dans la production de verre calorifuge —
Le projet proposé vise la fabrication de verre
calorifuge, pour usage au foyer, a des fins
médicales ou dans les laboratoires. D'une
capacité de production brute prévue de
900 tonnes par année, le projet se déroulera
dans la région du Centre-Ouest (Homs et
Hama) ou du Nord (Aleppo). |l permettra de
produire un substitut local au verre calorifuge,
qui est actuellementimporté.Le co(t de lin-
vestissement est évalué a 175 millions de
livres syriennes (3,5 MSUS),dont 2,5 % servi-
ront afinancer le fonds de roulement. Selon
les prévisions sur 10 ans, le taux de rende-
ment interne du projet ressort a 21,2 %.Date
de cloture :le 17 mai 2000. Communiquer
avec M.Daniel Lemieux au COAI tél.:(613)
996-0675,téléc.:(613) 996-2635, enindi-
quant le numéro de dossier 000216-00593.

Hong Kong — Produits alimentaires non
périssables — Aqua Pure Distilled Water
Co.Ltd.recherche des fournisseurs de pro-
duits alimentaires non périssables pour
compléter sagamme d'eau en bouteille et
de café instantané. L'entreprise souhaite
offrir d’autres marchandises séches, de

d'affaires

préférence celles dont la marque est con-
nue des consommateurs, dans le cadre de
ses ventes actuelles a des cuisines dans des
lieux de travail. Date de cléture : le 28 avril
2000.Communiquer avec M. Daniel Lemieux
au COAl, tél.: (613) 996-0675, téléc.: (613)
996-2635, en indiguant le numéro de
dossier 000201-00390.

RépuBLIQUE KIRGHIZE — Programme de déve-
loppement régional en agriculture — Le
gouvernement du Kirghizistan a recu de la
Banque asiatique de développement (BAD) s
un prét de 38 millions de $US pour son

programme de développement agricole.

L'objectif de développement along terme -
consiste a accroitre le revenu des agricul-
teurs de la région de Chui Oblast; a court
terme, le programme vise a hausser la pro-
ductivité et la rentabilité des installations
agricoles dans certaines régions.Le pro-
gramme comporte quatre volets: (i) déve-
loppement des installations agricoles; (ii)
drainage et irrigation; (iii) mise en place de
services privés liés a la commercialisation et
a l'offre de facteurs de production et (iv)
gestion de projet. Le projet dispensera no-
tamment une formation sur le tas et d'autres
types de formation dans le but d’'améliorer
les connaissances et les compétences des
agriculteurs et des entrepreneurs. L'acquisi-
tion des produits et des services visés par le
projet s'effectuera conformément aux lignes
directrices de la BAD en matiére de marchés.
Les gros biens déquipement feront l'objet
d'appels d'offres concurrentiels internatio-
naux ou de consultations auprés de fournis-
seurs étrangers, tandis que les ouvrages civils
feront l'objet d'appels d'offres concurrentielles
locales.Le ministére de I'Agriculture et des
Ressources hydriques sera V'autorité contrac-
tante, tandis que I'administration de Chui
Oblast,avec 'aide de I'unité de gestion de
projet,jouera le réle d organisme d'exécution.
Date de déture :le 1 mai 2000.Communiquer
avec M.Daniel Lemieux au COA,tél.:(613)
996-0675,téléc.:(613) 996-2635,en indi-
quant le numéro de dossier 000216-00601.

Occasions d’affaires du COAI— Pour plus de
renseignements, cliquer sur www.iboc.gc.ca %
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NOUVELLES COMMER

CIALES

Publication d'avis de marchés parla
Banque mondiale : grands changements

Les entreprises canadiennes doivent
prendre note de changements apportés
par la Banque mondiale dans la publica-
tion des avis de marchés publics. Suivant
la nouvelle facon de procéder, les
emprunteurs ne sont plus tenus de faire
paraitre un avis dans la version papier de
United Nations Development Business
(UNDB), pour les éléments suivants :

* expressions d'intérét visant des ser-
vices d’experts-conseils d'une valeur
de 200 000 $US ou plus;

* avis de marchés spécifiques de biens et
de services d’'une valeur de moins de
10 millions de dollars américains.

En conséquence, il n'y aura plus de corres-
pondance exacte entre la version électro-
nique et la version papier, puisque cer-
taines expressions d'intérét ou certains
avis paraitront uniquement dans la ver-
sion électronique. La version papier

devient donc pratiquement désuéte.
Depuis le lancement de la version élec-
tronique d'UNDB en décembre 1998, les
abonnés pouvaient choisir de recevoir
uniquement la version papier (495 $US
par année), ou d’avoir accés aux deux ver-
sions (695 SUS par année).

Pour plus de renseignements sur
'abonnement & UNDB, consulter le site
www.devbusiness.com

Pour obtenir, sans frais, des conseils et
des renseignements sur la maniére de
faire affaire avec la Banque mondiale et
sur l'accés et l'interprétation de ces ren-
seignements et d'autres sources d'infor-
mation de la Banque mondiale sur les
marchés publics, les entreprises cana-
diennes sont invitées a consulter le site
internet du Bureau de liaison avec les
institutions financiéres internationales de
I'ambassade du Canada a Washington, a
www.ambassadeducanada.org/blifi ¥

Vietnam :la Francophonie réunit
commerce et culture psur promouvoir

leCanada

Pour faire écho au 8 sommet de la
Francophonie tenu en septembre der-
nier 3 Moncton, et pour promouvoir les
liens dans le domaine de la francophonie
entre le Canada et le Vietnam, le consulat
général du Canada a Ho Chi Minh-Ville
avait organisé a la méme époque une
manifestation intitulée « Journées de la
Francophonie canadienne ».

Le clou de la manifestation, lancée et
organisée par la déléguée commerciale
en chef et vice-consul du Canada a Ho
Chi Minh-Ville, M™ Bonny Berger, a été
la remise d’une bourse d'études cana-
dienne de 10 000 $ & M.Vuong Phuoc
Tri, choisi parmi plus de 100 jeunes con-
currents vietnamiens.

La bourse, qui a également vu le jour
grace aux efforts de M™ Berger, était

offerte par McCain Foods Limited, I'une
des plus importantes sociétés canadiennes
qui exportent au Vietnam, et appuyée
par Nortel Networks et Cathay Pacific.
Elle permettra notamment a M.Tri, étudi-
ant de 23 ans dans sa derniére année de
médecine a 'Université de Ho Chi Minh-
Ville, de continuer ses études a I'Univer-
sité de Moncton I'automne prochain.

Les « Journées », qui comprenaient
également un festival de films franco-
canadiens, ont ainsi permis de promou-
voir non seulement les biens et les
services canadiens (McCain et Nortel),
mais aussi la culture et I'éducation (con-
sidérée d'une importance capitale au
Vietnam), domaines de fortes compé-
tences canadiennes.

Une entreprise
conjointeen
Pologne

En novembre dernier, 'ambassadeur
du Canada en Pologne, M. Donald
McLennan, a assisté a l'ouverture offi-
cielle du bureau polonais de la société
torontoise TrizecHahn Corporation.

TrilDM Development Sp.z 0.0, de
Varsovie, est une entreprise conjointe
polonaise qui regroupe TrizecHahn
Europe et International Development
Management (IDM).TrizecHahn Europe
a pour role d'élaborer et de gérer divers
projets européens devant étre réalisés
coinjointement par la TrizecHahn
Corporation et des partenaires locaux
dans des pays d'Europe.L'entreprise
conjointe, dont le financement est
entiérement assuré par des capitaux
canadiens, a pour but d’accroitre les
activités commerciales en Pologne, par
'aménagement de centres commerci-
aux et de complexes de divertissement
dans des grandes villes. Les activités de
TrizecHahn en Pologne viennent con-
firmer l'importance prioritaire du
secteur de la construction pour les
investisseurs et exportateurs canadiens.

D’autres entreprises canadiennes
sont également présentes sur le mar-
ché polonais de limmobilier et de la
construction, notamment Royal
Technologies Group, de Woodbridge
(Ontario);la Caisse de dépot et de
placement du Québec, de Montréal,
par ses filiales CADIM Inc. et lvanhoe;
Nascor, de Calgary; INDRA, de
Montréal; Colliers, de Vancouver.

TrizecHahn (actif supérieur a 9 mil-
liards de $US), est I'une des plus grandes
entreprises immobiliéres cotées en
bourse en Amérique du Nord.

Pour tout renseignement sur 'en-
treprise conjointe ou sur les débou-
chés en Pologne, communiquer avec
M.Adam Kapitan Bergman, agent de
commerce, ambassade du Canada a
Varsovie, tél.:(011-48-22) 629-8051,
téléc.:(011-48-22) 622-9803, courriel :
Adam.Bergman@dfait-maeci.gc.ca »
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FOIRES ET MISSIONS COMMERCIALES

Mexico — 16-19 mai 2000 — Le ministére
des Affaires étrangéres et du Commerce
international {(MAEQY) et 'ambassade du
Canada a Mexico organisent un pavillon
canadien 3 Comdex 2000.

Avec 230 exposants et 33 000 visiteurs
inscrits en 1999, Comdex est le salon pro-
fessionnel le plus vaste et le plus important
dans le domaine du logiciel et des tech-
nologies de linformation et des communi-
cations (TIC) au Mexique et l'un des deux
plusgrands en Amérique latine.Comdex
2000 offre aux entreprises canadiennes
fournissant du logiciel et d'autres produits
et services liés auxTICune excellente
occasion:

. d'évaluer directement le potentiel du
marché mexicain au moyen d'échanges
avec un public avisé et bien circonscrit
d'acheteurs et de décideurs mexicains;

+ de créer des occasions de vente;

« derencontrer les agents et les distribu-
teurs et de se rendre compte de la con-
currence;

Foire Comdean 2000 de Mexico : lepavillon
du Canzdaveusatiend

«  d'explorer les possibilités de réaliser cer-
taines activités au Mexique eten
Amérique centrale.

Avec une croissance de 10 % en 1998 et de
13 % en 1999, le secteur mexicain desTIC
continue de progresser plus rapidement
que I'économie du pays dans son ensem-
ble.Les domaines les plus prometteurs'
pour le Canada comprennent l'internet et
le commerce électronique, les didacticiels
et les logiciels utilisés dans les télécommu-
nications et la fabrication,de méme que
plusieurs secteurs en plein essor — finance
et industrie, transports, logistique et accueil
(hotels,centres de villégiature, restaurants).

Lors du salon de 'an dernier,dimpor-
tantes sociétés canadiennes comme Corel,
Hummingbird et Cognos ont fait partie
des exposants.

Le MAEC! est actuellement a la recherche

de sociétés qui souhaitent participer au
pavillon du Canada et il s'efforce de pro-
mouvoir les compétences reconnues du
Canada dans les domaines des télécommu-
nications,du commerce électronique, du
multimédia et des technologies de l'infor-
mation et des communications utilisées
en éducation dans le cadre de cette impor-
tante exposition.

Pour plus d'information sur le salon ou
sur la facon d'y participer, communiquer
avec M.Ted Mackay, délégué commercial,
Direction du Mexique, MAEC|, tél.: (61 3)
995-0460, téléc.: (613) 996-61 42, courriel :
ted.mackay@dfait-maeci.gc.ca ou avec
M. Marco Rodriguez, agent de commerce,
ambassade du Canada a Mexico, tel.:(011-
525) 724-7900, téléc.:(011-525) 724-7982,
courriel : marco.rodriguez@dfait-maeci.
gc.ca internet :www.comdex.com.mx/ %

Exposition pétrolect
mer (aspienne

Bakou, AZERBAIDIAN — 6-9 juin 2000 — La
7th International Caspian Oil & Gas
Exhibition and Conference Incorporating
Refining and Petrochemicals (7¢ exposi-
tion et conférence sur le pétrole et le gaz
de la mer Caspienne incluant le raffinage
et la pétrochimie), qui aura lieu cette année,
devrait attirer une foule de visiteurs vu le
trés grand intérét que suscitent la région
de la mer Caspienne et I'Azerbaidjan, a la
suite de la signature, en novembre dernier,
de l'accord sur I'oléoduc Bakou-Ceyhan.

L'exposition de I'an dernier avait attiré
plus de 300 sociétés de 29 pays ainsi que
10 000 visiteurs de 45 pays,y compris une
délégation de sociétés de I'Alberta et de
la Colombie-Britannique. Certaines d'en-
tre elles avaient d'ailleurs l'intention dy
retourner cette année.

Un espace a été réservé provisoire-
ment par 'ambassade du Canadaen
Turquie pour I'aménagement de stands
d'exposants canadiens. Cela offrirait une
occasion idéale pour des entreprises

canadiennes de se faire connaitre a cette
exposition.

Pour plus de renseignements ou pour
s'inscrire (dés que possible),communiqder
avec M. John Rodney, deuxiéme secrétaire
(Affaires commerciales), ambassade du
Canada 3 Ankara, Turquie, tél.: (01 1-90-312)
436 1275, téléc.: (011-90-31 2) 446 2811,

courriel :john.rodney@dfait—maeci.gc.ca -~

fnpels de candidatuies:
Piin dancellence aVeportation
canadiennadolan2000

Cette année, la cérémonie prestigieuse de
remise des prix d'excellence al’exporta-
tion canadienne de 2000 aura lieu aloc-
casion du Congrés annuel de I'Alliance
des manufacturiers et des exportateurs
du Canada, a Halifax,du 1% au 3 octobre.
Un des lauréats sera choisi Exportateur de
fannée.

Ce programme de remise des prix
sadresse 3 toutes les entreprises ou filiales
d'entreprises situées au Canada et qui
exportent des biens ou des services
depuis au moins trois ans. Les réalisations
des entreprises ou organisations exporta-

trices, et celles d'institutions bancaires
ainsi que d’entreprises de transport,
d’études de marchés,d’emballage et de
promotion, qui facilitent 'exportation,
peuvent étre mises en candidature.
Pour obtenir un formulaire d'inscrip-
tion, consulter le site internet www.
infoexport.gc.ca/awards ou contacter
Mme Lucille Latrémouille-Dyet, tél.: (613)
944-2395,téléc.:(613) 996-8688, cour-
riel : lucille.latremouille-dyet@dfait-
maeci.gc.ca La date limite de réception
des candidatures est le 31 mars 2000. %

7 Canadbxport 15 mars 000
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PLEINS FE UX S UR LA CHINE ET HONG K ONG

Suite de la pag mentaire, dont la valeur a atteint 11,86 mil- demeurer la meilleure « référence » pour la
leur marché sur ce territoire avec l'aide du liards de dollars pour les 10 premiersmois  Chine et une voie d'accés privilégiée pour les
consulat général du Canada aHongKong.  de 1999.Environ 22 % des importations,en  produits alimentaires a valeur élevée.
Parmi ces entreprises,on peut mentionner  valeur, proviennent de Chine, principale-

le Choix du Président, dont les produits ment de la province du Guangdong. Aechnologie nouvelle

Les produits alimentaires a base d'orga-
nismes génétiquement modifiés (OGM)

@

%"\f“ Q 4 , sont devenus un sujet de préoccupation

| f g E l public 8 Hong Kong. |l y a au niveau de la
il i1 L vente au détail une demande de plus en plus

forte de produits dans lesquels n‘entrent pas

LT ST SR,
maseas @

S 0

i I £\ *\% d’OGM. Ainsi, la chaine PARKNSHOP a annoncé

§ \ 5 : ﬂ g ! quelle ne vendrait pas de produits alimen-

: 'i“-“;{t 1 1 lbé taires 2 base d'OGM et qu'elle était disposée
</ a acheter au prix fort des produits sans OGM.

Le progres technologique a aussi amené

sont maintenant offerts chez PARKNSHOP, Pour réussir sur le marché hongkongais, la création de circuits de distribution et de
la plus grosse chaine de supermarchésde il est essentiel de comprendre ce que veu- solutions logistiques nouvelles et plus effi-
Hong Kong, qui offre plus de 150 produits  lent les consommateurs et d'étre disposéa ~ <@¢® a Hong Kong. En faisant affaire avec
de cette marque. Park Tak International adapter ses produits en conséquence. Les des fournisseurs qui assurent les services
Corporation vend maintenant des conte-  denrées de base sont le riz, les légumes frais logistiques du début jusqu'a la fin, I'expor-
neurs d'ltalpasta, de biscuits Dare et d'eau et la viande — principalement le por, la tateur peut désormais vendre directement
minérale & China Resources Supermarket  volaille et le poisson. Avec Ienrichissement 34X détaillants, aux entreprises qui offrent
(Hong Kong) Co.Ltd, qui est la troisiéme constant de lajeune génération,ilyaune Y service de livraison a domicile ou au
chaine de supermarchés de Hong Kong. demande de plus en plus forte dans le bureau et aux entreprises de services d'ali-
Sur le marché industriel, le consulat domaine de I'alimentation rapide. mentation.
général a également aidé Canbra Foods a Bien que le marché agroalimentaire hong- Le contexte de plus en plus concur-
vendre de I'huile de canola a Calbee Four kongais soit trés concurrentiel et sensible aux rentiel du secteur alimentaire a en outre

Seas Co.Ltd, le plus gros fabricant de crous-  prix, une commercialisation et des circuits de incité les importateurs traditionnels a
tilles de pommes de terre de Hong Kong.Les  distribution diversifiés permettent aux distri- commander en plus petites quantités et
aliments McCain sont eux aussioffertsdans ~ buteurs de cibler des créneaux précis. plus souvent afin de réduire leurs risques.
tous les supermarchés, et cette entreprise L'accession probable de la Chine a La rationalisation des gammes de produits
est réguliérement un partenaire duconsulat  'Organisation mondiale du commerceen 2! niveau tant de foffre que de la demande
général dans son programme dynamique  I'an 2000 risque de réduire le mouvement est une pratique de plus en plus répandue

de promotion des produits alimentaires.  de produits alimentaires passant par Hong dans le secteur alimentaire de Hong KO"Q-’
Pour plus d’information sur le marché

agroalimentaire de Hong Kong, communi-
quer avec M. Houston Wong, agent com-
mercial (agriculture et agroalimentaire),
tél.:(011-852) 2847-7434,téléc.: (01 1-852)
2847-7441, courriel : houston.wong@
dfait-maeci-gc.ca *

Kong.Cependant, le territoire devrait
demeurer a la fois un marché alimentaire
intéressant et une plaque tournante régio-
nale pour les services et les échanges com-
merciaux, particuliérement dans les secteurs
des finances, de la commercialisation et des
communications.En outre, Hong Kong va

Indications

Il y a environ sept millions d’habitants a
Hong Kong, dont 98 % sont d'origine chi-
noise. Pour répondre aux besoins de sa
population croissante, Hong Kong importe
presque tout son approvisionnement ali-

g; arv ;g,ﬁ adec : £ frende Le Service des renseignements du MAECI offre aux exportateurs
s WESGs W= S s - bl canadiens des conseils, des publications,y compris des études de
marché, ainsi que des services de référence. Les renseignements de nature commerciale peuvent étre obtenus par téléphone au
1 800 267-8376 (région d'Ottawa : 944-4000) ou par télécopieur au (613) 996-9709; en appelant FaxLink du Service des renseignements
a partir d’un télécopieur au (613) 944-4500; ou, encore, en consultant le site Internet du MAECI 3 www.dfait-maeci.gc.ca

Retourner en cas de
non-livraison a
CanadExport

2750, chemin Sheffield,
porte 1

Ottawa (ON) K1B 3V9

Postes Canada
Numéro de convention 1453033

I * Ministére des Affaires étrangéres Department of Foreign Affairs
et du Commerce international and International Trade
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profite d Equipe Canada et d Educatec

n fabricant de logiciels éducatifs,
U Systémes d'Ordinateur Logo inc.
(LCSI) lauréat d'un grand nombre
de prix et trois fois membre d’'une mission
commerciale d'tquipe Canada, est bien

branché sur les programmes et les services
du gouvernement fédéral.

Au cours de la mission commerciale de
I'an passé, la petite entreprise a conclu un
marché de 250 000 $ par année pour dis-
tribuer son produit vedette, MicroWorlds,
dans quelque 30 000 écoles aux quatre coins
du Japon, tandis que les deux missions pré-
cédentes d'Equipe Canada avaient mené
alasignature de contrats de licence au
Mexique et en Corée. MicroWorlds permet
aux éléves de créer des projets dynamiques
et interactifs intégrant films, photos, son,
graphisme, texte et animation qui peuvent
ensuite étre chargés sur linternet.

Equipe Canada rapporte
Qu'est-ce qui motive LCSI — ses produits,

traduits en dix langues, sont déja un suc-
cés mondial — 3 se joindre a Equipe
Canada? Selon M. Michael Quinn, prési-
dent de I'entreprise, c'est la puissante
combinaison de gens d'affaires canadiens
de premier plan, de chefs politiques, de
réceptions organisées et d'activités uniques.
«Le déjeuner quia eu lieu a Mexicoen
janvier 1998 illustre parfaitement le pou-
voir du concept d’Equipe Canada », raconte

Voir page 9- LCSI

Lestand de LCSI (a gauche), I'an dernier, &
Educatec.

M. Pettigrew annonce la position du
Canadasurles négodations dela ZLEA

Le ministre du Commerce international,
M.Pierre S. Pettigrew, a présenté le mois
dernier au Parlement les priorités et les
objectifs du Canada pour négocier une Zone
de libre-échange des Amériques (ZLEA).

La position du gouvernement répond
directement & 29 recommandations faites
par un comité parlementaire composé de
tous les partis, le Comité permanent des
affaires étrangéres et du commerce inter-
national (CPAECI), qui recommande les

positions que devrait prendre le Canada
pendant les négociations continues de la
ZLEA. Celles-ci devraient se conclure d'lci
2005;y participent les 34 pays démocra-
tiques des Amériques.

«L'avenir économique du Canada est
directement lié a celui de nos voisins de
I'hémisphére, a déclaré M. Pettigrew.Une
fois les négociations conclues, la ZLEA
sera la plus vaste région de libre-échange
du monde, avec une population actuelle

Voir page 2 - M. Pettigrew
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(Suite de la page 1)
de 800 millions de personnes et un PIB

combiné de presque 11 billions de dollars.»

L'an dernier, le Comite permanent a
tenu des audiences sur la ZLEA dans tout

Commerce international (MAECI consulte
aussi directement les représentants des
secteurs de l'industrie et des groupes de
citoyens, et continuera de le faire 3
mesure que les négociations avancent.

M.Pettigrew annonce

la position du
(anadasurla ZLEA

le pays et a entendu des centaines de
Canadiens de divers milieux :affaires, tra-
vail, environnement, groupes ceuvrant
dans le domaine universitaire oudans
celui des droits humains, Depuis 1998, le
ministére des Affaires étrangéres et du

«Le Canada est tributaire d’un systéme
commercial fondé sur des régles ouvertes
pour poursuivre son impressionnante
croissance et la création d’emplois,a pour-
suivi M. Pettigrew. Nous sommes égale-
ment déterminés  préserver notre droit

CELEBRATION DE LA SEMAINE INTERNATIONALE DE
LA FEMME AVEC DES ENTREPRENEURES PROSPERES

Lemercredi8 mars, I'administration cen-
trale du ministére des Affaires étrangéres et
du Commerce international (MAECI), quatre
Canadiennes ayant réussi en affaires ont
fait part de leur expérience sur les marchés
internationaux & une foule en thousiaste
d’une centaine de personnes. Cette activité
amarqué le milieu de la Semaine internq-
tionale de la femme, décrétée parles
Nations Unjes.

Cette activité du MAECI, I'une des nom-
breuses a se dérouler aux quatre coins
du Canada et dans le monde entier, était
organisée par la Direction des services 3
I'exportation pour les petites et les
moyennes entreprises,

La premigre conférenciére, M™ Annette
O'Shea Roche, présidente de la société
WISE Business Management, de Burnaby,
en Colombie-Britannique, a fait partie de
I'équipe qui a mis au point le concept de
la mission commerciale virtuelle.Selon
M™ Roche, il faut normalement compter
deux ou trois visites dans un marché cible

pour conclure une affaire (entre environ
20,000 et 30,000 $ et de 8.3 12 semaines),
ce qui représente une quantité énorme
de temps et d’argent, dont ne disposent
Pas un grand nombre de petites et de
moyennes entreprises.

«Grace au concept de la mission com-
merciale virtuelle, nous avons réussj a lever
l'obstacle du temps et de la distance. »
Collectivement, les participants ont passé
quelque 60 jours en ligne avant de partir
en mission commerciale en Malaisie eta
Singapour. « Les résultats sont probants »,
a déclaré M™ Roche. Huit dirigeantes d’en-
treprise canadiennes ont signé 17 contrats
— des affaires réelles pour lesquelles des
chéques ont changé de main, soit le plus
grand nombre d'affaires conclues par
participant depuis que des missions com-
merciales canadiennes sont organisées. »

Mm™< Sharlyn Ayotte, présidente et p.dag.
de la société T-Base Communications Inc,
d'Ottawa, aveugle au sens de |a loi depuis
1976, a participé au développement du

Voirpage 3 - Semaine

de réglementation dans la poursuite de
objectifs nationaux, notamment Ceux de
secteurs de la santé et de I'éducation,»

M.Pettigrew vient de terminer une

mission de promotion du commerce
en Uruguay, en Argentine et ay Chili, oy
il a invité instamment les nouveaux
dirigeants et ministres élus des trois
pays a faire progresser les négociations
de la ZLEA que préside actuellement
I'Argentine.

La ZLEA fait partie intégrante du
processus du Sommet des Amériques qu
renforce I'engagement du Canada 3 long
terme & 'égard de 'hémisphére. Au mois
d'avril 2001,4 Québec, le Canada sera I'hote
du troisiéme Sommet des Amériques, qui
rassemblera les 34 dirigeants démocra-
tiquement élus de I3 région. Au mois de
juin prochain, Windsor, en Ontario, ac-
cueillera I'Assemblée générale de I'Orga-
nisation des Etats américains (OEA), qui
marquera le 10° anniversaire de I'adhé-
sion du Canada 3 I'OEA. -
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PLEINS

FEUX SUR LA CHINE ET HONG KONG

aprésencedune délégation chinoise du

secteur de 'automobile a la conférence

et & l'exposition de l'Association des
"fabricants de piéces d’automobile du
Canada (AFPAC), qui auront lieu cette année
’a Hamilton, en Ontario,les 12 et 13 avril,
*’indique que les réformes économiques s'é-
tendent méme aux secteurs économiques
les plus rigoureusement gérés de la Chine.

La délégation comprendra des représen-
tants de la plus ancienne entreprise de
fabrication d’automobiles de la Chine,
China First Auto Works Corp., et d’autres
entreprises importantes comme la
Dongfeng Citroén Automobile Co.Ltd. et
la Shanghai GM Automobile Co.Ltd. On
sattend a ce que les délégués rencontrent
enprivé les membres de I'AFPAC et visitent
plusieurs fabricants d’automobiles du Sud
de I'Ontario.

Le secteur de I'automobile de la Chine
est trés fragmenté. Il compte plus de 120
fabricants d'automobiles, et sa production

totale de I'an passé s'est élevée a 1,8 mil-
lion de véhicules — ce qui est inférieur a
la production d'un des trois géants nord-
américains de I'automobile. De plus, il y
ades barriéres commerciales non négli-
geables entre les régions, et il faut obtenir
l'autorisation du gouvernement central
avant de pouvoir établir de nouvelles
installations de production dans de
nombreux segments du marché.

La Chine a rapidement parcouru beau-
coup de chemin pour un pays qui ne
comptait que 60 véhicules personnels en
1986. Au cours des derniéres années, sa
production d’automobiles s'est accrue

Débouchés dans

sion de la Chine 4 'OMC entrainera une
rationalisation du secteur chinois de l'au-
tomobile, les grandes sociétés absorbant
les plus petites alors que de nombreuses
entreprises peu efficaces cesseront leurs

‘énorme

marché de 'auto

en Chine

d’environ 10 p. 100 par année, en moyenne,
etl'investissement étranger direct a été
marqué. Sept des huit principaux produc-
teurs de la Chine ont formé des entreprises
conjointes avec des sociétés étrangeéres.

Les projets d’expansion de Shanghai
GM et Ford, qui souhaitent étendre leurs
activités en Chine a court terme, devraient
contribuer a accroitre les débouchés qui
s'offrent aux fournisseurs de pieces d‘au-
tomobile du Canada. On s'attend a ce
qu'une étape décisive soit franchie plus
tard dans l'année, lorsque la Chine
deviendra membre de I'Organisation
mondiale du commerce (CMC).

Selon la plupart des analystes,|'adhé-

activités. Les tarifs frappant les automo-
biles déclineront au cours des cing pro-
chaines années, passant des taux actuels,
qui varient entre 80 et 100 p.100,2a 25 p.
100. Les tarifs applicables aux piéces
fléchiront aussij, le taux moyen tombant a
10 p. 100. De plus, les restrictions visant
le financement des achats d'automobiles
et la distribution de ces derniéres et les
exigences en matiére de contenu local
seront éliminées ou libéralisées.

La visite qu'entreprendra la déléga-
tion chinoise ce mois-ci suit de prés les
visites effectuées par des hauts fonction-
naires chinois qui ont étudié le « modéle

Voir page 7 - Marché

(Suitede lapage 2)

premier guichet automatique «parlant »

auCanada, leque! permet aux aveugles,
aux mal-voyants et aux personnes qui ne
savent pas lire d'avoir accés aux guichets
automatiques. Elle a également joué un
role dans 'adaptation de la technologie
pour permettre a celle-ci de fonctionner
avecles téléphones a clavier. Connu sous
le nom d'InfoTouch, ce systéme permet
a une multitude d'usagers d'avoir accés
a des renseignements archivés sous plu-
sieurs formes — en Braille,en gros carac-
téres, sur audiocassette ou sur disquette
dordinateur — et dans six langues.
Selon M™e Ayotte, 40 % des Canadiens
ont du mal a avoir acces a l'information

Semaine intemationale de lafemme

pour des raison de langue, d’alphabétisa-
tion, de classe ou d’argent. Son but est de
mettre cet accés a la portée de tous.« La
vision du Canada que nous voulons créer,
dit-elle, pour le présent et I'avenir, est une
vision dont personne n'est exclu.»

La conférenciére suivante, M™ Betty
Thomas, présidente de la société Thomas
Special Effects, de Vancouver-Nord,
exploite la plus grande entreprise d'effets
spéciaux pour le cinéma et la télévision
au Canada, dont le chiffre d'affaires est de
plus de un milliard de dollars. Ancienne-
ment cascadeuse, M™ Thomas a déclaré:
«S'ily a de lademande, il y a une occasion
d'affaires, et s'il y a une occasion d'affaires,

ily a de la concurrence, et par conséquent
de la croissance.»

La derniére des quatre femmes d’af-
faires a prendre la parole était M™ Bianca
Battistini, présidente de la société Can-Am
Export Services Inc., de Deauville, au
Québec. Elle a insisté sur la nécessité des
partenariats entre le secteur privé et e
secteur public dans 'environnement
mondial qui est celui des entreprises
aujourd’hui.En tant que présidente du
groupe de travail de la petite et moyenne
entreprise, M™e Battistini est consciente
de l'utilité de ce type de partenariat, parti-
culiérement pour les petits exportateurs.
« Le Service des délégués commerciaux
du Canada est I'un des meilleurs parte-
naires que nous ayons, affirme-t-elle. %

w  (anadExport 3avil 2000




+ (anadbxport 3avit 2000

LE SERVICE DES
DELEGUES COMMERCIAUX
DU CANADA A service des entreprises canadiennes e

le Service des délégués com-
merciaux du Canada aide les
entreprises canadiennes qui ont
choisi et ciblé un marché. Les
entreprises qui réussissent

sont celles qui se concen-

trent sur un marché & la

fois, ne s’attaquant au

deuxiéme qu’aprés avoir

réussi sur le premier. Pour

vous aider a choisir le

marché le plus promet-

“teur, le centre des études

de marché du Service des
délégués commerciaux a

. préparé a votre intention plus
~ de 500 études de marché. Vous

trouverez dans cette section de

O S B
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rdce aux incitatifs fiscaux du gou-
vernement coréen, le secteur du cap-

ital-risque de la Corée est en plein

essor, les entreprises de capital-risque étant
autorisées a investir jusqu‘a 30 p-100de leur

capital d'apport dans des en treprises de
capital-risque étrangeres,

On dénombre plus de 100 entreprises, et
bien que les technologies de I'informa-

NOUVELLES COMMERCIALES

s’est rendu récemment 3 Séoul dansle
cadre d’un programme organisé par
I'ambassade du Canada.« J'aj été trés
impressionné par I'attitude positive de
mes homologues coréens, qui ont pro-
posé des marchés précis dés notre pre-
miére rencontre. »

Environ 60 entreprises s'adonnent ala
recherche pharmaceutique en Corée. Les
dix principales entreprises sont en grande

Debouchés en (orée

en biothechnologie et produits

pharmaceutiques

tion (TI) recoivent la part du lion, certaines
entreprises investissent dans de jeunes
sociétés spécialisées en biotechnologie.
Bon nombre d'entre elles,dont la trés
grande Samsung Venture Investment
Corp., ont pris conscience du potentiel du
secteur canadien de la biotechnologie
dans le domaine de la santé.

Les entreprises coréennes de capital-
risque affirment quily a habituellement
si peu de nouvelles sociétés de biotech-
nologie dans leur pays qu'elles doivent se
tourner vers I'étranger pour trouver des
occasions d'investissement intéressantes
dans ce secteur. Le Canada peut tirer
profit de cette situation, car les sociétés
pharmaceutiques de la Corée sont dis-
posées a conclure des alliances tech no-
logiques et a fournir une aide financiére 3
leurs partenaires ou a permettre a ceux-ci

d’utiliser leur réseau de commerciali-
sation en Asje.

«Les entreprises de capital-risque de
méme que les fabricants de produits
pharmaceutiques en Corée m'ont fourni
d’excellentes pistes » de dire M. Ron
Kertesz, directeur commercial de Immune
Networks Research de Vancouver qui

partie des sociétés indépendantes de
taille moyenne, avec un chiffre d’affaires
variant entre 100 et 200 millions de dol-
lars américains, et ont des bureaux de
commercialisation bien implantés en
Chine et en Asie du Sud-Est.

La Food and Drug Administration des
Etats-Unis a approuvé la commercialisa-
tion d’un nouveau médicament anti-
cancéreux mis au point par SK Chemical;
et Axcan de Saint-Hilaire, au Québec, a été
autorisée a mettre sur le marché un traite-
ment contre les ulceres développé par
llyang Pharmaceutical, ce qui témoigne
de la maturité technologique croissante

du marché.

Selon I'Association des fabricants de

produits pharmaceutiques de la Corée,
43 entreprises coréennes travaillent ac-
tuellement a mettre au point 137 nou-
veaux médicaments. Ces entreprises ont
de nombreux produits en phases 1et2
d'essais cliniques et sont a Ia recherche
de partenaires qui les aideront a commer-
cialiser leurs produits. Les recherches
effectuées en Corée ont aussi produit des
résultats encourageants dans le domaine
de la thérapie génique.

Les entreprises de capital-risque de
Corée comprennent :

HanmiVenture Capital Corp.(11,6 mil-
lions de dollars US);

Hansol Capital Investment Corp.
(22,3 millions de dollars us);

Hyundai Venture Investment Corp.
(26,8 millions de dollars us);

lions de dollars US);

Kookmin Venture Capital (42 millions
de dollars US);

* KTIC(35,7 millions de dollars uUs);

LG Venture Investment (26,8 millions
de dollars US);

Samsung Venture Investment Corp.

(prévoit investir 268 millions de dollars
US au cours des cing prochaines années);
Hanwha Chemicals (met sur pied un fonds
alintention du secteur pharmaceutique);

Samchully Corp. (posséde une filiale amé
ricaine qui investit dans les entreprises
de biotechnologie nord-américaines),

Pour plus de renseignements, com-
muniquer au Canada avec Mme Lynne
Thomson, déléguée commerciale, Direction
de la Corée et de I'Océanie, MAEC], tél,:
(613) 995-8744,téléc.. (613) 996-1248, cour-
riel : Iynne.thomson@dfait-maeci.gc.ca
En Corée, communiquer avec M.Jean-
Philippe Linteau, deuxieme secrétaire
(affaires commerciales), ambassade du
Canada a Séoul, tél.: (01 1-82-2) 3455-6061,

téléc.:(011-82-2) 755-0686, courriel ;
philippe.linteau@dfait- maeci.gc.ca %

Ala recherche de débouchs extérieurs?

Assurez-vous d

"étre inscrit dans la base de données WIN Exports, que les délégués commerciaux a

I'étranger utilisent pour mettre en valeur le savoir-faire de votre entreprise auprés d'acheteurs

étrangers. Pour obtenir un formulaire d'inscription, télécopier votre demande au 1 800 667
ou au (613) 944-1078; ou téléphoner au 1 800 551-4946

capitale nationale.

-3802
— (613) 944-4946 3 partir de la région de la

Kookmin Bank Venture Capital (22,3 mj.
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| peut étre difficile de ne pas perdre le fil
'f deses pensées quand onvitdans un

avion. Etvivre dans un avion, c’esten
grosceque jai fait depuis quelque temps,
Yn me déplacant de Richmond (C-B.), ot
'NORTHSTAR a son siége, vers diverses villes
L. omme Miami et Beijing. Cependant, mes
‘pensées reviennent toujours a Montréal.

‘Etcelan'arien de vraiment surprenant.En
effet,quand on a pris part a un événement
extraordinaire, il y @ matiére a réflexion
aprés coup.

Jétais a Montréal le 11 février juste-
ment aYoccasion d'un tel événement,
lequel a marqué I'entrée de la Banque
Nationale du Canada — qui a uni ses
forces a celles de I"équipe NORTHSTAR —
dans le partenariat du financement des
exportations des PME canadiennes. Grace
a cela, nous avons maintenant un fonds
de 310 millions de dollars pour consentir
des préts a des acheteurs étrangers de
produits fabriqués par des entreprises
canadiennes nouvelles et en croissance.

Mais ce n'est pas tout!

Cequi a été accompli a Montréal n'était
peut-étre pas aussi spectaculaire que
I'achévement du chemin de fer transcana-
dien, mais c'est un fait qui a une grande
importance.

Le ministre du Commerce interna-
tional, M.Pierre S.Pettigrew, a accepté
d'assister a la cérémonie, a 'occasion de
laquelle il a dit ceci : « Linvestissement
effectué aujourd’hui représente un excel-
lent modéle de la maniére dont les ban-
ques canadiennes peuvent aider les petites
etles moyennes entreprises a soutenir la
concurrence sur les marchés mondiaux.»

. Et,comme Y'a dit M. André Bérard, président
. duconseil d’administration et directeur
général de la Banque Nationale du Canada,
«jepense que ce jour marque un nouveau
départ pour nous tous, le commencement
d'une &re o1 un plus grand nombre d’en-
treprises québécoises vont exporter plus
d'équipement et de services vers plus de
Pays que jamais auparavant.»

Avec un actif de plus de 70 milliards
de dollars,la Banque Nationale posséde
un réseau de plus de 650 succursales et
emploie environ 17 000 personnes.
Sixiéme banque a charte en importance
au Canada, elle est la plus grande banque
au Québec. Il s'agit donc d’une institution

avec laquelle il faut compter financiére-
ment. Mais sa participation a I'équipe
NORTHSTAR ne consiste pas seulement en
un accroissement de ses capacités financiéres.

Boucler 13

dufinancement

des exportations de PME

Les services financiers sont dabord et
avant tout des services qui ont trait aux
T gens,qui s'appuient
surunerelationde
longue durée entre
un clientet un pro-
fessionnel. Au cours
de son histoire déja
longue,la Banque
Nationale a bati des
relations de ce genre
avec de trés nom-
breux entrepreneurs partout au Québec.
Elle peut désormais envisager d'explorer
des marchés nouveaux et complexes a
l'aide d’un guide dans lequel elle sait
qu'elle peut avoir confiance. Cela signifie
que nous,a NORTHSTAR, pouvons jouer
un réle plus important que jamais aupara-
vant pour faire une réalité de la perspec-
tive des Québécois sur I'exportation.
NORTHSTAR travaille déja avec de
petites entreprises dans tout le Canada :
elle a soutenu plus de 800 transactions de
vente a I'exportation au moyen de préts

1
i
i
i
i
i

M. Scott Shepherd,
p.dg.de
NORTHSTAR

consentis aux acheteurs étrangers et dont
le montant varie entre 100 000 $ et 5 mil-
lions de dollars.

Outre la Banque Nationale, les action-

DOUC

NORTHSTAR

TRADS FiNANCSE INC.

naires de la NORTHSTAR sont la Banque
de Montréal, la Banque Royale du Canada,
la Banque HSBC Canada et le gouverne-
ment de la Colombie Britannique. Le gou-
vernement de I'Ontario a fourni le capital
initial, tandis que le gouvernement du
Canada apporte son soutien par linter-
médiaire de la Société pour I'expansion
des exportations (SEE), qui garantit les
préts. NORTHSTAR a aussi concludes
partenariats stratégiques avec deux orga-
nismes fédéraux, la Corporation commer-
ciale canadienne (CCC) et la Banque de
développement du Canada (BDC).

En établissant un pont financier entre
les différentes régions du Québec et les
régions méme les plus éloignées du monde,
I'équipe de NORTHSTAR est désormais en
mesure de mettre toute la puissance
financiére des ses partenaires au service
d’une nouvelle catégorie d'entreprises.

Pour plus de renseignements com-
muniquer avec M.Scott Shepherd, tél.:
1800 663-9288, courriel :s.shepherd@

northstar.ca, internet : www.northstar.ca w

Marché de 'automobile en Chine s poe s

canadien » de développementindustriel
qui, selon eux, est beaucoup plus ouvert a
l'investissement étranger direct.

Les entreprises désirant faire des affaires
avec la Chine sont invitées a se prévaloir
des services offerts par le ministére des
Affaires étrangeres et du Commerce inter-
national (MAEC!), qui posséde des bureaux
commerciaux fournissant des services aux

Canadiens dans chacune des principales
régions productrices d’automobiles de la
Chine. Les missions sont situées a Beijing,
Shanghai, Guangzhou et Chonggqing.
Pour plus de renseignements,
communiquer avec M. Jordan Reeves,
Direction de la Chine et de la Mongolie,
MAEC!, tél.:(613) 996-7256, courriel :
jordan.reeves@dfait.maeci.gc.ca *
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spérant devenir riches facilement, les

Vietnamiens achétent maintenant

leurs billets de loterie en ligne grace a
un systéme automatisé, le premier du genre,
mis en ceuvre dans leur pays par une petite
entreprise de Calgary, Applied Gaming
Solutions of Canada Inc. (AGS).

LES TRUCS DU METIER

point de vente dans des emplacements
stratégiques commerciaux a Hanoi.
Lesventes de billets,au prix de 6 000 dong
(environ 50 cents) I'unité, augmentent
réguliérement, surtout maintenant que la
publicité passe aussi a la télévision. Bien

" que ce prix soit trois fois plus élevé que

~ Uneentreprise de

oo (anadExport 3avi 2000

une

Enimplantant ce systéme qui n‘est que le
cinquiéme du genre en Asie, le gouverne-
ment fait le pari de réduire le nombre des
loteries illégales utilisant un support en
papier, de créer de 'emploi et d’accroitre
les recettes de 'Etat.

Dans cette opération, AGS investit
6,8 millions de dollars et fournit le trans-
fert de technologie nécessaire par l'inter-
médiaire d'une équipe de spécialistes
canadiens. En retour, grace a une formule
de remboursement hebdomadaire dont
le montant est établi selon un pourcen-
tage des bénéfices, AGS espere gagner
quelque 40 millions de dollars durant
les sept années que durera le projet.Ce
dernier a déja conduit I'entreprise a
accroitre son effectif de 8 a 14 employés.

AGS gagne au premier coup

Durant un voyage d'observation effectué
al'6té 1997 auVietnam, le président direc-
teur général d’AGS, M. David Aftergood,a
eu connaissance, pour la premiére fois,du
désir du gouvernement de moderniser sa
loterie manuelle. « Aprés avoir présenté
une soumission, nous avons répondu a
une demande de proposition au début
de 1998, d’expliquer M. Aftergood. Nous
avons été sélectionnés et nous avons
signé un contrat quelques mois plus tard,
en mai », Le projet a été officiellement
lancé en aolit 1999, avec pompe et faste.
Actuellement, avec le concours de I'en-
treprise d'Etat de loterie, la Construction
Lottery of the Capital, AGS a installé un
réseau de quelque 300 terminaux de

a r «tire» le billet gagnant a
otérie duVietnam

celui des loteries traditionnelles, les lots
sont astronomiques en comparaison, le
premier lot étant actuellement de prés
de 300000 $.

Partenariat et assistance spécialisée

AGS s'est associée a Automated Wagering
International Inc. (AWI), entreprise améri-
caine spécialisée dans les systémes de
loterie automatisés. Afin de vendre le pro-
duit aux Vietnamiens, AGS a accepté de
s'en remettre a un groupe d'investisseurs
canadiens pour le financement du projet.

Selon M. Aftergood, I'assurance fournie
par la Société pour 'expansion des expor-
tations (SEE) a été un facteur crucial quia
permis de réunir les fonds nécessaires et
de réduire les risques pour les investisseurs.

«Nous avons communiqué avec les
agents de la SEE dés le début du proces-
sus parce que nous avions besoin de
leurs connaissances spécialisées pour
faire affaire dans cette région, d'ajouter
M. Aftergood. Quand nous avons été
sélectionnés, nous avons a nouveau dis-
cuté avec eux pour déterminer le type de
conditions que nous devions chercher a
obtenir dans nos négociations.»

Les avis fournis par la SEE se sont avérés
trés précieux pour établir des conditions
comme les paiements hebdomadaires
par le gouvernement du Vietnam, formule
qui,aux dires de M. Aftergood, a été scru-
puleusement respectée.

Le concours du personnel de 'ambas-
sade du Canada a aussi été trés utile,
explique M. Aftergood.« Le personnel du

bureau de Hanof est fantastique! Nous
n‘aurions jamais pu remporter 'appel
d’offres sans son appui, ses encourage-
ments et son aide dynamique.»

Les roues de la fortune

Grace ala collaboration des représentant
du consulat général du Canada, le proces-
sus en vue d'étendre les opérations ala
capitale d'affaires du pays, Ho Chi Minh
Ville, ol1 linvestissement prévu est quatre
fois plus important qu‘a Hanoi, est déja
orchestré.

« Nous attendons que notre proposi-
tion soit acceptée pour implanter le sys-
téme dans cette ville; celui-ci devrait étre
installé et mis en exploitation plus tard
dans I'année » nous explique M. Aftergood
La déléguée commerciale du Canada,
M™e Bonny Berger, nous a été d’un grand
secours dans nos efforts pour étendre nos
activités dans le sud du pays ».

Les responsables de I'entreprise sont
en discussion avec les autorités vietna-
miennes pour établir une des premiéres

Lancement de la vente des billets de loterie
dans une boutique de Hano’.

loteries au monde administrées et auto-
risées par I'Etat et accessibles sur linternet.

« Nous fournirons I'assistance et la
technologie nécessaires pour incorporer
les commandes passées sur linternet,
précise M. Aftergood. !l est essentiel
pour le succés de cette premiére loterie
nationale asiatique accessible sur I'nter-
net que nous soyons en mesure de
garantir Fintégrité du systéme et de
fournir une plate-forme sdire pour le
commerce électronique. »

Pour plus de renseignements con-
cernant Applied Gaming Solutions of
Canada Inc.,, communiquer avec le prési-
dent directeur général, M. David Aftergood,
tél.: (403) 266- 8900, téléc.: (403) 266-
8909, courriel : davidaftergood@ags.ca
internet :www.ags.ca W
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Trait d’union entre I'orient et I'occident,
I’A5|e du Sud-Est au coeur du marché de
I’Asie-Pacifique

sie du Sud-Est est de retour! La région est en bonne voie de se rétablir de la crise économique asiatique de
h97. Les économies de la région deviennent plus fortes, et chacune d’elles offre des perspectives de croissance
psitive du produit intérieur brut (PIB) cette année. De fait, toutes, sauf I'lndonésie, ont connu une croissance
hsitive en 1999, alors qu’en 2000, les Philippines, la Thailande, la Malaisie et Singapour verront leurs
ronomies croitre plus rapldement que celle du Canada. Les entreprises canadiennes qui ont negllge ce

arché a cause des incertitudes économiques doivent maintenant examiner avec le plus grand sérieux le
tenttel qu’offre cette région.

- T

; RIOTS —i

le développement et I'assistance
technique. il a des liens avec la
Malaisie, Singapour et Brunei dans
le cadre du Commonwealth;il est de
plus membre de la Francophonie aux
c6tés du Vietnam, du Laos et du
Cambodge.

Le Canada a des bureaux
commerciaux au sein d’ambas-
sades, de hauts-commissariats
et de consulats dans neuf
villes d'Asie du Sud-Est —
Bandar Seri Begawan,
Bangkok, Hanoi,
Ho Chi Minh,
Jakarta, Kuala
Lumpur, Manille,
Phnom Penh
et Singapour.
Le Canada est
percu comme
un partenaire

L sie du Sud-Est comprend

Sud-Est asiatique

(ANSEA), Brunei,

Brmanie, Cambodge,

Indonésie, Laos,

Malaisie, Philippines,

ngapour, Thailande

Vietnam. Avec

tne superficie de

45 millions de kilo-
nétres carrés soit

environ la moitié de

celledu Canada et ~

l}ne population de

325 millions d’habitants,

fAsie du Sud-Est compte

d’importantes ressources

naturelles (étain, cuivre,

petrole bois d'oeuvre,

(aoutchouc huile de palme), une

Brunei

_ Malaisie

solide base agricole et, depuis les ’ commercial
énnées 1970, un secteur industriel et . attrayant par
manufacturier en rapide expansion. Il existe les Asiatiques et affiche avec la région des échanges
line demande pour pratiquement tous les types de commerciaux bilatéraux supérieurs a 9 milliards $ pour
produits et services canadiens, un reflet des différents 1999. C'est surtout I'Asie qui en tire profit : les exporta-
stades de développement économique atteints dans tions canadiennes se sont chiffrées a environ
lensemble de la région depuis une technologie 2 milliards $, et ses importations, a 7 milliards $.

évoluée a Singapour jusqu'au développement d'une

mfrastructure de base au Cambodge et au Laos.  Ce supplément vise a souligner le retour en force du

Le c “marché de I'Asie du Sud-Est et a amener ainsi les gens '
o anada est largement présent dans la région par d'affaires canadiens a accroitre le volume et la diversité.
lintermédiaire de toute une variété de programmes de leurs exportations vers cette région.

touchant I'immigration, la culture, I'éducation,

Pour plus de renseignements, communiquer avec la Direction de I'Asie du Sud-Est, tél.: (613) 995-6877, fax : (613) 944-1604.

Préparé par la Direction de I'Asie du Sud-Est -

| 1«1
i - X .

* Ministére des Affaires étrangéres Department of Foreign Aftairs . CE ] d
JI E et du Commerce international and International Trade na, a,
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La Banque as:at:que de deve!oppement
un précieux partenaire

la Banque asxatxque de développement (BAsD), dont Ie sxege socxal se trouve
3 Manille, est une institution fi nantleie mtemat:onale (IFl) qu:, depuns 30 ans,
soutient le developpement reglonal en‘ASleLPacn" ique. En 1999 la Banque a
fourni une ass1stance sous forme deg prets et de subventlons aux 35 paysen

developpement qun en sont membres, pour un total de prés de 7 3 milliards $.

Les pro;ets de la BAsD offrent d’excellentes occas:ons d'affalres aux fournisseurs -
de produits, d’ equlpements etde servrces,ams: qu aux entrepreneurs etaux .

'experts-consezls. La plupart des debouches sont liés sont 3 une assistance tech-

nique financée par des subventtons (2654 mllhons $ en 1999),so:t a des contrats
d’achat financés par des préts (7 mllllards $en 1999) D’autres débouchés et -

avantages peuvent éga!ement étre obtenus grace a la participation de la Banque'
ades accords de cofi nancement avecdes partena:res financiers b:!ateraux, multi-:

latérauxet commercxaux comme I'Agence canadlenne de développement inter-

natlonal (ACDI) et |a Soctété pourl expansnon des exportatrons (SEE),ouparle
bzals de Ia pamc:patlon ﬁnanc:ére dela BAsD a des pro;ets du secteur prlvé

Le Canada connalt un succés consndérabie aupres de la BAsD notamment par
X obtentton de contrats de services conseils ainsi que par ses activités de cofi- -

nancement et ses projets du secteur privé qui appuient les intéréts commerciaux

canadtens. Ces succés sont obtenus dans une large variété de secteurs comme
I'énergle, les transports, les commumcatlons,l infrastructure sociale, la santé,
I'¢ducationet l'envuronnement. NOVA Gas lnternatlonal Tecsult, I'Association -

des co!léges communa utaires du Canada, SR Telecom, Cowater, Acres, Agrodev,

SNC—Lavahn,la SEE et la Calsse de dépbt et placement du Québec, entre autres,

lllustrent la dwersute desi mtervenants canadiens qui ont contnbue a Ia presence
commerc:ale du Canada alaBanque, '

Le site Web de la BAsD (www.adb org),une ressource nche et convnwale, est

le meilleur moyen de se tenir informé des occasions  venir.Une attention partic-

uliére devralt étre portee aux rubriques Business Opportun:tles (projets proposés

et approuves) et CountryAss:stance Plan (Fannexe 4 contient une liste de projets

sur trois ans). Outre I’mformat:on accessible dans internet, la Banque publle le
bulletln mensuel ADB Busmess Opportumtres

Coté marketmg, l’objectnf Ie plus importantdes entrepnses et experts—consells
mteresses 4 saisir les occasions offertes par la BAsD doit étre de «se faire remar-
quer» par e personnel dela Banque (et parles organismes réalisant les projets

financés par des préts dans les pays membres), de préférence en effectuant des
visites réguliéres a la Banque ou dans les pays eux-mémes.Une expérience de la

région est également un atout crucaal

Des renselgnements plus détaillés et des consells utiles sont offerts dans
deux documents du | ministére des Affaires étrangéres et du Commerce interna-

tional (MAECY) :Le Canada et la BAsD : Décrocher des contrats d'assistance tech-

nique financés par des subventions et Le Canada et la BAsD : Décrocher des -
marchés financés par des préts.Visitez le site www.dfait-maeci.gc.ca/ifinet

et cliquez sur Gu:des d'affaires pour obtenir ces documents.

Un soutien et une assistance addmonnels peuvent étre obtenus de
F'Unité de liaison avec la BAsD 3 'ambassade du Canada a Manille, .
courriel: p|erre.delqrme@dfalt-maecl.gc.ca, fax:(632) 810-1699,
tél.:{632) 867-0001, et du Bureau du directeur général pour le Canada a la
BAsD, courriel : jpayne@adb.org, fax : (632) 636-2048, tél.: (632) 632-6060.

S A I

Redressement
économique
del'Indonésie

L’économie de I'lndonésie a commencé g
remonter la pente sous l'impulsion des veny
au détail et des exportations. Linflation
demeure sous les 10 % et les taux d'intérét
touchent des planchers historiques. La crois
sance économique devrait étre de 4 % cetie
année et atteindre 4 % & 6 % dans les annés
quiviennent. Bien sur, c’est une performang
inférieure a celle d’avant 1997, mais de I'avis
général, elle offre un caractére plus durable
Comptant plus de 200 millions d’habitants
dont les deux tiers vivent sur I'fle de Java, Iin
donésie est un important marché émergent
pour les exportateurs canadiens.

Le marché indonésien représente un défi
mais il offre de grandes possibilités aux
entreprises prétes a s’y investir. La primaut
du droit n'est pas solidement ancrée en
Indonésie, et les entreprises doivent étre
prétes a accepter, sur le plan juridique,des
risques plus élevés qu’au Canada.La clé
pour les fournisseurs canadiens est de déte
miner comment les paiements seront effe:
tués pour chaque vente.

Débouchés

Ressources naturelles
L'Indonésie, qui est I'un des seuls exporta-
teurs d'énergie et le seul des pays d'Asie
membre de I'OPEP (Organisation des pays
exportateurs de pétrole), a de solides fondz
tions dans le secteur énergétique, étayées
par d'importantes réserves minérales. Au
cours des 30 derniéres années, plusieurs
grandes entreprises canadiennes ont inves
des milliards de dollars dans les secteurs
des mines et de I'énergie de I'Indonésie.
Ces entreprises, notamment INCO et Gulf
Canada, facilitent I'entrée aux petits et
moyens fournisseurs canadiens de produits
et services souhaitant percer le marché
indonésien.En outre, toutes les principales
entreprises multinationales de pétrole et
de gaz en amont sontactives dans le pays.

Matériel et services d’énergie
L'Indonésie est un marché international dé
pour les fournisseurs canadiens de matériel
et de services d'énergie. Bien qu'une impo-
tante restructuration soit en cours sur lile d
Java, il existe d'importantes poches de crols
sance ailleurs qu'a Java, notamment dans &S
régions riches en ressources de Sumatra, dé
Sulawesi et du Kalimantan.
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Industrie de Penvironnement

Chstun secteuren croissance rapide pour

fes entreprises canadiennes. Avec d’abon-

dntes ressources naturelles analogues a

C lites du Canada, llndonésie a besoin de

technologies et d'‘équipements environ-

némentaux perfectionnés pour respecter les

nbrmes plus strictes qu'elle s'estimposées

¢f protéger sa réputation a I'échelle interna-

tibnale. Plusieurs petits fournisseurs cana-
ons font déja des percées dans ce marché

gfaceala solide réputation du Canada.

nora (Asia) Inc. (Calgary), un consortium
nstitué en société de firmes canadiennes
génie environnemental et de gestion
s ressources, en association avec |'entre-
prise indonésienne locale PT Pusat Pengem-
ﬂangan Agribisnis, a récemment décroché un
ntrat pour exécuter le volet suivi, controle
surveillance du Projet de péche des collec-
atvités cotiéres. Ce projet est financé conjoin-
tement par le gouvernement indonésien et
la Banque asiatigue de développement, qui
3consenti un prét.Ce projet de deuxans a

g

sbuté en mars 2000 et dispose d'un budget
iritial de 1,16 million 5.

Des débouchés croissants

en Malaisie

L'économie de la Malaisie est en voie de complet

rétablissement, avec une croissance de 8,1 % au
troisiéme trimestre de 1999 et une progression
prévue de 5 % cette année. Une autre preuve de
reprise réside dans la remontée de l'indice de la
Bourse de Kuala Lumpur, qui a atteint 900 apreés
étre tombé a 265 il y a quelques années.

Tous ces facteurs annoncent de nouveaux

dans le nord de la Malaisie, et le lancement
d'une coentreprise sous direction canadi-
enne appelée Backpack Asia Sdn.Bhd.,un
site Web interactif pour les voyageurs a
budget modeste dans 14 pays de I'Asie.

Industrie de I'environnement

Le développement industrie! de la Malaisie a
causé des heurts dans 'environnement, et des
programmes de nettoyage et de restauration
a grande échelle sont requis pour assurer la
qualité de l'air, de l'eau et du sol.

débouchés pour les entreprises canadi-
ennes dans ce pays tropical de 22 millions
d'habitants situé au coeur de I'Asie du Sud-
Est et richement pourvu en ressources
naturelles comme I'huile de palme, le bois
d'oeuvre, I'étain, le caoutchouc, le pétrole et
legaz.

Débouchés

Agriculture, aliments et boissons
La Malaisie doit importer des quantités

| o Malans:e (1999)
Capxtale Kuala Lumpur .

Pcpulahon 22 Zmllllons

Urbanisation : 56%

PiB: 10411m1|hards$(1998) T
E(onomle agnculture (14 %), mdustne {45 %) sennces (41 %)

Total des exportations : -104,2 milliards § -

Total des :mportatzons 78,7 mnlhards $
Exportatmns versle Canada;2 056 8 millions $
Importations provenant du Canada :414,9 mtlkons S

importantes de plusieurs produits agroali-
mentaires, notamment soja, blé, malt
d’orge, pois, haricots et produits laitiers.
Enoutre, le réseau de plus en plus vaste

Indonésie (1999)

de chaines de supermarchés du pays crée
une demande grandissante pour des
produits d'épicerie et des aliments trans-
formés de tous types en provenance du
Canada.

Les exportateurs du secteur agroali-
mentaire canadien ont connu jusqu'ici
beaucoup de succés en Malaisie dans
la vente de soja, de blé et d'orge

de brasserie, ainsi que de produits
d'épicerie et de consommation vendus

{-\griculture, aliments et boissons
‘tes dernieres années, les produits agroali-
entaires ont représenté de 40 % a 45 %
dutotal des exportations canadiennes vers
) Indonésie. De ce total, le blé a représenté
de 90 % a 96 %.En 1999, toutefois, les expor-
tatlons de soja ont progressé pour atteindre
des niveaux nettement supérieurs aux bilans
récents. Parmi les autres débouchés en
Indonésie, mentionnons les suivants :sécu-
rité alimentaire, engrais,amélioration et
diversification des cultures, aliments pour
~bétail,biotechnologie,élevage de bovins
de boucherie et laitiers, volaille, technologie
p_ost-récolte, stockage, mise en conserve,
distribution alimentaire et coopératives.

dans les supermarchés. Des chaines de
franchises de restauration-minute comme
Saint Cinnamon, avec cing points de vente,
ont elles aussi solidement pris pied en
Malaisie récemment.

Technologies de l'information et des
communications (TIC)

Le secteur en croissance rapide des TIC a
ouvert la porte a plusieurs segments promet-
teurs comme les produits et services de
soutien a Internet et de commerce électron-
ique, ainsi que les applications multimédias.
Les progrés des communications mobiles et
sans fil ajoutent a cet éventail de nouveaux
débouchés.

Des succés dans le secteur des TIC sont
observés presque tous les jours.Les deux
cas les plus récents sont la vente du concept
d'« hétel de ville virtuel » par SRI Strategic
Resources Inc. (Burnaby, C.-B.) & la ville d’Ipoh

Les entreprises environnementales canadi-
ennes possédent I'expertise dont a besoin la
Malaisie pour mener a bien ces programmes.
Cryo-Lines Supplies Inc.est ['une d’entre
elles : cette firme ontarienne a commercialisé
avec succes la technologie de la « Blue
Bottle », qui permet de recycler, sans danger
pour 'environnement, les CFC et d'autres
substances destructrices d'ozone présentes
dans les systémes de climatisation.

Singapour toujours
prospére

Depuis son indépendance il y a plus de 30 ans,
Singapour est devenue un chef de file en matiére
de technologies, affichant un PNB par habitant
de 330005 (1998) et I'un des niveaux de vie les
plus élevés du monde.

Singapour n'a pas été gravement touchée
par la récente crise économique en Asie.
L'Economist Intelligence Unit prévoit une
croissance de 8,4 % pour Singapour cette
année, ce qui placera le pays au premier rang
de la croissance en Asie et au troisiéme rang
dans le monde.Le secteur manufacturier
méne le bal, prenant appui sur une forte
reprise du secteur électronique et une
production accrue des secteurs pharmaceu-
tique et pétrochimique. Par conséquent, le
chémage, qui avait atteint un sommet de
4,5 % au troisiéme trimestre de 1998, s'est
replié et n'était plus que de 3,3 % en juin
1999.Pendant ce temps, le cycle déflation-

|~ Supplément — CanadExport
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Slngapour(1999)
(apntale Smgapour =
Population :3,2 miflions
Urbanisation :100%
PIB:1225S mllllards$(1998) :
Economie tindustrie (28 %), semces (72 %)
Total des exportations:159 milliards$ *
Total des mportatwns 147,5 milliards $
Exportations vers le (anada 1 252,2 millions §
Importations provenant du Canada 13673 mxlhonsS

de Singapour ont annoncé la formation
d’une coentreprise — d'une valeur de
22,8 millions $ — pour la production
d'un jeu informatique de toute derni¢re
génération incorporant une technologie
d’animation de pointe et des éléments
d'intelligence artificielle.

Industrie de I'environnement

Singapour accorde une grande priorité
a la protection de I'environnement et a
la promotion de sa réputation de « cité

niste a pris fin lorsque l'indice des prix a la
consommation a grimpé de 0,1 % en mai
1999, aprés 11 mois consécutifs de baisse.

L'économie singapourienne dépend énormé-
ment du commerce extérieur.Les droits & Iim-
portation qu'elle percoit sont minimes et les
barriéres commerciales non tarifaires qu'elle
impose sont négligeables.Son role comme
plaque tournante commerciale de la région
est mis en relief par le fait que 40 % des impor-
tations de Singapour sont réexportées.

Débouchés

Technologies de information et des
communications (TIC)

Le gouvernement de Singapour souhaite
rehausser la compétitivité dans les secteurs
économiques clés en misant sur un
développement tous azimuts des TIC.

Il se propose de faire en sorte que tous les
ménages, administrations et entreprises
soient reliés entre eux, de fagon a créer
«une ileintelligente ». Par suite du plan
d’ensemble mis en ceuvre a cette fin (le plan
ICT21),les occasions de vente et d'investisse-
ment dans les TIC devraient augmenter
considérablement.

Les entreprises canadiennes du secteur des
TIC ont déja d'impressionnantes réussites a
leur crédit a Singapour.En décembre 1999,
TimeStep, une filiale de Newbridge Networks
(Kanata, Ont.),a obtenu deux contrats d'une
valeur de 10 millions $ pour la livraison de
systemes sécurisés de réseaux privés virtuels
sur protocole Internet. Newbridge Networks
s'est aussi vu attribuer un contrat évalué

4 plus de 35 millions $ par Singapore Telecom
pour la livraison de systémes évolués a mode
de transfert asynchrone et multiplexage
temporel qui serviront a la construction d’un
réseau multiservices a large bande, flexible
et de haute performance.

En novembre 1999, des entreprises
montréalaises du multimédia et du diver-
tissement, Enzyme Digital et Icestorm
Digitalque, ainsi que la firme Dreamation

jardin d'Asie ». Plusieurs projets d’enver-
gure sont prévus, notamment le Deep
Tunnel Sewerage System, ainsi que la
construction d’usines de traitement des eaux
usées et d'incinération des déchets solides.

Agriculture, aliments et boissons
Confinée 3 un petit territoire et dépourvue
de ressources naturelles, Singapour a enreg-
istré des importations d'aliments et de bois-
sons de plus de 6 milliards $ en 1998. 1l existe
des débouchés pour des produits alimen-
taires transformés de haute qualité et a
valeur ajoutée, des amuse-gueules santé et
une large variété de produits de la mer de
haut de gamme.

Construction

Lindustrie de la construction de Singapour
s'attend a une forte croissance, ce qui créera
des débouchés pour les fabricants et four-
nisseurs canadiens dans différents domaines,
notamment les cables électriques et
optiques souterrains, la remise a neuf d'infra-
structures, la construction d'écoles, l'agran-
dissement et la modernisation des aéroports,
les matériaux de construction, la technologie
de construction et les structures en béton
préfabriqué.

La réforme soutient la
croissance en Thailande

Aprés deux années difficiles, 'économie de la
Thailande est sur la voie de la reprise, avec une
progression du PIB de 4 % en 1999. L'économie
devrait maintenir son élan en 2000, la
plupart des prévisionnistes des secteurs

le taux de change de la monnaie a peu
fluctué depuis plus de 18 mois, l'inflation g
les taux d'intérét sont faibles, le chémages
en recul et la production, la consommationg
Vinvestissement sont tous en ascension,

La Thailande n'est pas encore compléteme
«sortie de 'auberge », car le niveau des pri
non performants dans le secteur financier
demeure élevé, ce qui fait obstacle ala
capacité des banques de financer les
investissements. Les observateurs, toutefoi,
sont convaincus que le pire est passé, notan
ment & la lumiére des éloges internationau
que la Thailande a reques pour ses politiqu
favorables au marché.

Débouchés

Industrie de I'environnement

Les besoins de la Thailande en technologies
de I'environnement sont énormes, devantls
effets de I'industrialisation rapide et I'émer-
gence d'une nouvelle conscience environ-
nementale.On estime qu‘au cours des cing
ou six prochaines années, les projets d'infre
structures environnementales atteindront
20 milliards $.Les entreprises canadiennes
devraient jeter un regard stratégique du
coté de la Thailande, notamment dans des
secteurs comme le tourisme, les technologig
propres, les services conseils et le génie, la
jutte contre la pollution atmosphérique, et
Je traitement des déchets solides et des eawx
usées.

Technologies de Vinformation et des
communications (TIC)

La Thailande accorde une grande impor-
tance au développement d’une infrastruc-
ture nationale des TIC. Les initiatives a cette
fin ont notamment consisté & élargir la Lol
sur le droit d’auteur de 1994 et a élaborerun
calendrier de privatisation de plusieurs entre
prises de télécommunications. Les grands
centres urbains du pays ont une infrastruc-
ture de TIC bien développée, dont I'expan-
sion constante exige des technologies
évoluées provenant de pays comme le
Canada, tandis que dans les régions rurales,

eremiarsrer

public et privé annongant une crois-
sance soutenue de plus de 4 %.

Thaﬁande (1999)

Le gouvernement thailandais a utilisé
4 bon escient le programme du Fonds
monétaire international (FMI) pour
amorcer des réformes structurelles qui
continueront de soutenir la croissance
économique.Ces mesures ont égale-
ment donné des résultats a court
terme encourageants, menant a une
situation macroéconomique stable :

Capitale :Bangkok
Population :61,5 millions .
Urbanisation:21% .,
PIB :59 milliards § (1998)
Economie :agricutture (10 %), industrie (29 %) semces (61 %)
Total des exportations : 76,6 milliards $

Total des importations :53,5 milliards $

Exportations vers le Canada:1508,2 millions $
importations provenant du Canada :300,5 millions §
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|es Desoins €N services de télécommunica-
tiors de base demeurent immenses.

Plugieurs entreprises canadiennes du secteur

Y degTiConteu du succés en Thailande ces

derhiers mois, notamment dans les

domaines de 'enseignement de I'anglais
Internet avec eduverse.com (Vancouver)

et des logiciels de gestion d’entreprise

¢t danalyse d‘audit avec ACL Services

{vancouver). De plus, Capital Alliance Group

(Vancouver) s'est associé a un important

fo?{:nisseur thailandais de services profes-

gopnels en TIC.

Agriculture, aliments et boissons
Laleprise économique en Thailande a
gr‘ndement bénéficié de la remarquable
performance des secteurs de la production
etde Vexportation agroalimentaires.La pour-
sulte de la reprise fera naitre des débouchés
paur des aliments et boissons a valeur
ajoutée destinés aux marchés de la restaura-
tiqn et de la vente au détail, qui ont été si
gr’avement touchés par la crise.Le débouché
le Plus intéressant a court terme réside dans
lemarché de 200 millions $ visant I'importa-
ti?n d'ingrédients alimentaires pour
ar;imaux, pour lequel les droits de douane
sur les produits de tourteau de canola

e‘ deluzerne ont été réduits de 5 %.

Pétrole et gaz

ll’s'agit d'un secteur important en Thailande
el pour lequel le Canada a une expérience et
un savoir-faire éprouvés. Des débouchés
e%’(istent dans le secteur du pétrole et du gaz,
par exemple dans les services de réparation
e‘t de maintenance, la distribution du gaz
naturel et les services conseils en contréle

s procédés. Les entreprises canadiennes
sont déja solidement implantées dans ce
secteur, avec Cyntech (Calgary) qui a
écroché un important contrat visant des
systémes d'ancrage de pipelines, et Canadoil
(?écancour, Qc), qui a investi dans une instal-
l'ation de fabrication de raccords de
eipelines.

I}Aatériel etservices d’énergie
l')ans ce secteur également, avec le redresse-
ent économique et la hausse de la
femande, des débouchés résultent de la
Lé::essité d'investir dans des installations de
ouvelle génération, ainsi que des plans a
Ong terme visant a privatiser les ressources
Energétiques. Il y a aussi un intérét pour les
echnologies de production d'électricité a
?ible colt et les solutions de protection de
environnement.

Aérospatiale et défense

La Thailande est sur le point de devenir un
centre majeur en aérospatiale, et bien que

le recul économique récent ait comprimé les
budgets, il y a encore d’excellentes occasions
a saisir pour les entreprises canadiennes.

Le gouvernement thailandais et les Forces
armées ont encore des besoins a combler

en hélicoptéres et en simulateurs de vol.

Infrastructure de transport

La croissance économique rapide de la Thai-
lande a exercé une énorme pression sur son
infrastructure de soutien, en particulier ses
installations de transport, qui exigeront une
vaste réfection. Bangkok se dote d’un
systéme de transport en commun de classe
mondiale, et un deuxiéme aéroport interna-
tional est prévu pour la capitale.Le pays
offre donc des débouchés pour les planifica-
teurs, les experts-conseils et les fournisseurs
d’équipements canadiens.Par exemple, un
contrat de plusieurs centaines de millions
de dollars a récemment été accordé a SNC-
Lavalin (Vancouver) pour les travaux de voie
du projet de métro Blue Line de Bangkok.

Les Philippines sur la
voie de la reprise

Les perspectives commerciales des entreprises
canadiennes aux Philippines sont promet-
teuses. La croissance devrait étre modeste, mais
réguliére, au cours des quelques années a venir.
Le Nifio et,dans une moindre mesure, la crise
asiatique ont causé un repli de I'économie
philippine en 1998 — mais de 0,5 % seulement.
La reprise est déja amorcée, mais la cadence est
lente comparativement a des pays comme la
Thailande.

La production agricole s'est rétablie, mais
certains secteurs, en particulier la construc-
tion et le secteur manufacturier, ressentent
encore les effets de la crise. Cependant, les
exportations, qui ont fourni un important
rempart contre la crise, continuent d‘afficher
une robuste croissance.

‘

A bien des égards, les Philippines en sont aux
stades initiaux du développement, une situa-
tion qui, en soi, crée des débouchés.Le pays a
besoin de nouvelles routes, de réseaux de
transport ferroviaire et de communications,
et avec la population urbaine en croissance,
il lui faut aussi de nouveaux types de tech-
nologies alimentaires et environnementales.

Bon nombre de ces débouchés se situent en
dehors de la capitale, dans les centres provin-
ciaux, ots la croissance dépasse de loin la
moyenne nationale.

Débouchés

Technologies de 'information et des
communications

Le secteur des équipements de télécommuni-
cations a connu une croissance remarquable
aprés la libéralisation du marché en 1995.
Maintenant, l'industrie se rationalise etily a
beaucoup de mouvement dans le marché,
dans un contexte de capacité téléphonique
excédentaire et de concurrence féroce. Les
entreprises de télécommunications se réor-
ganisent, redistribuent leurs ressources,
déménagent leurs équipements et font de
nouveaux investissements. L'intérét pour

le commerce électronique et les services
avaleur ajoutée exigera l'expansion et

la modernisation des infrastructures de réseau,
pour permettre un accés Internet haute vitesse
a large bande. De grands joueurs canadiens
sont déja sur le terrain, et il y a place pour
d’autres. Par exemple, SR Telecom (Montréal)

a récemment décroché un contrat de

145 millions $ pour fournir et installer des
équipements radio & ondes hertziennes pour
le Municipal Telephone Project des Philippines.

En vertu de ses engagements dans le cadre
de I'Organisation mondiale du commerce
(OMQ), le gouvernement des Philippines vient
d'abolir les droits de douane sur les ordina-
teurs, piéces et composants importés, et il
existe une solide demande pour ces produits.

Automobile

Toujours pour se conformer aux engage-
ments liés 3 'OMC, les Philippines prévoient
lever l'interdiction visant les importa-

Capitale :Manille i

Population :75,1 millions
Urbanisation :57 % .
PIB :94,4 milliards $ ' :

Total des exportations :50,8 milliards § -
Total des importations :44,6 milliards $ "~ <.
Exportations vers le Canada :1043,8 millions $

_Phi_lippines(1999) i ‘

Economie sagricufture (22 %), industrie (329%),services (46 %)

{mportations provenant du Canada :294,5 millions$

tions de voitures d’occasion et I'exigence
imposée aux usines d'assemblage de

se procurer au moins 40 % des pieces et
composants de véhicules aupres de four-
nisseurs locaux.!l'y a un regain d'intérét
de la part des constructeurs d'automo-
biles et fabricants de piéces de rechange
étrangers, comme en témoigne l'ouver-
ture d'une usine d’assemblage Ford en
périphérie de Manille en 1999.

| Supplément — CanadExport
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Agriculture, aliments et boissons

Les Philippins apprécient la nourriture occi-
dentale et représentent donc un excellent
marché pour les Canadiens.La demandede
produits préts a manger et de produits de
restauration devrait s'accroitre avec I'aug-
mentation des revenus et une plus forte
présence des femmes sur le marché du
travail. Déja en 1999, des importations
records de frites congelées, de soupes et
bouillons,de mélanges de farine et de pates
congelées provenant du Canada ont été
enregistrées. La bonne nouvelle concernant
la qualité et les prix des produits canadiens
se répand, et les possibilités de franchisage
progressent rapidement.

Country Style Donuts, une division de Maple
Leaf Foods (Toronto), a ouvert son premier
comptoir franchisé en 1997 et compte main-
tenant plus de 20 points de vente dansla
région métropolitaine de Manille. D'autres
ouvertures sont prévues. Par ailleurs, Beaver-
Tails (Ottawa) vient d’ouvrir sa deuxiéme
franchise et prévoit en ouvrir 20 autres au
cours des cing prochaines années. (voir
CanadExport, 1 mars 2000, p. 18).

Limportance accordée par les Philippines au
développement agricole contribuera a
renforcer davantage des secteurs comme les
reproducteurs et la génétique animale, le
porc congelé, les semences, les technologies
d’irrigation et le matériel de transformation
des aliments. Le marché de produits comme
le soja de premiére qualité et les ingrédients
d'aliments de remplacement pour animaux
commence a peine a étre exploité.

Industrie de I'environnement
L'adoption récente d’une loi sur I'assainisse-
ment del'air (Clean Air Act) ouvre des
débouchés pour des technologies de lutte
contre la pollution visant les sources station-
naires et les véhicules automobiles. On s‘at-
tend également a ce que le gouvernement
légifere en matiére de services d'eau et
d'égouts, secteurs dans lesquels les entre-
prises canadiennes ont déja des réalisations
a leur crédit.

La région de Manille et plusieurs autres
grandes villes font face a une crise de gestion
de déchets — Manille 3 elle seule doit
dépenser quelque 3,4 milliards $ d'ici 2015
pour régler ce probleme.ll existe également
un intérét considérable pour les technologies
d’enfouissement sanitaire.

Infrastructure de transport

Le gouvernement envisage de privatiser

et de développer ses réseaux de transport
ferroviaire publics et s'intéresse aux compé-

tences canadiennes.La Philippine National
Railway veut moderniser ses services de
banlieue et de la ligne Sud. Le pays part
presque a zéro dans ces domaines, de
sorte que le potentiel est énorme.Plusieurs
aéroports régionaux sont agrandis, a 'instar
deYaéroport international de Manille, ce qui
crée des occasions en matiére de concep-
tion, de construction et de fourniture
d’équipements.

Constructionrésidentielle

Le besoin de logements a prix modique

a pris 'ampleur d'une crise et constitue
F'une des grandes priorités du gouverne-
ment. Celui-ci souhaite construire 1 000
unités de logement par jour et est en quéte
de technologies de construction novatrices
qui sont peu colteuses et faciles d'applica-
tion. Une entreprise canadienne compte
déja des commandes importantes et
d'autres sont sur le terrain, maisily a
encore dela place.

Le Vietnam :vers une
libéralisation du marché

Le Vietnam demeure un pays a économie plani-
fiée dans lequel l'ouverture du marché est
limitée. Bien que le gouvernement reconnaisse
le besoin de prendre des mesures concrétes
pour libéraliser son marché, les responsables
favorisent une transition graduelle.

Ce marché représente un défi, avec son
degré élevé de protection tarifaire et non
tarifaire.ll souffre aussi d'un déficit du
compte courant, d'un sous-développement
du secteur financier et d'un acceés limité aux
monnaies fortes, tous des facteurs qui posent
des obstacles aux exportateurs canadiens.
C'est pourquoifaire des affaires au Vietnam
devrait &tre considéré comme un projet a
long terme. Le pays compte néanmoins une
population vaste et jeune qui est trés récep-
tive aux produits étrangers. i existe un
marché pour a peu pres tous les types de
produits canadiens, dans [a mesure ol les

conditions de marketing et de financemgy

sont propices. l_

Débouchés

Ressources naturelles

Puisqu'il s'agit d’'un pays en développemg
le Vietnam a besoin d’investissements
considérables dans ses ressources naturelf
Les priorités du gouvernement sont la
production et la transmission d'énergie ¢;
trique. Le Vietnam est membre de la Comy
sion du Mékong, au sein de laquelleil coly
bore avec le Laos, le Cambodge et Ia Thi:
lande pour maximiser les ressources éner
tiques du fleuve.Le charbon est une autr
source importante d’énergie, tout comme
le pétrole et le gaz, et une meilleure tech-
nologie permettrait d’en maximiser le pow
tiel . Des modifications |égislatives propos
devraient contribuer a améliorer le contex:
commercial dans l'industrie miniere
(charbon, potasse et gites minéraux),
les foréts {y compris les pates et papiers),
et le pétrole et le gaz.

Agriculture, aliments et boissons
Le secteur agroalimentaire offre un potent:
élevé et réserve une place grandissante au
aliments a valeur ajoutée avec l'augments
tion du pouvoir d'achat des consommatevs
Un potentiel existe dans le domainedes
technologies et de la transformation alimer,
taires, ainsi que dans la reproduction
animale.

Projets, capitaux et services

Ces secteurs exigent aussi des investisse-
ments considérables. Les routes, cheminsd
fer, ponts et ports doivent étre modernisés,
et il faut construire des maisons, des appatt
ments et des immeubles & bureaux, tousds
secteurs offrant des perspectives intéres
santes aux entreprises canadiennes.

Malgré le potentiel limité dans l'immédiat
plusieurs entreprises canadiennes ont eu
du succés au Vietnam. Applied Gaming
Solutions (Calgary) a introduit des loteries
en ligne dans le pays; Financiére Manuvie
(Toronto), en coentreprise avec Chinfo

Vietnam(1999)
Gapitale:Hanoi
Population: 78,1 mllhons :
Utbamsanon 20%
PIB: 394mllllards$ (1988)

Total des exportations : 13 6 milliards §

Totaldesi lmponat:ons 14,9 milliards §
Expananons versleCanada: 1945 millions $
Importations provenant du Canada 476 mlllxons S

Economie; agriculture (28 %) industrie (30 %), servxces (42 %)

de Taiwan, a été la premiére entreprist
propriété étrangére complate & obten
une licence pour vendre de |'assurane
vie; GIT Informatique Inc. (Québec)
a décroché un contrat de services
conseils pour aider a moderniser le
systéme bancaire; enfin, plusieurs
sociétés miniéres canadiennes
s'affairent a des travaux d’exploration
miniére.
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La{ montée des prix du
petrole alimentela
crmssance a Brunei

Ap s avoir connu des difficultés pendant

) pr quedeuxans, I'économie de Brunei prend du

midux. Les prévisions gouvernementales annon-
cent une croissance de prés de 1% cette année,
stibuable principalement & la hausse des prix
dubétrole.Le secteur pétrolier et gazier domine
téconomie de Brunei et sa part du PIB est estimée
451 9. Brunei est le troisiéme producteur de
pétpole en Asie du Sud-Est et le deuxiéme produc-
teuf de gaz naturel liquéfié au monde.

Le fnarché de Brunei est relativement petit,
mais le revenu par habitant y est parmi les
pls élevés au monde; il s'agit donc d'un
marché qui devrait retenir I'attention des
entreprises canadiennes. Une modernisation
raeide est en cours,avec d'importants
mvestlssements publics en développement
des infrastructures. Dans le cadre de son
programme de reprise économique,
legouvernement de Brunei a récemment
anhoncé son intention de consacrer quelque
200 millions $ au financement de projets de
ite et de moyenne taille.

Débouchés

Lecommerce avec le Canada est peu
developpé, mais une activité canadienne
accrue s'observe dans plusieurs secteurs de
Brunei.D'importants débouchés existent
dans les secteurs du pétrole et du gaz, de
[environnement et des produits et services
technologiques de pointe. Des occasions
s’%;ffrent également dans les services
financiers, les produits de défense et de
secunte I'éducation, les foréts, I'agriculture
e Iagroallmentalre, et les technologies de
linformation et des communications.

Les entreprises canadiennes ont fait des
percees considérables dans le secteur des
sgvnces environnementaux a Brunei.inland

Technologies Inc. (Truro, N.-E.) et
nora Brunei Environment Ltd. (Québec)

ont conclu un accord de coentre-
prise avec Cathay Scientific Instru-
ment Sdn.Bhd. pour la réalisation
d'un programme a long terme de
récupération de déchets d’hydrocar-
bures évalué a plus de 20 millions $.
Jacques Whitford Environment
Limited (Dartmouth, N.-E.) et Infand
Technologies, en partenariat avec
Haji Adinin and Sons of Brunei, ont
récemment signé un contrat de
plusieurs millions de dollars avec

Capftale Phnom Penh
Populauon n 4m:|hons
Urbamsatxon 22 5%
PIB:4,13 milliards § e
Economte-agnculture (47 %), mdustne (16%) serwces( 7%)
Total des exportatlons 13 milfiard S

Total des xmportatmns :1 6mnlhard$

Exportat:ons versle (anada:11,3 m:lluons S

importatmns pmvenant du Canada 22, 1 mdlmns $

Cambodge(1999)

Brunei Shell Petroleum Company
Sdn.Bhd. (BSP) pour la récupération de
boues d'hydrocarbures et de boues de
forage aux installations de production de
pétrole brut de BSP.

La stabilité : facteur
clé dela remontée
du Cambodge

En 1999, la stabilité politique du Cambodge
adonné son élan a I'expansion économique.
La croissance du PIB arebondi a4 % et devrait
atteindre 5,5 % cette année.

Linvestissement global actuel est d’environ
870 millions $,dont 580 millions proviennent
de sources privées.L'aide étrangere et l'in-
vestissement étranger direct financent de

14 % a 15 % du PIB.Le FMI a approuvé un
financement sous forme d’une Facilité
d'ajustement structurel renforcée d'un
montant de 118,3 millions $ sur trois ans,
dont la premiére tranche,de 17 millions $,

a déja été versée.Les préts de laBanque
mondiale au Cambodage se chiffrent au total a
109,1 millions $ pour 'année financiere 1999.

Débouchés

Infrastructure de transport

Plus de deux décennies de guerre et de
destruction ont causé de graves dégats
au réseau de transport du Cambodge.
La modernisation des installations s'est
amorcée et offre des occasions d'affaires
aux Canadiens.

i g Brunel(1999)

pitale ;B

Lipulation:323600

J*hnisétiori 1%

'8:7,03 milliards § (1998)

konoimie :agriculture (5 %), industrie (46 %) rices (49 %)
italdes exportations : 2,6 milliards §

statdes importations 24 millards§ .~ -

Xportations vers e Canada:0,956 million$ -
iportations provenant du Canada 12,943 millions $

Matériel et services d’énergie
Combler les besoins énergétiques du
Cambodge, notamment de la capitale
Phnom Penh, est considéré par le
gouvernement comme l'absolue
priorité du pays. Un apportaccru
d'énergie obligera a investir dans des
systemes de production, de transmis-
sion et de distribution. A titre de
membre de la Commission du Mékong,
le Cambodge offre des débouchés aux

entreprises canadiennes dans les domaines
liés  I'exploitation du fleuve. Les firmes cana-
diennes ont également des occasions d'af-
faires dans I'exploration et I'exploitation de
réserves de pétrole et de gaz dans le golfe de
Thailande.

Industrie de I'environnement

Les abondantes ressources renouvelables et
naturelles du Cambodge ont été mises a

mal ces derniéres années.Le gouvernement
a déterminé des domaines cruciaux qui
requiérent une attention immédiate : gestion
des foréts, préservation de la biodiversité de
I'écosystéme du Tonlé Sap, et programmes
environnementaux cotiers.

Les entreprises canadiennes ont été trés
actives dans le secteur environnemental
cambodgien. Hydro Québec International/
Experco {(Montréal) a réalisé une étude de
préfaisabilité pour un projet hydroélectrique
sur la riviére Kamchay; Resource Futures
International (Ottawa) et Global Environment
Consulting (Vancouver) ont requ une
subvention de la BAsD pour donner une
formation au personnel du ministere de
I'Environnement sur la fagon d'effectuer des
études d'impacts sur 'environnement.

Lente reprise
économique au Laos

La République démocratique populaire du
Laos est I'un des pays les plus pauvres et les
moins développés au monde. Régime socialiste
a parti unique, le pays demeure largement
tributaire des [Fl et de I'assistance extérieure
d'organisations d’aide internationales et
d'agences donatrices.

Depuis 1985, le Laos tente de s'éloigner
d’une économie centralisée et planifiée et
de s'orienter davantage vers une économie
de marché.ll aamorcé des efforts limités de
privatisation tout en faisant la promotion
active du commerce international et en
maintenant un climat relativement ouvert
alinvestissement étranger.

|~ Supplément — CanadExport
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La crise économique asiatique de 1997 a fait
chuter la valeur de la monnaie du Laos, le kip,
a un dixiéme de sa valeur antérieure, tandis
que l'inflation s'est propulsée dans les trois
chiffres.La monnaie demeure extrémement
volatile.

Tandis que les autres économies de la région
montrent des signes de reprise, le Laos
demeure affligé de graves problémes
macroéconomigques, avec des secteurs
financiers et bancaires qui auraient besoin
d‘une restructuration et d’une réforme en
profondeur.

Débouchés

Malgré la rareté de l'investissement
privé, il existe des possibilités pour les
entreprises canadiennes dans le cadre
de partenariats avec des sources de
financement externes comme la
Banque mondiale, la BAsD ou I'ACDI.
Les soins de santé, les services conseils
en environnement, I'énergie hydroélec-
trique, I'infrastructure de transport,
le secteur minier et les projets de
développement international sont tous
des secteurs qui offrent un potentiel.

‘Totai des importations: :871,5 milions

(apitale: Vi
Populatron -5,35
Urbamsatson :22,5%
pu; 1187 m;mard S

Economre agnw!ture(56%) dustri (19%),5erv1ces(255 .

Total des exportatmns :416 millions $

Exportat:ons versle Canada -2 9 mrlllons :
lmportatxorxs provenant du Canada :0, 030 mllkon $

——

humanltarre

Restnctlons au commerce tou;ours en vrgueur pour Ia Brrmame o

Les entreprises canadrennes qur désirent livrer des produits en Birmanie doivent d’abord
falre une demande a la Direction des controles 3 I'exportation du MAEC] a Ottawa pour '_
obtenirun permrs quuel ne peut etre obtenu actuellement que pour des b:ens a vocatlon

e Canada demeure préoccupe par la pnetre sﬂuatron des dronts dela personne en Blrmame
-Enao(t 1997, le Canada a retiré & la Birmanie son admlssrbllrte auTanf de preference general
‘llaen outre placé la Birmanie surla Liste des pays visés par controle, ce quisignifieque
toutes les exportatlons du Canada exigent I'Obtentlon d’un permls d'e ‘exportation. Par cette
‘intervention, le Canada se joignait aux Etats-Unis et a 'Union européenne pour tmposer
certaines mestres de restnctlon economlque ala Birmanie. e ,

Les mvest:ssements canadnens en Brrmanie ne sont pas mterd:ts, mais lls ne sont ni encour- - ;
agés ni appuyés par le gouvernement canadien.La monnaie birmane, le kyat, est surévaluee
‘deplusde5 000 %. De valeur fixée officiellement a 6 kyats pour 1 dollar amencam,elle

s’echangea:t a 340 kyats au dollar sur le marché libre a Ia fin de 1999. ;

Pour en savoir plus sur les possibilités de faire des affaires en Blrmanle, communlquer avec
-la Direction de V'Asie du Sud Est, MAECI 1é1.:(613) 944-5378. et

Principaux sites Web

+ Ministére des Affaires étrangeéres et
du Commerce international (MAEC)):
www.dfait-maeci.gc.ca

+ Services InfoExport du MAECI :
www.infoexport.gc.ca
(voir Ambassades et missions du Canada)

o Société pour I'expansion des exportatior
www.edc.ca

+ Corporation commerciale canadienne:
WWW.CCC.Ca

+ Agence canadienne de développement
international - coopération industrielle:
http://acdi-cida.gc.ca.inc

+ Fondation Asie-Pacifique du Canada:
www.apfc.ca et www.asiapacific.ca

Contactez les délégués commerciaux principaux du Canada dans les pays suivants:

Thailande

Ambassade du Canada

Tél.:(011-66-2) 636-0540

Fax:(011-66-2) 636-0568

Courriel :bngkk-td@dfait-maedi.gc.ca

Site Web : www.dfait-maeci.gc.ca/bangkok

Malaisie

Haut-Commissariat du Canada

Tél.:(011-60-3) 2718 3333

Fax:(011-60-3) 27183391

Courriel : KImpr-td@dfait-maedi.gc.ca

Site Web : www.dfait-maeci.gc.ca/kualalumpur

Singapour

Haut-Commissariat du Canada
Tél.:(011-65) 325-3200
Fax:(011-65) 325-3294

Courriel : spore-td@dfait-maeci.gc.ca

Brunei

Haut-Commissariat du Canada
Tél.:(011-673-2) 220043
Fax:(011-673-2) 220040

Courriel : BSBGN@dfait-maedi.gc.ca

Indonésie

Ambassade du Canada

Tél.:(011-62-21) 525-0709
Fax:(011-62-21) 571-2251

Courriel : jkrta-td@dfait-maeci.gc.ca

Site Web : www.dfait-maedi.gc.ca/jakarta

Philippines

Ambassade du Canada

Té1.:{011-63-2) 867-0001
Téléc.:(011-63-2) 810-1699

Courriel : manil-td@dfait-maeci.gc.ca
Site Web : www.dfait-maeci.gc.ca/manila

Vietnam

Hanoi

Ambassade du Canada
Tél.:(011-84-4) 823-5500
Fax:(011-84-4) 823-5351

Courriel : hanoi-td@dfait-maedi.gc.ca

Ho ChiMinh

Consulat général du Canada
Tél.:(011-84-8) 824-5025
Fax:(011-84-8) 829-4528

Courriel : HOCHI@dfait-maeci.gc.ca

(ambodge

Ambassade du Canada
Tél.:(011855 23) 213-470
Fax:(011855 23) 211-389

Courriel :PNMPN@dfait-maedi.gc.ca
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EQUIPE CANADA

: EXEMPLE DE REUSSITE

{sure delapage 1)

M. Quinn.« Nous étions tous assis par

|catégorie d'industrie et, par hasard, le

gouverneur de I'Etat de Jalisco était assis
3 coté de moi. Avec mon partenaire mexi-

4 cain, nous avons pu avoir un entretien

- {privé d'une heure avec lui, puis il nous a
'255 s
: B

I-CS| profite d'Equipe Canada, o' Educatec

invités 3 présenter nos propositions a ses
conseillers économiques a Guadalajara.

« De toute évidence, ce gouverneur a
assisté au déjeuner parce que les
meilleurs gens d'affaires canadiens et des
dirigeants politiques canadiens y étaient.
Je ne peux imaginer comment une com-
pagnie aurait pu avoir un accés direct a
une telle personnalité clé, sans passer par
Equipe Canada.»

Cette réunion fortuite avec le gouver-
neur a rapporté a LCS|, prés de deux ans
plus tard, un contrat de 750 000 $ pour la
distribution de son logiciel dans des écoles
de tout I'Etat de Jalisco.Comme M.Quinn
Vexplique, l'accord a été facilité par la Cor-
poration commerciale canadienne (CCC).

«Nous avons utilisé la CCC,dont nous
avons rencontré les représentants pour la
premiére fois a bord de I'avion d'Equipe

Canada, pour négocier de gouvernement
a gouvernement et éviter un processus
d’appel d’offres. » Le marché avec I'Etat
de Jalisco, qui a été conclu en décembre
dernier, servira de modéle de référence
pour d’autres Etats, ouvrant ainsi la voie
ad'autres possibilités pour I'entreprise
dans tout le Mexique.

Utilisation des ressources du SDC

Les exportations représentant 98 p. 100
de son chiffre d'affaires, LCSI a souvent
tiré profit d'initiatives du gouvernement,
eten particulier du Service des délégués
commerciaux (SDC) a I'étranger. « Par
exemple, déclare M.Quinn, M.Brian Wong,
au consulat général du Canada a Hong
Kong, est en train de nous organiser des
réunions en téte a téte.

«Nous travaillons aussi étroitement
avec 'ambassade du Canada en Colombie
a la conclusion d’'un marché de distribu-
tion de notre logiciel dans les écoles

publiques de Bogota que nous espérons
signer en mai. Le personnel du SDC,
notamment M™ Lesley-Anne Reed, nous
a donné de précieux conseils sur des
questions d’ordre pratique, surtout en ce
qui a trait aux droits de propriété intellec-
tuelle, aux licences, a I'enregistrement et

a la fiscalité. Ces questions doivent étre
traitées correctement dés le départ, avant
qu'il ne soit trop tard et qu'elles ne de-
viennent des problémes.»

Educatec, une clé qui ouvre
beaucoup de portes

LCSI a également participé I'an dernier a
Educatec — la plus grosse foire profes-
sionnelle mondiale dans le domaine des
services, des systémes et du matériel
didactiques et de formation — qui a lieu
une fois par an a Paris. Cette année,
Educatec se tiendra la semaine du 22 no-
vembre (voir I'article dans le prochain
numéro de CanadExport).

« Elle nous a fait gagner beaucoup de

temps et économiser beaucoup d'argent »,
dit M. Quinn de I'activité. « Notre gouver-
nement a été d'une grande utilité et a
établi toutes sortes de contacts pour
nous. Le personnel du SDC nous a aidés
a monter notre stand et a fourni l'appui
logistique nécessaire. »

«M.Francois Gauthé, agent de com-
merce,ambassade du Canada a Paris, nous
aintroduits au ministére frangais de I'Edu-
cation, qui est actuellement en train d’ex-
aminer notre produit en vue de lui donner
son aval. Cet appui officiel du gouvernement
rendra les enseignants plus susceptibles de
choisir notre logiciel, ce qui nous donnera
un énorme avantage sur le marché frangais,
ou la concurrence est grande.»

Depuis sa fondation en 1981,LCSI —
qui a gagné pas moins de 26 grands prix
pour son logiciel novateur — n'a cessé de
prendre de I'expansion en raison de ses
exportations. L'entreprise vient d'accroitre
de 1500 pieds carrés la superficie de ses
locaux et de porter le nombre de ses
employés a 25.

Pour plus de renseignements sur LCSI,
communiquer avec M. Michael Quinn,
président de I'entreprise, tél .:{514) 939-
8700, téléc.: {514) 331-1380, courriel :
maq@ Icsi.ca Internet :www.lcsi.ca %

TD Waterhouse se lance en Inde

Le mois dernier, TD Waterhouse Group
Inc., V'un des chefs de file dans le domaine
des services financiers en ligne et le deu-
xiéme courtier exécutant en importance
dans le monde, a signé un accord de
coentreprise avec la société indienne Tata
Finance Limited.La coentreprise, Tata
Finance-TD Waterhouse Ltd., mettra sur
pied, en Inde, une gamme compléte de
services financiers, en mettant I'accent sur
le courtage et les opérations boursiéres
en ligne.Tata Finance-TD Waterhouse Ltd.
exploitera le réseau indien de 75 succur-
sales appartenant a Tata et lancera les
opérations en ligne dés que I'entreprise
aura obtenu les autorisations nécessaires.
En vertu de Vaccord, TD Waterhouse
détient une participation de 49,9 % de la
coentrepr/i/se dont le siége social sera situé
3 Mumbai, en Inde. 'Inde, qui compte
plus de 25 millions d'investisseurs et ou

I'internet se répand rapidement, est un
marché en craissance qui offre des possi-
bilités considérables et qui est générale-
ment estimé étre 'un des marchés les
plus porteurs pour les services financiers.

TD Waterhouse vient s'ajouter a un
nombre toujours grandissant d'entreprises
canadiennes dans le secteur financier de
I'Inde, groupe incluant la Banque Scotia,
la Banque Toronto-Dominion, la Sun Life
du Canada, Canada-Vie, ScotiaFinance
et Dundee Bancorp Inc.

Avec une population de 1 milliard
d’habitants et une classe moyenne en
plein essor, I'Inde offre d'énormes possi-
bilités aux nouveaux arrivants.La poli-
tique du gouvernement est favorable a
l'investissement étranger et elle vise a
renforcer son secteur financier qui affiche
des taux de croissance annuels composés
de prés de 20 % depuis 1990. %
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a rubrique Carrefour Etats-Unis est produite en collaboration avec la Direction de I'expansion des affaires aux Etats-Unis (URT)

du ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international. Pour plus de renseignements sur les articles de cette page,

s’adresser a la direction URT, téléc.: (613} 944-91189, courriel : commerce@dfait-maeci.gc.ca Pour tout autre renseignement sur
les exportations, appeler sans frais les Services de renseignements sur I'exportation d’Equipe Canada inc,au 1 888811-1119,

[ ne fait aucun doute que le secteur du
logiciel projette une image qui suscite
admiration générale.Les entreprises

Or, ce sont exactement ces caractéris-
tiques qui préoccupent un grand nombre
de leurs clients. Selon le magazine The

La mise sous sequestre

au code source pour protéger l'investisse-
menten argent de l'utilisateur final dans
Yentreprise dumarchand de logiciel. Les
marchands de logiciels canadiens qui veu-
lent donner un coup de pouce a leurs
ventes internationales auraient intérét a

faire le nécessaire pour condlure des con- [ A

A . . . e trats de séquestre. ‘e
accroit les ventes intermnationales de logiciels ™ romeneraecomsauesrecon | <
ventionnel est e contrat. Les conditions p
de ce secteur sont pergcues comme des Economist,pas moins de 60 p.100 des de divulgation énoncées dans le contrat 'm
entreprises novatrices, d'avant-gardeeta  entreprises de haute technologie crééesily  devraient se rapporter aux préoccupa- 1
la croissance rapide — comme de petites  a un certain temps n'allaient pas féter leur tions habituelles concernant ce type de u

entités qui doivent lutter pour garder leur  cinguiéme anniversaire. produit, soit la maintenance et le soutien.

place de choix dans une branche tres Cette prévision souléve une question llimporte que la communication soit s
concurrentielle. urgente :comment les acheteurs de logi-  bonne entre toutes les parties pour que le be
ciels peuvent-ils s'assurer un accés garanti  séquestre soit fiable. Il est également Fi
Du n o"veau’ au>.< codes produits par des entreprises esse-ntiel quele 'gardfen d_e séquestre A
g qui ferment leurs portes parla suite? Et recoive toute mise a jour importante du :
(AlENDRlER DES comment les partenaires qui participent code source afin que la version du produit er
E'VE'NE MENTS ‘A VENIR ay développement du produit et les. inves- dé.;?osé corres;?on(%e exacternent acelle
tisseurs, par exemple ceux qui fournissent utilisée par le titulaire de la licence. d
du capital-risque, peuvent-ils protéger leurs Les documents déposés doivent étre
Le site des échanges avec les Etats-Unis droits relatifs a des renseignements exclusifs? ~ conservés dans une chambre forte pour ‘—1

comprend désormais un nouveau calen-
drier détailié des événements a venir
dans le domaine du commerce et de l'in-
vestissement.Ony énumeére une vaste
sélection de foires commerciales et
d'autres activités qui se tiendront au
Canada et aux Etats-Unis (celles aux-
quelles participent les missions localisées
aux Etats-Unis).Le nom d’une personne
clé est fourni pour chaque activité.La

Laréponse, c'est la mise sous séquestre
des logiciels.On a recours a ce processus en
tant que service qui gjoute de la valeur 2 un
produit en donnant acces, sous condition,

supports informatiques dotée d'un pare-
feu assurant une protection d'un mini-
mum de quatre heures, d'un systéme

Voir page 12 - Ventes

Un nouveau nom pour NEEF Plus

A partir du 1¢* avril 2000, les initiatives La liste compléte des activités avenir en

S (anadExport 3avil 2000

liste ne comprend pas les activités orga-
nisées dans le cadre du programme
Nouveaux exportateurs aux Etats
frontaliers (NEEF), qui sont énumérées
séparément, par secteur.Ony trouve
également des liens avec des sites
faisant état d'autres foires commerciales.

NEEF Plus porteront le nom d'initiatives
« EXEU » (exportateurs aux Etats-Unis). Ce
programme continuera d'offrir ses ser-
vices aux entreprises canadiennes qui
exportent déja aux Etats-Unis, et tout par-
ticulierement de les aider 3 élargir leurs
marchés vers d'autres régions de ce pays.

2000-2001 dans le cadre des programmes
NEEF et EXEU se trouve sur le site www.
dfait-maedi.gc.ca/geo/usa/nebs_00-f.asp
{a noter le nouveau localisateur) ou
encore sur le site des échanges avec les
Etats-Unis. %

Consultez le site de la Section commerciale des relations Canada-Etats-Unis (www.dfait-maeci.gc.ca/geo/usa/business-f.asp)...

pour obtenir toute une gamme de renseignements sur la maniére de faire des affaires aux Etats-Unis.

——_




NOUVELLES COMMERCIALES

u temps o il était membre du corps
J D des sapeurs-pompiers de Barrie, en
! Ontario, M. Gary Joice était con-
?stamment a laffat des meilleures méthodes

| Je formation afin que ses pompiers soient le
Iplus efficaces possible.

|
| Aprés avoir constaté que les méthodes
conventionnelles n'offraient pas I'expéri-
| ence pratique dont un pompier a besoin
pour faire un travail efficace dés sa pre-
. miére sortie, M. Joice a mis au point,en
| 1984, son propre systéme de formation,
une machine alimentée au propane.
En peu de temps, ses unités de simula-
tion des incendies se sont taillé une
bonne réputation, et la société Pro-Safe
Fire Training Systems Inc. a vu le jour.
Apreés plusieurs années de croissance, Pro-
Safe est maintenant établie a Parry Sound,
en Ontario.
«C'est pour répondre aux nombreuses
demandes de clients qui avaient vu nos

.
Vous voulezfaire
.

des affaires avec
le gouvernement
f r d y l ry @ ° 7

eaeral americam:
llvous suffit de taper sur une touche du
clavier pour accéder a des débouchés que
présentent le site internet (www.gsa.gov)
de la General Services Administration (GSA)
~— organisme qui facilite les achats auprés
du gouvernement américain, « premier
consommateur au monde »— et celui de
I'Electronic Posting System (www.eps.gov).
On trouvera une liste d’autres marchés
éventuels de la GSA sur le site de 'ambas-
sade du Canada 4 Washington (D.C.)

(www.ambassadeducanada.org) et,3
Voccasion, dans CanadExport.

systémes a I'ceuvre que nous avons com-
mencé a les fabriquer pour la vente, »
explique M™ Henriette Martinitz, chef de
la direction de l'entreprise, qui travaille
chez Pro-Safe depuis 1994. « Les systemes
que nous fabriquons permettent de former

1a ((Caide un pompier a simposer en

systemes de
formation

les pompiers en reproduisant des condi-
tions trés proches de la réalité. lIs s’habi-
tuent a la chaleur et a divers autres facteurs
et sont ainsi en mesure de réagir correcte-
ment face a un véritable incendie.»

Mme Henriette Martinitz, p.d.g., Pro-Safe Fire
Training Systems Inc., Parry Sound (Ontario).

A ses débuts, la société vendait princi-
palement aux services d'incendie munici-
paux, mais la vente au ministere de la
Défense nationale d'un systéme de forma-
tion destiné & la base d’Esquimalt,en
Colombie-Britannique, il y a quelques années,
lui a ouvert de nouvelles perspectives.

« Le ministére de la Défense nationale
nous a dirigés vers la Corporation com-
merciale canadienne (CCC) pour nous
aider dans le domaine des ventes, et on
connait la suite, dit M™ Martinitz. La CCC
constitue un filet de sécurité, pour nous et
pour nos banquiers, et elle nous donne la
crédibilité dont nous avons besoin auprés
des clients étrangers. Grace a elle, nous
sommes passés de la production d’un sys-
téme de 20000 $ a la réalisation d’'une
vente de 750 000 $ a la marine américaine.»

Au cours des derniéres années, des
ventes cautionnées par la CCC a des

LaCCC

DES SOLUTIONS SUR MESURE
POUR LES EXPORTATEURS
CANADIENS

La Corporation commerciale canadienne
(CCQ), société d’Etat fédérale, est le
partenaire idéal des exportateurs cana-
diens dans les marchés difficiles, car elle
les aide & négocier et a décrocher des
contrats & des conditions avantageuses.
Elle offre un accés spécial aux marchés
américains de la défense et de I'aérospa-
tiale et elle est spécialiste du commerce
avec les gouvernements étrangers et les
organisations internationales. Qu'il
s'agisse de jumeler des acheteurs et des
vendeurs, de jouer le réle d'entrepreneur
principal ou d'aider les petites et les
moyennes entreprises a réaliser des
ventes, la CCC, grace a ses contacts dans
les marchés spécialisés, ne cesse d'ouvrir
des portes & des milliers d’entreprises cana-
diennes dans plus de 60 pays.

Pour plus de renseignements,
s'adresser a la CCC,t¢1.:(613) 996-0034,
téléc.:(613) 995-2121, courriel :
info@ccc.ca internet :www.ccc.ca

clients comme la marine américaine, I'ar-
mée de 'air américaine et la garde
nationale aérienne ont plus que décuplé
les recettes de Pro-Safe, qui poursuit son
expansion sur les marchés étrangers.
Aujourd’hui, la société vend des systémes
mobiles de formation pour le vol,dans
lesquels une réplique exacte d'un aéronef
est équipée de systémes simulant des in-
cendies qui sont trés proches de la réalité.
« Ces systémes simulent tous les types
d’incendie qui peuvent survenir, explique
M™e Martinitz — du feu qui prend dans le
poste de pilotage ou dans la soute jusqu’a
I'incendie qui enveloppe tout I'appareil en
passant par le” feu de flaque ’l'incendie
d‘une aile ou celui du moteur de la queue...
Nous travaillons avec le client avant la livrai-
son et formons ses instructeurs.En tout,
nous avons fourni a la marine et a I'armée
de l'air américaines quatre systémes,
qu’elles ont soumis a un programme
d’essais rigoureux sur terre et en mer.»

Les ventes de Pro-Safe sont passées
Voir page 13 - L'aide

CanadExport 3avil 2000

~—
ot



= Qanadbxport 3awil 2000

a filiére du bois en France est consti-

tuée de 38 000 entreprises employant

prés de 300 000 personnes qui
générent un chiffre d’affaires annuel de
34 milliards de dollars US.

Les composants de cette filiére sont, par
ordre d’'importance « utilisateurs » : bois-
papier, 40,8 %; bois-emballage, 24,5 %;

e sected
en Hance

fi

bois-construction, 13,8 %; bois-meubles,
13,6 %; scieries, 7,3 %.

Importations francaises

A ce marché interne viennent s'ajouter
des importations (surtout des pays euro-
péens), dont le montant moyen annuel
dépasse, depuis 1996, 2 milliards de dol-
lars US pour atteindre 2,3 milliards en 1998.

Pour ces mémes années (1996 et 1997)
la France a importé du Canada, respec-
tivement, pour 41 millions de dollars US et
43 millions, pour culminer a 49 millions en
1998 se placant, cette derniére année, en
position de 13¢ fournisseur (aprés des
concurrents essentiellement européens)
avec 2,12 % de part de marché import,
mais avec une belle progression de
14,36 % par rapport a 1997.

Enterme de « produit », le « bois d’ceuvre
{plus de 6mm d'épaisseur) compte pour
prés de 76 % des importations frangaises
de bois du Canada et représente un mon-
tant de 37 millions de dollars US.

Débouchés en France

A noter qu'en France, le bois est trés peu
utilisé, voire « trop peu » aux dires méme
de la filigre bois frangaise, comme maté-
riaux de construction. Dans ce contexte,
les créneaux les plus porteurs pour les
fournisseurs canadiens sont les bois pour
planchers et ameublement, les bois de
contre-plaqués, et les panneaux pour
revétement intérieur.

iere marché et acces

DIRECTION

—> EUROPE

La demande pour le pin maritime uti-
lisé pour les planchers et les revétements
muraux connait une croissance annuelle
de 3 %.Le plancher en pin maritime

_représente 65 % du marché de plancher

en résineux et 27 % de tout le marché du
parquet en France.En 1995, il s'est posé
en France 3 millions de métres carrés de
plancher en pin maritime. Pour le bois

du bois

d’ameublement, les préférences frangaises
vont au merisier,au noyer et au chéne rouge.

Accés au marché

Il est utile de rappeler que I'exportation
vers la France de bois traité canadien néces-
site 'obtention de deux certificats adminis-
trés au Canada par 'Agence canadienne

de l'inspection des aliments (Agriculture
Canada) :un certificat de traitement ther-
mique et un certificat phytosanitaire.

Une entreprise canadienne peut abor-
der le marché frangais par l'intermédiaire
d'un agent commercial, par contact direct
avec les acheteurs de la grande distribu-
tion ou en livrant directement a un client.

Les agents commerciaux « bois » sont
regroupés au sein d’une association et il
est relativement facile d'identifier les
acheteurs des grandes surfaces spéciali-
sées. La Fédération frangaise du commerce
du bois,dont le mandat est la promotion
de ce matériau sur le marché frangais,
publie un annuaire détaillé qui constitue
un excellent outil de travail, de communi-
cation et de prospection pour les exporta-
teurs canadiens.

Salons spécialisés
La France compte deux événements
importants pour la filiere du bois:le
Carrefour International du Bois qui a
lieu tous les deux ans a Nantes et le salon
parisien annuel Approfal.

Manifestation unique en Europe car

entiérement dédiée au commerce du bois,
le Carrefour International du Bois se
tiendra a Nantes, du 24 au 26 mai 2000.(

salon regroupe plus de 300 exposantset

attire 6 000 visiteurs de plus de 60 pays. A
ce jour, la présence de Q-WEB, B.C.WO0D
et d’'une délégation des Provinces
Maritimes est envisagée ainsi que la
tenue, en liaison avec les organisateurs
du Salon, d’une séance d'information

« Canada » dans le cadre du programme
de conférences de cet événement.

Pour les fournisseurs de bois d'ameuble-
ment, le salon Approfal est organisé
chaque année, a Paris, en janvier,dans le
cadre du Salon du Meuble.ll présente
ainsi 'avantage de donner accés au
marché frangais et européen du meuble
tout en permettant d'étudier les grandes
tendances design et essences de bois a
la mode.

Pour toute information complémen-
taire, communiquer avec M. Michel Montet,
ambassade du Canada a Paris, tél.: (011-
33-1)44 43 23 74,téléc.: (011-33-1) 44
43 29 98, courriel: michel.montet@
dfait-maeci.gc.ca w

VENTES INTERNATIONALES
DE LOGICIELS

(Suite de la page 10)

d’extinction d'incendie qui ne soit pas a
base d'eau,d’'un environnement d’entre-
posage contrdlé et d’un systéme de
sécurité pousse.

Le secteur du séquestre est sem-
blable au secteur canadien de la tech-
nologie en ce sens qu'il adapte
constamment ses services en vue de
s'améliorer. Les contrats de séquestre
de logiciels ont permis par le passé aux
marchands de logiciels de vendre
davantage de produits et de services
parce qu'ils dissipent les craintes des
clients éventuels, tant au Canada qu'a
I'étranger.Lorsque I'on a recours a un
gardien professionnel impartial, le ser-
vice sécurise et avantage toutes les parties.

Voir le site www.fortknoxescrow.com
pour de plus amples informations. w
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l oins de deux ans aprés que la
Commission des transports de

¢ Gracovie (MPK Krakow) a lancéun

appel d'offres pour de nouveaux tramways,

Bombardter Transport a officiellement

presen té le premier tramway a plancher sur-

baisséde type NGT6 ala Commission des
‘transports de Cracovie en décembre dernier.

‘Autotal, 14 véhicules de ce type seront
'livrés a la Commission des transports de

Le cardinal Franciszek Macharski bénit le
premier tramway de Bombardier a Cracovie,
enprésence de 'ambassadeur du Canada en
Pologne, M. Donald McLennan (2¢ a droite).

Cracovie, premiére administration urbaine
des transports de la Pologne & commander
des véhicules dans le cadre d'un appel d'of-
fresinternational. C'est I'ancienne Premiére
déléguée commerciale du Canada en
Pologne, M™ Linda McDonald, qui a con-
tribué a la conclusion du marché.

Le nouveau tramway congu pour
Cracovie tient compte des réglements
polonais en matiere de conception et d’ex-
ploitation des tramways. Il fait partie d’'une
génération entiére de tramways a plancher
surbaissé mis au point par Bombardier
Transport a son usine de Bautzen, en
Allemagne — une des nombreuses installa-
tions que posséde la société montréalaise
Bombardier Inc. dans 12 pays.

En Allemagne, d'autres tramways de
Cette famille ont déja été livrés aux villes
de Kassel et de Essen.

Le vice-président des Initiatives straté-
giques de Bombardier Transport sur le
territoire continental européen, M. Robin

DIRECTION — EUROPE

Schweitzer, insiste sur I'importance que les
marchés de I'Europe centrale revétent pour
Bombardier.« Nous envisageons une col-
laboration & long terme car 'Europe cen-
trale demeure un marché de premier plan
au potentiel de croissance considérable, »

Premlertramvvay

Bombardier en Pologne, porte d'entré
IFurope centrale et orientale

Avec cette premiére livraison de tramways
a un pays d’Europe centrale, Bombardier
Transport prouve qu'elle posséde les com-
pétences nécessaires pour fournir des solu-
tions sur mesure aux problémes de circulation
urbaine et régionale.La gamme de produits
de Bombardier va du tramway Cityrunner a
plancher surbaissé intégral au Tram-Train
bimodal, qui peut circuler & la fois sur un
réseau ferroviaire lourd et sur des voies fer-
rées assemblées pour le centre des villes.

Le tramway de Cracovie est un véhicule
unidirectionnel moderne dont la surface de
plancher surbaissé est de 65 p.100.La hau-
teur de l'accés est de 2,9 m.Le véhicule, qui
est constitué de trois voitures et qui mesure

26 m, peut asseoir 76 passagers et en
accueillir 100 debout. |l est pourvu de
siéges individuels rembourrés, d’'un sys-
téme de ventilation intégré au toit et d'un
systéme de chauffage sous les siéges qui
assurent le confort des passagers. Des accés
multifonctionnels sont aussi prévus pour
landaus, bicyclettes et fauteuils roulants.
Dans le discours qu'il a présenté lorsde
I'impressionnante présentation officielle a
Cracovie, ot plus de 200 invités étaient
rassembilés, I'ambassadeur du Canada en
Pologne,M.Donald McLennan, a fait état de
, la progression des relations bilatérales
entre les deux pays. « Nous prévoyons que
les investissements canadiens en Pologne,
qui se chiffrent actuellement & 300 millions
de dollars,doubleront d'ici cing ans, » dit-il.
Pour plus de renseignements sur
Bombardier, consulter I'adresse internet
www.transportation.bombardier.com
Pour renseignements sur les débouchés
commerciaux et en investissement en
Pologne, communiquer avec M. Jean-Pierre
Petit, Direction de 'Europe centrale, MAEC],
tél.:(613) 992-1449,téléc.: (613) 995-8756,
courriel : jeanpierre.petit@dfait-maeci.gc.ca
ou avec M™ Joanne Lemay, déléguée com-
merciale,ambassade du Canada a Varsovie,
tél.: (011-48-22) 629-8051, poste 3352,
téléc.:(011-48-22) 622-9803, courriel :
wsaw-td@dfait-maeci.gc.ca

I-,aide de Ia CC( (Suitedelapage 11)

d'environ 3000005 & 3,5 millions de dollars,
et les exportations ont joué un role déter-
minant.La société a tiré parti des services
de la CCC tout au long de sa croissance.

« La Corporation a participé au proces-
sus de soumission et a la négociation de
nombreuses ventes, précise M™ Martinitz.
Son personnel hautement qualifié reléve
tous les détails, juridiques ou techniques.»

La société Pro-Safe produit aussi des sys-
témes pour la formation dans les tours (les
services d'incendie des villes de Vancouver
et de Winnipeg sont des clients récents). Par
ailleurs, elle a eu une forte influence sur le
marché aéroportuaire dans le domaine de
la formation des pompiers d’aéroport.C'est
ainsi qu'en 1997 et 1998, elle a installé de
gros simulateurs d'incendies télécom-
mandés a l'aéroport Pearson (a Toronto) et

alabase de la garde nationale aérienne
d'Alpena,au Michigan.

Actuellement, Pro-Safe travaille a
I'élaboration de systémes destinés aux
bases de la garde nationale aérienne de
Fargo, au Dakota du Nord, et de Gulifport,
au Mississipi, et a des projets pour les aéro-
ports de Detroit,de Denver et de Tucson.

« Alavenir, nous comptons nous éten-
dre au-dela du marché nord-américain,
dit M™ Martinitz Nous envisageons
I'Amérique du Sud, le Moyen-Orient et le
Royaume-Uni et nous espérons bien pou-
voir compter sur les services de la CCC
pour pénétrer ces marchés, Ces services
sont un filet de sécurité, pour nous et
pour nos banquiers. Et ils nous donnent
de la crédibilité sur les marchés étrangers
et auprés des banques.» %

o5 (anadExport 3avit2000
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nationales (COAI) offre un service de

jumelage — faisant le lien entre les
acheteurs étrangers et les entreprises cana-
diennes. Le Centre obtient de I'acheteur
étranger des débouchés d'affaires oppor-
tuns, pertinents et ciblés, et les livre dans les
mains des entreprises canadiennes.

! e Centre des occasions d'affaires inter-

OCCASIONS D'AFFAIRES

Le Centre des

occasions d'affaires

Voici quelques-unes des occasions d'affaires offertes par le Centre. Pour en obtenirla
liste, consulter le site internet www.iboc.gc.ca/eleads

Les exportateurs canadiens qui ont besoin d'aide pour rédiger les documents exigés
pour les appels d'offres internationaux peuvent avoir recours aux services de la Corporation
commerciale canadienne (CCC) et tirer profit de I'expertise de son personnel en matiére de
contrats internationaux. La CCC a ses bureaux au 50, rue O’Connor, bureau 1100, Ottawa
ONK1A 056, tél.: (613) 996-0034, téléc.: (613) 995-2121.

NepaL — Systéme a ligne locale sans fil
— La Société des télécommunications
invite les entreprises admissibles a
soumissionner pour fournir et livrer des
systémes a ligne locale sans fil et des élé-
ments d'installation. Le réseau de ligne
focale sans fil fournira environ 5 000 lignes
téléphoniques aux comités de développe-
ment des villages de la région de
développement occidentale et ce, en trois

International Business
ities Centre

C@AI *I

lzﬂ'am mambmalu

Le COAl en bref

Depuis son ouverture en 1995, le Centre
des occasions d'affaires internationales
(COAI) a pris contact avec plus de

25 000 entreprises canadiennes et répon-
du & plus de 16 000 demandes de ren-
seignements d’acheteurs étrangers.

Grace a cet organisme, plus de
8 500 entreprises canadiennes ont été
mises en relation avec des acheteurs
étrangers.

Les agents de repérage du COAI
consultent de nombreuses bases de
données et d'importants réseaux de
personnes-ressources dans le secteur
privé pour repérer des sociétés cana-
diennes de toutes tailles.

Le COAI, qui reléve a la fois du mi-
nistére des Affaires étrangéres et du
Commerce international et d'Industrie
Canada, peut aussi compter sur la
collaboration d’Agriculture et Agroali-
mentaire Canada. Le COAl est le centre
de ressources d’Equipe Canada inc.

phases.Le fournisseur devra entreprendre
la conception technique détaillée, la four-
niture et la livraison du systeme, et I'in-
stallation clés en main de la premiére
phase de construction. La date limite pour
la présentation des soumissions a été
reportée du 24 mars 2000 au 24 mai 2000.
Renseignements : M. Daniel Lemieux,
COAl, téléc.:(613) 996-2635, courriel :
iboc@dfait-maeci.gc.ca,numéro de
référence :000221-00664.

TraiLanpe — Fourniture de réacteurs
500 kV — La Société de production d'élec-
tricité recherche un fournisseur de réac-
teurs 500 kV pour la sous-station de Pluak
Daeng dans le cadre du projet de systéme

de transmission 500 kV pour les produc-
teurs d'électricité indépendants. Les docy-
ments relatifs a I'appel d'offres seront
disponibles du 25 février au 3 mai 2000,
au prix de 80 $US ou 3 000 TH (non rem-
boursables) le jeu. Date limite pour la
présentation des soumissions : 3 mai
2000. Pour plus de renseignements, con-
sulter www.egat.or.th/procure n°® d'appd
d’offres : IPPE-$1-R.Renseignements :M.
Daniel Lemieux, COAl, téléc.: (613) 996-
2635, courriel : iboc@dfait-maeci.gc.ca
numéro de référence :000229-00800.

IsratL — Projet de train léger pour
Jérusalem — Les documents de présé-
lection pour ce projet sont disponibles
moyennant des droits (non rembour-
sables) de 40 000 NIS. Date limite pour la
présentation des soumissions : 15 mai
2000. Renseignements : M. Daniel
Lemieux, COAl téléc.:(613) 996-2635,
courriel : iboc@dfait-maeci.gc.ca
numéro de référence :000117-00195.

Occasions d'affaires du COAl — Pour plus de
renseignements, cliquer sur www.iboc.gc.ca w

Maroc: possibilités éventuelles en
informatique et en éducation

Dans le but de rattraper le train du déve-
loppement des technologies de l'infor-
mation, le Maroc prévoit effectuer des
changements substantiels au niveau de
I'éducation et de la formation.

Ainsi,on prévoit pracéder a l'introduc-
tion de l'informatique de base dans tous
les établissement du cycle fondamental
et secondaire (6 986 établissements) d'ici
I'an 2004, 3 un cout estimatif du matériel
et de la formation de 3,3 milliards de Dh
(508 millions de $).

Par ailleurs, il est prévu de généraliser
I'enseignement informatique au niveau
de tous les établissements de I'enseigne-

ment supérieur au co(it de 200 millions
de Dh (31 millions de $).

De leur part, les fonctionnaires et
agents de I'Etat (au nombre de 75 000)
bénéficieront d’'une formation intensive
aux nouvelles technologies de l'informa-
tion, ce qui nécessitera une enveloppe de
75 millions de Dh (12 millions de $).

Pour tout renseignement, communi-
quer avec M™e Asmae Amrouche, cadre
commercial,ambassade du Canada,
Rabat, tel.:(011-212-7) 67-28-80, téléc.:
(011-212-7) 67-21-87, courriel
asmae.amrouche@dfait-maeci.gc.ca ¥

C

San
dl
In
ét

Fr
Ca
It

e e T 7 T, = Y = I = 3




——

FOIRES ET MISSIONS COMMERCIALES

ONTREAL — 23-26 mai 2000 — Le Marché

International Africain de Montréal
! (MIAM 2000), qui ouvrira ses portes cette
ﬁ année au Palais des Congreés, s'attend a

{ recevoir plus de 200 entrepreneurs et

! décideurs politiques africains et 400 en-

i trepreneurs canadiens.

[ LancéFannée derniére par la Chambre
I de Commerce et d'Industrie Canada-Afrique
1 (CCICA) et appuyé, entre autres, par les

‘ gouvernements du Canada et du Québec,

le MIAM vise avant tout a accroitre les rela-

" tions d'affaires entre les entreprises africaines
" et celles de Montréal, des régions du Québec
. etdes autres provinces canadiennes.

En dehors de rendez-vous personnal-
isés,de nombreuses activités permettent
~ defavoriser les rencontres directes entre
! participants, soit :kiosques d’exposition
et foires aux affaires, ateliers thématiques
(agro-alimentaire, éducation et formation,
énergie, environnement, mines et res-

Le MARCHE INTERNATIONAL AFRICAIN DE MONTREAL

sources naturelles, santé, technologie de
I'information, transports), tables rondes,
et soirées (du millénaire, de gala et de
remise de prix).

Seul rendez-vous exclusif entre déci-
deurs économiques afticains et cana-
diens, le MIAM est ouvert aux gens
d'affaires de tous les secteurs et est pro-
pice au développement de partenariats
d’affaires et a la promotion des investis-
sements sectoriels.

Le MIAM de I'an dernier a donné suite a
plusieurs pourparlers, ententes, partenariats
et contrats signés entre sociétés canadiennes
et africaines. Avec une population de plus
de 760 millions d’habitants et un PIB de
prés de 800 milliards de dollars, I'Afrique
est un marché au potentiel énorme.

Pour tout renseignement sur ie MIAM
ou pour y participer,communiquer avec
la CCICA, tél.:(514) 990-3357,téléc.: (514)
868-6262, internet :www.miam.ca o

Profiter des débouchés qu'offre l'industrie
californienne de la construction résidentielle

SaN Franasco, E-U, — La Société canadienne
dhypothéques et de logement (SCHL),
Industrie Canada et le ministére des Affaires
étrangéres et du Commerce international
{MAEC!) ont uni leurs efforts pour offrir une
mission d'orientation commerciale a San
Francisco,du 27 au 30 juin, aux entreprises
canadiennes qu'intéresse le marché de
'habitation de I'ouest des Etats-Unis.
Lamission aura lieu conjointement avec
le Western Building Show (la foire du bati-
ment de l'ouest des Etats-Unis), prévue du
28 au30 juin.La premiére journée sera
consacrée a des séances d'étude au cours
desquelles des experts américains de I'in-
dustrie du batiment présenteront des
méthodes permettant d'étendre vos acti-
vités commerciales, de méme qu'a des vi-
sites de chantiers de construction et de
magasins de détail. Comme on prévoit une
trés bonne année dans le domaine du bati-
ment — [es volumes s'annongant particu-
lierement élevés dans le Sud-Ouest — les
éntreprises quiintéresse le marché de la

construction nouvelle et du réaménage-
ment jugeront cette mission extrémement
intéressante.

Moyennant des frais de 500 §, les par-
ticipants recevront aussi un insigne du
stand Canada Info du Western Building
Show et un espace dans ce stand. Cette
exposition attire plus de 18 000 entrepre-
neurs et promoteurs des secteurs de la
construction d’habitations individuelles
et de logements collectifs et de la con-
struction industrielle. (Les frais de partici-
pation au colloque du 27 juin sont de
150 $.) Vavis d'inscription doit parvenir
au bureau de Vancouver de la SCHL au
plus tard le 28 avril 2000.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec M™ Nellie Cheng, SCHL,
tél.: (604) 666-8064, téléc.: (604) 666-
3020; avec M. Harvey Rebalkin, Centre du
commerce international de Vancouver,
tél.:(604) 666-1445; ou avec M. Michael
Pascal, consulat général du Canadaa Los
Angeles, tél.:(213) 346-2754. ¢

Activités b"« AFRIQUE
EN DIRECT » AU CANADA

Du 3 au17 mai 2000, 200 dirigeants des
secteurs public et privé de huit pays
émergents de I'Afrique subsaharienne
viendront au Canada rencontrer leurs
homologues canadiens et amorcer un
processus de resserrement des liens
économiques et politiques.

Les huit pays (Ghana, Maurice,
Mozambique, Nigeria, Sénégal, Afrique
du Sud, Tanzanie et OQuganda) ont
déployé de grands efforts pour libéraliser
I'économie et le régime politique et
accroitre la transparence des affaires, de
sorte qu'ils offrent actuellement parmi les
meilleures possibilités pour les entreprises
canadiennes en Afrique et, de fait, dans
I'ensemble des pays en développement.

En 1999, les exportations canadiennes
de marchandises en Afrique subsaha-
rienne ont dépassé 650 millions de $.La
région présente de nombreuses occa-
sions de commerce et d'investissement,
particulierement dans les secteurs des
mines, des télécommunications, de 'eau
et des eaux usées, de la production d'é-
nergie, des transports et de I'habitation.

La croissance du commerce des ser-
vices, la hausse de l'investissement
direct dans le secteur des ressources
naturelles et la multiplication d’entre-
prises conjointes montrent aussi a quel
point I'Afrique prend del'importance
comme partenaire économique.

Des activité sont prévues dans le
cadre d'Afrique en direct 3 Ottawa, a
Calgary,a Toronto et a Montréal {(dans
cette ville, elles s'inscriront dans le pro-
gramme de la 6¢ Conférence annuelle
de Montréal).Le programme comprend
des colloques, des ateliers, des échanges
entre entreprises (formation d’'entreprises
conjointes et de partenariats,rencontres
individuelles entre entreprises africaines
et canadiennes) et des visites d’'usines.

Tous les Canadiens, particuliérement
les gens d'affaires, sont invités a participer
aux activités d'Afrique en direct pour
se renseigner sur les possibilités et le

Voir page 16 - Activités
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AU CALENDRIER

Colloques « occasions d'affaires» dela
Banque asiatique de développement

VICTORIA, CALGARY, HAMILTON, QUEBEC, FREDERICTON'
— 7 mai-6 juin 2000 — La Banque asia-
tique de développement ou BAsD (voir le
supplément Pleins feux sur I'’Asie du Sud-
Est,p.2) tiendra dans tout le Canada une
série de colloques sur les occasions d'af-
faires. Ne ratez pas cette chance de vous
informer ou de perfectionner vos connais-
sances sur la maniére de déterminer,de
suivre ou de soumissionner les projets
commerciaux financés par la BAsD dans la
région de I'Asie-Pacifique.

Une séance de deux jours aura lieu
dans chacune des villes.La premiére ma-
tinée sera consacrée a I'évolution du réle
de la Banque, a la maniére d’obtenir des
informations importantes pour profiter
des occasions d'affaires a différents stades
du cycle d’'un projet, y compris des rensei-
gnements sur les possibilités d'investisse-
ment et de cofinancement pour le secteur
privé.Les participants pourront également
se renseigner sur le processus de recours et
sur la politique anti-corruption de la Banque.

V'aprés-midi, il y aura deux ateliers
simultanés :I'un consacré a la description
des divers aspects du recrutement des
consultants, tels que l'inscription, les dé-
clarations d‘intérét, I'établissement de la
liste des soumissionnaires admissibles, la
présentation des soumissions a caractére
technique concurrentielles et bien
d‘autres points encore. L'autre atelier
portera sur les différents aspects de la
fourniture de biens ou de travaux, dont les
méthodes et les procédures d’approvi-
sionnement, la maniére de présenter une

soumission concurrentielle et I'évaluation
des soumissions.

Toutes les présentations se feront en
anglais, qui est la langue de travail de la
BAsD.Si les contraintes opérationnelles le
permettent, I'équipe d'experts de la
Banque pourra détacher un agent fran-
cophone pour faciliter les échanges,en
particulier 2 Québec et a Fredericton.

La deuxiéme journée sera consacrée a
des rencontres individuelles avec un
agent de la Banque pour permettre aux
participants d'aborder des questions qui
les intéressent particuliérement.

Pour plus de renseignements, commu-
niquer avec des délégués commerciaux
du Centre du commerce international. A
VICTORIA, les 17 et 18 mai, M. David Dix,
tél.: (604) 666-1406, courriel : dix.david@
ic.gc.ca A CaLGaRy, les 24 et 25 mai,
M™e Barbara Cameron, tél.: (403) 292-4509,
courriel : cameron.barbara@ic.gc.ca A
Hamiron, les 29 et 30 mai, M. Jean-
Charles Joly, tél.: (416) 973-5055, cour-
riel:joly.jeancharles@ic.gcca AQuesec,

Jes 1% et 2 juin, M. Michel Roy, tél.: {514)
283-8051, courriel : roy.michel@ic.gc.ca
A FRrepEeRICTON, les 5 et 6 juin, M. Gilles
Gaudet, tél.: (506) 851-6477,courriel ;
gaudet.gilles@ic.gc.ca w

———

Réussir une foire
commerdale

M.Barry Siskind, 'un des plus grands
spécialistes des foires commerciales eq
Amérique du Nord, se rendra dans dif-
férentes villes du Canada pour y pré-
senter un atelier trés réputé intitulé
« Making Trade Shows Work » [réussir
une foire commerciale]. Cet atelier
d’une journée révélera tous les secrets
de 'organisation d’une foire commer-
ciale pour en tirer le plus grand succés.
Cet atelier se tiendra notamment a
Hamilton, le 18 avril; a Fredericton,le 27
avril;a Edmonton, le 17 mai;a Winnipeg,
le 17 mai,et a Mississauga, le 12 juin.
Pour plus de renseignements ou
pour s'inscrire, composer le 1 800
358-6079, ou consulter le site www.
siskindtraining.com w

AcTIVITES D"« AFRIQUE EN DIRECT » (suitedefapage 15

potentiel que représente la nouvelle
Afrique.

Organisée par I'Alliance des manufac-
turiers et des exportateurs du Canada
(AMEC) avec I'appui de I'Agence cana-
dienne de développement international
(ACDI), Afrique en direct constitue un

moyen unique pour les Canadiens d'ap-
prendre a connaitre I'Afrique.

Pour savoir comment participer, voir
I'adresse internet www.africadirect.net
ou communiquer avec M™ Aida Viveiros,
AMEC, tél,: 905-568-8300, poste 288, cour-
riel : Aida_Viveiros@the-alliance.com w

Ministere des Affaires étrangeéres
et du Commerce international

| L

Service des renseignements

marché, ainsi que des services de référence. Les renseignements de nature commesrciale peuvent étre obtenus par téléphone au
1 800 267-8376 (région d’Ottawa :944-4000) ou par télécopieur au (613) 996-9709; en appelant FaxLink du Service des renseignements
3 partir d’un télécopieur au (613) 944-4500; ou, encore, en consultant le site Internet du MAECI & www.dfait-maeci.gc.ca

Le Service des renseignements du MAECI offre aux exportateurs
canadiens des conseils, des publications, y compris des études de

Retourner en cas de
non-livraison a

CanadExport
2750, chemin Sheffield,
porte 1 N P'ostzs Canada i
n
Ottawa (ON) K1B 3V9 U Saaraos

Department of Foreign Affairs
and International Trade

O v




16 -
| 3

18 ’ :~‘
rijl Feo
P booat.. i

Vol. 18, Ne7 —
17 avril 2000

eres ey
409 ,
‘e

S

e
Y

)

W
T} »?

DANS CE NUMERO

La Chambrede
commerce canado-
tunisienne

Allemagne — le marché
du logiciel

Les trucs du métier

Produits canadiens a
Beijing

Une percée
prometteuse en Chine

La SEE prévoit une forte
hausse des exportations

Camrefour Etats-Unis

La NAMSA, agence
d'achatde '0TAN

Educatec 2000 en
France

Occasions d'affaires
Foires et missions

Au calendrier/
Publications

ta

L
3 i ? . E—:—E

Vs

9

RETURN TO DEPARTMENTAL USRARY  BoB)
RETOURNER A LA BIBLIOTHEQUE 0U MINISTERH

[7 e ministre du Commerce international,

M. Pierre S. Pettigrew, a déposé le mois
gmn dernier le Rapport annuel de 1999 de
la Société pour I'expansion des exportations
(SEE), qui indique que la SEE a aidé des mil-
liers d'entreprises canadiennes a exploiter
des occasions d'affaires a I'étranger.

Le rapport vérifié indique que la SEE a servi
un nombre record de 5 182 clients en 1999,
soit 16 % de plus que I'an dernier.

La SEE a appuyé des ventes et des inves-
tissements étrangers de plus de 40 milliards
de dollars en 1999, soit une augmentation
de 15 % par rapport a 1998, et a aidé des
entreprises canadiennes dans 171 pays
et territoires I'an dernier, notamment en
Asie,en Amérique latine et en Russie.

«La SEE a fait 118 millions de dollars
I'an dernier tout en aidant des milliers
d’entreprises canadiennes a faire des
affaires a I'étranger, ce qui est bénéfique
et pour notre économie et pour les Cana-
diens »,a déclaré M. Pettigrew.

Le rapport mentionne que les petites
et les moyennes entreprises représentent
88 % de la clientéle de la SEE, ces derniéres
ayant requ plus de 6,1 milliards de dollars

Le ministre Pettigrew présente
7
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en financement et
en assurance en
1999, soit une aug-
mentation de 6,8 %
par rapport & 1998.Le nombre de petits
exportateurs gui ont eu recours aux ser-
vices de la SEE en 1999 a en outre augmenté
de 15 % comparativement a l'année précé-
dente, pour s'élever a 4 550 (voir tableau).

« Ces résultats démontrent le role cru-
cial que joue le financement commercial
en aidant les entreprises canadiennes a
réaliser leur potentiel commercial interna-
tional », a ajouté le Ministre.

La SEE fournit un service a valeur ajou-
tée aux entreprises canadiennes tout en
favorisant une gestion financiére saine. La
SEE a encore une fois recu des notes éle-
vées pour le service a la clientéle en 1999,
obtenant 80,4 % (79,8 % en 1998) dans son
sondage annuel aupreés des clients.

« En aidant a créer une capacité de
financement commercial, la SEE devient
un partenaire de plus en plus essentiel aux
gens d'affaires canadiens qui cherchent
a établir leur compétitivité dans le monde
entier »,a indiqué pour sa part le président
et chef de la direction de la SEE,M.A.lan
Gillespie.

Fondée en 1944, la SEE est une société
d’Etat qui fonctionne comme une institu-
tion financiére commerciale, et qui se
consacre exclusivement a la prestation
de services financiers commerciaux a I'ap-
pui des exportateurs et des investisseurs
canadiens.La compétence essentielle
de la SEE est renforcée par 14 équipes
sectorielles, chargées notamment de
I'agriculture, de la foresterie, des biens de
consommation, de l'aérospatiale et des
télécommunications.

Pour tout renseignement, voir le site
internet de la SEE a www. edc-see.ca

Le ministredu
Commerce international,
M. Pierre S. Pettigrew



ASSOCIATIONS/CONSEILS COMMERCIAUX

lors que Rome balbutiait, Carthage
4 1 fleurissait déja et rayonnait, tant
par sa culture que par son com-
merce, sur toute la Méditerranée. Havre de
paix, la Tunisie es: déterminée & redevenir
flamboyante comme jadis. Résolument

o T,

a votre service

par André Landry, agent de pupitre, MAECI

tournée vers l'extérieur, c’est le pays le plus
occidentalisé du Maghreb, comme les
entreprises canadiennes pourront le
découvrir grace a la Chambre de com-
merce canado-tunisienne (CCCT).

Les sociétés canadiennes trouveront en
Tunisie une remarquable stabilité poli-
tique, un climat d'affaires favorable aux
investissements et a l'initiative privée.De
plus, le pays traverse actuellement une
phase de mutation politico-économique
privilégiant I'ouverture sur I'extérieur et la
libéralisation économique.

La Tunisie, qui est I'un des plus anciens
partenaires du Canada en Afrique et le
plus ancien des pays du Maghreb, est déja
considérée comme un pays développé
qui entend traiter d'égal a égal avec les
gens d'affaires canadiens. Les relations
entre le Canada et la Tunisie, qui remon-
tent officiellement 3 1966 (date de l'inau-
guration de 'ambassade du Canada, la
premiére au Maghreb), sont bonnes.

Les échanges commerciaux sont limités
quoique de plus en plus diversifiés.
Comme le montre le tableau en page 3, la
valeur des exportations canadiennes

ampre

canado-t

varie considérablement d’'une année &
l'autre, étant fortement influencée par la
qualité des récoltes tunisiennes de blé,

Le Canada exporte principalement des

_ locomotives diesels-électriques (excep-

tionnel cette année), du bié dur, du soufre,

a
.

Q

nisier

é?‘

des appareils d’émission pour la radio, des
piéces d’équipement et des médicaments,
et maintient une présence dans le secteur
de la géomatique.Par ailleurs, bien que
leur valeur soit difficile a évaluer, nos ser-
vices s'exportent bien. Enfin, on estime &
prés de 100 millions $ (surtout dans les
secteurs du textile, de I'énergie et des
mines) la valeur des investissements
canadiens en Tunisie.

Les articles de lunetterie, les peaux
épilées et les gants, les dattes, les mol-
lusques et I'huile d’olive composent
I'essentiel des exportations tunisiennes
vers le Canada.

Faits dconomiques saillants

Le revenu par habitant de la Tunisie est le
plus élevé d’Afrique et sa main-d'ceuvre,
la plus instruite. Depuis 12 ans, le pays
soutient un rythme de croissance éco-
nomique frisant 6 % par année, soit en
moyenne le double de la croissance
qu'affiche le Canada, pourtant chef de
file du G-7.

Durant les 45 derniéres années, 'espé-
rance de vie en Tunisie est passée de
50 ans a 73 ans, le niveau de pauvreté de

33 % a5 %, le taux de scolarisation de 54
a 99 %, et le revenu par habitant de 3043
28005.

La CCCT, fer de lance du
partenariat canado-tunisien

Inaugurée en 1996, la Chambre de
commerce canado-tunisienne (CCCT)a
pignon sur rue & Montréal. C’est un orga-
nisme sans but lucratif qui a pour objectf
principal d'aider I'entreprise canadienne;
développer ses échanges et a s'implante
durablement en Tunisie et au Maghreb,
Elle compte 50 membres représentant
des grandes, des petites et des moyennes
entreprises, ainsi que divers paliers de
gouvernement.

Certains membres travaillent déja en
Tunisie et dans les autres pays du
Maghreb. M. Abdeljelil Quanés, de la firme
C.C.I.OUANES, préside,depuis sa fonda-
tion, le conseil d’administration composé
de personnalités du monde des affaires,
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ASSOCIATIONS/CONSEILS COMMERCIAUX

de 5% Outil de promotion des échanges toute entreprise peu familiére avec le Privileges offerts aux membres
3083 commerciaux entre les deux pays et lien contexte économique et commercial de la CCCT
formel entre les différents participants,la  tunisien. e Accés A notre réseau au Canada eten
CCCT demeure le lieu privilégié pour b Tunisie
recueillir des informations spécifiques sur Activités de la CCCT e ) i
le marché tunisien. Source de renseigne- * En partenariat avec le Club Export et la nformations personnalisees.
J ments, elle permet de consolider les con- Représentation Economique de « Rencontre de délégations tunisiennes
Na tacts déja existants. Sa vocation et ses
rorge: multiples activités lui permettent, au I_a CC(:T fer de l a n Ce d U
bjectif beénéfice des gens d'affaires désireux /
ienne d'accroitre leur marché, o
| A )
r"ar:)ter 1 d'associer tous les intervenants con-
o cernés a la promotion des échanges
\tant . ’
commerciaux et a la recherche d’occa-
yennes . i .
sions d'investissements entre le

d @ [
s Canada et la Tunisie;
&jaen > de constituer un forum pour échanger —

des idées et des informations et dis-

cuter de sujets d'intérét commun;

la firme

onda- . de fournir renseignements et conseils Tunisie, une mission aura lieu en en mission au Canada.

>Mposé sur 'évolution des conditions du com- Tunisie du 26 au 30 avril prochains - Participation a des missions commer-

ffaires. merce et des investissements en dans le cadre du Salon International ciales en Tunisie et au Maghreb.

LacccT Tunisie; de I'Agroalimentaire, Agroleader. . Participation & des colloques et ate-
R R R A T ITWESS PR TN liers organisés par la CCCT.

+ Promotion de vos produits et de vos
services sur le site internet de la CCCT
(en voie d’élaboration).

Echanges Canada-Tunisie

|
|
|

1
Année 1992 1993 1994 1995' 1996 1997 1998 1999 | . aige pour développer votre part de

. marché et vous implanter en Tunisie.
Exportations P

(million$) 46,4 21 295 106,1 4,7 85 395 71,2 Pour toute information sur la CCCT,

|
|
|
|
‘ communiquer avec M. Abdeljelil Ouanes,
|

canadexport

CCCT,tél.:(514) 847-1281, téléc.:(514)
847-1541, courriel :info@cccantun.ca
internet : www.cccantun.ca

Toute entreprise désireuse d’explorer

le marché tunisien peut communiquer

avec la CCCT ou avec M.André Landry,

Importations
(million $) 15 14 28 435 37 9 8,5 10,3

1. Année de sécheresse en Tunisie

d'organiser des colloques, des exposi- * En partenariat avec la Représentation  agent de pupitre, Direction du Maghreb
tions et des échanges de délégations; Economique de Tunisie et I'Alliance et de la Péninsule arabique, MAECI, tél.:
des manufacturiers du Québec, elle (613) 944-8288, téléc.:(613) 944-7431,

de constituer des centres régionaux

offrant des services aux intervenants organisera un événement en |'hon- courriel :andre.landry@dfait- maeci.
au Canada et en Tunisie; neur du ministre tunisien de la gc.cainternet -www.dfait-maeci.gc.ca/
’
de collaborer avec d‘autres organismes Coopération internationale et de menu-f.asp #
e AL I'lnvestissement extérieur, le 26 avril
ayant des objectifs similaires. . !
prochain.

Nul ne s’y connait mieux en matiére
de pratiques commerciales que la CCCT.
. Formée de gens d’affaires rompus a la
f<.>is aux techniques commerciales tuni-
Slgnnes (pan-maghrébines) et cana-
diennes, la CCCT peut, grace a son
o) éxpertise et a ses contacts, s'avérer une
source d'information indispensable a

+ En collaboration avec la Chambre
de commerce et d’industrie de Tunis, o

.
elle recevra en septembre prochain fl“! Canada inc - Team Canada Inc
(probablement a Québec, Winnipeg
1-888-811-1119

et Toronto) une délégation multisec-
exportsource.gc.cu

torielle de gens d'affaires tunisiens.
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Bled‘"’ b de produits corporatifs haut .
rché d i homme, surfout les solutions qui -
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euro k iles lendcnces du marché dlle-
dhd du logiciel, il convient de noter :

ne fendance a la baisse des prix
ans tout le marché du logiciel.
e évolution vers des environne-
ents fondés sur les ordmateurs
He burequx.

ne tendance croissante vers des
Jolutions client-serveur.
a popularité croissante
e Fexternalisation des
solutions et des services
{iés aux logiciels.
obandon des logiciels
fandards au profit des
ogiciels & composants.
s I 1o popularité grandissante des
e ystémes de gestion de linforma-

: on,
I Lo demande soutenue pour les

ogiciels de réingénierie.
La difficulté continue & accéder au

rché 8%

n Eurd ®
Ul

gl ~ liérement les nouveaux systémes

" d'information, lo decentmllsa— :

 tion et la restructuration.”

® Banques et éfablissements
ﬁmmiers:parﬁculiérementlgj ARSI

télématique bancaire, Fautomati

suhone&lageshondupersonnel
de vente sur le terrain. -

“ ® Transport et voyages : particu-
 ligrement l'lnternet et hntranet

* les systémes de réserva-
tions, et 'entreposage
électronique massif.

® Petites et moyennes
entreprises : particu-
lierement internet/
intranet, le traitement de
commandes et I'entre-
posage electromque
massif. :

® Fabrication : particu-
lisrement l'intégration
générale de foutes les
chaines hiérarchiques,
le contréle des colts et
réduction des effectifs,
la restructuration d'en-
treprise et la gestion
logistique efficace.

| Plus de 500 études de marche p@nt
r 25 secteurs sont dlspombles a:

si vous etes une pehte ou une mcyenne

 par des PME. Quatre-vingt pour centdes

. bien que les sociétés américaines accaparent -
_entre 50 %et75% du morche , vous pouvezy
* produits Yodressent &
'I;mdustnes purhculleres

en A"emagne, ou pour obtenir plus de ren-
 seignements au sujet des débouchés et des
- sous-secteurs des affaires, de I'automatisation -

~ bancaire, des bases de données, du traitement
.= d'images, de la CFAQ, de la réseautique, des -
- 7 logiciels pour la maison et le divertissement,

~ etdulogiciel Linux, visitez notre sited
’ I'odressewww m ork.ge.ca

E

R

Est-ce un marché pour vous ? £
Fwude compléte sur Internet |
www.infoexport.gc.ca |

www.infoex port gc.ca

nireprise, ne vous laissez pas intimider par la . - L
ille du marché allemand. Plusde 60 % des * - - .
ventes de logiciels en Allemagne sont recllsees' e

* logiciels vendus dans ce pays sont lmport&s et ;

'du multimédia, de V'internet, de Vencrypfdge,




;_? ICS SmartCard Inc. vient de livrer
[~ 6,5 millions d'étiquettes de haute
sécurité pour mettre chaque

bouteille de Moutai — le vin national de
Chine — a I'abri des contrefagons. Il s’agit

d’un contrat de plus d'un million de doliars

par an pour 'entreprise de Burnaby.

Pour une entreprise de

7 ]

Q &5
§k.,g .

en

Les étiquettes antivol multicouches con-
tiennent des dispositifs de sécurité visi-
bles et invisibles (PICS les utilise pour les
passeports, les visas et les cartes d'identité
nationale).Résistantes & la corro-
sion, ces étiquettes conviennent
particulierement bien aux bou-
teilles de vin qui risquent de couler.

Collaboration étroite avec
las ambassades du Canada

PICS se spécialise depuis une
trentaine d'années dans le
développement et I'intégration
sur mesure d'étiquettes, de
cartes, de logiciels et de sys-
témes d'identification pour pro-
téger les articles et les documents
contre la falsification, Pour se
constituer un bassin de 2 700 clients a
I'échelle internationale, PICS a travaillé
étroitement avec les ambassades du
Canada dans de nombreux pays.

«1l nous arrive d'étre aux prises avec

des problémes, par exemple lorsqu'il nous

faut travailler avec une autre entreprise »,
explique M™ Linda Mundy, vice-présidente

de PICS et directrice des Services au gou-
vernement, qui fait tourner a elle seule le
bureau de I'entreprise a Ottawa.

« Le Service des délégués commerciaux
du Canada (SDC) nous offre une aide
efficace pour créer des occasions (par
exemple, en nous remettant des invitations
ades réceptions) qui nous permettent de
glaner des renseignements utiles surtout

Bouteille de vin
Moutai de Chine

LES TRUCS DU METIER

dans les pays ou les affaires se traitent de
facon non officielle.

«Le personnel du SDC, en particulier
M. Jean-Louis de Quimper, nous a con-
seillés pour avoir le maximum de chances
d’emporter un marché. Ces fonctionnaires
s'efforcent de faire toutes les démarches

a Colombie-Britanique

LI

J@I@S collent bien

possibles et ils nous ont présentés a des
intervenants de poids (ambassadeurs de
Chine et du Brunei). »

De fait, c’est le SDC de Hong Kong qui
a mis PICS en rapport avec les
responsables de I'établissement
vinicole chinois, grace au sys-
teme WIN Exports du MAECI (voir
encadré au bas de la page 12).

« Nous avions écrit a un grand
nombre d’ambassades du Ca-
nada pour expliquer le type de
clients que nous recherchions,
ajoute M™ Mundy, et quand les
responsables de Moutai ont
demandé, quelques mois plus
tard, a Yambassade de leur don-
ner les coordonnées de fournis-
seurs canadiens, le SDC nous a
recommandés. »

S'adapter aux besoins du client

Par la suite, au début de 1999, un repré-
sentant de Moutai s'est présenté chez
PICS a Burnaby, a la recherche d'un pro-
duit particulier dans un délai trés serré,
[l s'était déja adressé a 3M aux Etats-
Unis, mais elle ne pouvait pas produire
la sorte d'étiquette dont Moutai avait
besoin rapidement.

PICS a accepté de relever le défi.« L'avan-
tage d’une petite entreprise comme la
noétre est qu'elle peut aller trés vite pour
fabriquer un tout nouveau produit et
produire de petites séries », souligne
M™e Mundy. PICS a donc congu une

étiquette spéciale pour Moutaj, puis en
est devenue le fournisseur attitré.

La Chine s'est avérée un nouveau
marché sans probléme pour PICS. « Tout
s'est déroulé conformément aux bonnes
habitudes d'affaires, notre client effec-

tuant ses paiements avec diligence », pré
cise M™ Mundy.Elle conseille vivement
aux entreprises canadiennes désireuses
d‘exporter en Chine de traiter directe-
ment avec les dirigeants : « Pour établir le
meilleur prix, évitez les intermédiaires.»
M™e Mundy recommande aussi de se
prévaloir des services qu'offre le SDC &
I'échelle mondiale. « C'est la seule facon
de procéder, ajoute-t-elle. En voulant trop
en faire par vous-méme, vous risquez de
vous nuire.ll y a d’excellents services gou-
vernementaux a I'étranger pour les expor-
tateurs mais il faut les cibler. Informez bien
le SDC du pays visé de ce que votre entre-
prise fait et du type de clientéle que vous
recherchez afin que celui-ci puisse vous
aider avec des débouchés éventuels.»

Polyvalence du produit

En plus de vendre de petits systémes
d'identification aux entreprises, PICS se
spécialise dans le transfert de contenu de
base de données comportant des photos
et la conformité a I'an 2000.

PICS était présente a la réunion de
I'APEC en 1997 a Vancouver ou elle était
chargée de I'accréditation sécuritaire et
ou elle a fourni 23 000 insignes d’identité
avec photo, 7 000 insignes d'autorisation
complémentaires et une douzaine de
systémes complets, et géré une base de
données Oracle. Par ailleurs, en tant que
fournisseur permanent de I'armée mexi-
caine, PICS a obtenu derniérement la
meilleure cote technique & 'appel d'offres
relatif aux passeports lancé par le Mexique.

L'entreprise emploie entre 10 et 100 per-
sonnes, selon le projet. Son chiffre d'affaires
annuel varie entre 1,5 et 7 millions de dol-
lars,en fonction des contrats a 'exportation.

Pour plus de renseignements sur
PICS SmartCard Inc., communiquer avec
Mme L inda M. Mundy, vice-présidente, tél.:
(613) 261-2762,téléc.: (613) 233-9527,
courriel : Imundy@magma.ca ou avec
M. David F.Campbell, président, tél.: (604)
430-0669, téléc.: (604) 430-1419, courriel:
david@smartcardinc.com internet:
www.smartcardinc.com i
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es exportateurs canadiens de produits
aglimentaires peuvent maintenant

. profiter de nouveaux services d Beijing
offerts par la North Americain Business

pevelopment Agency, laquelle fait partie du

Conseil chinois de promotion du commerce

. international (CCPCI), section de Beijing.

Le CCPCl prépare le terrain en vue de
I'accession de la Chine a I'Organisation

! mondiale du commerce.Ces nouveaux

services favoriseront le développement
de marchés en Chine pour les produc-

: teurs canadiens de boissons et de pro-

* duits alimentaires. La réduction des
. droits de douane et des obstacles au

! commerce entrainera une hausse des
* importations de produits alimentaires,

et le CCPCl s’y prépare en offrant les ser-
vices suivants:

« présentation des produits pendant six
mois dans le hall d’exposition interna-
tional & Beijing (qui est sous controle
douanier);

installations pour la représentation des
entreprises a Beijing;

+ soutien a la commercialisation de
certains produits;

* repérage de partenaires éventuels
pour les exportateurs canadiens de
produits alimentaires;
appui aux associations canadiennes
d'exportateurs de produits alimentaires;

¢ promotion en ligne des boissons et des
produits alimentaires canadiens;

« services d'entrepot en douane;

LA CHIME ET

HONG KONG

« services de déclaration en douane et
de dédouanement;

* transport du fret;
inspection des produits.

Nouve

Le hall d'exposition a une superficie
de 54 000 m? (dont 36 000 a l'intérieur).
Importateurs et distributeurs chinois pour-
ront s’y rendre pour visiter les stands otl
seront présentés les produits de fournis-
seurs étrangers de boissons et de produits
alimentaires.Le CCPCl y organisera régu-
lierement des activités de promotion pour
s'assurer que les acheteurs éventuels pren-
nent connaissance des produits. |l verra
également a ce que ses installations et les
services quiy sont dispensés fassent I'objet
d’'une grande couverture médiatique.

Le CCPCl s'est donné comme objectif
de permettre aux distributeurs et impor-
tateurs chinois de produits alimentaires
de s'approvisionner dans un seul et méme
lieu en offrant tous les services auxiliaires
propres a faciliter les affaires entre le Canada
et la Chine. Ces services offriront aux entre-
prises canadiennes le soutien indispen-

Ievﬂnnepouﬂes

Le gouvernement du Canada souhaite
recueillir les opinions des Canadiens sur la
conclusion éventuelle d’un accord de libre-
échange entre le Canada et le Costa Rica.
Le gouvernement est convaincu qu'il est
essentiel de mener de fagon permanente de
vastes consultations auprés des provinces,
des milieux des affaires et du grand public.
La conclusion d’un accord de libre-
échange avec le Costa Rica améliorerait nos
rapports commerciaux et politiques avec

£
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I'un des pays les plus prospéres de I'Amé-
rique centrale.Méme s'il représente un
marché relativement petit, le Costa Rica
offre de vastes possibilités d’exportation
aux entreprises canadiennes dans plusieurs
secteurs prioritaires.En 1999,le Canada a
exporté pour 58,9 millions de dollars de
marchandises au Costa Rica et en aimporté
pour un pe’mj plus de 176 millions de dollars.
La grande majorité des produits costa-
riciens entrent au Canada en franchise de

sable aprés la tenue d'une foire commer-
ciale,lorsque les représentants de l'entre-
prise sont retournés au Canada.

Le CCPCl — qui agit comme une

chambre de commerce internationale —
est un organisme non gouvernemental
qui a pour mandat de promouvoir le com-
merce avec la Chine, d'attirer les techno-
logies et l'investissement étrangers, et
d’encourager la collaboration avec des
associations sectorielles, commerciales
ou économiques étrangeres. |l posséde
plusieurs sections régionales, dont
certaines ont des bureaux a I'étranger, et
16 bureaux en dehors de la Chine.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec la North American
Business Development Agency, CCPCl,
section de Beijing, tél.: (604)-204-2451,
téléc.:(419)-791-1936, courriel : ccpitna
@mail.com ou avec M. Bruce Howard,
ambassade du Canada a Beijing, téléc.:
(011-86-10) 6532-4072, courriel :bruce.
howard@dfait-maeci.gc.ca ou consulter

le site internet www.ccpitna.bizland.com

droits {a I'exception notamment des pro-
duits agricoles, du caoutchouc, des tex-
tiles, des vétements et chaussures etde |a
machinerie), alors que certains grands
produits d'exportation canadiens, tels
que les piéces automobiles, le papier, les
matiéres plastiques et le bois, sont encore
assujettis a des droits élevés au Costa Rica.
Le Canada est le quatriéme investis-
seur en importance au Costa Rica, avec un
montant d'investissement direct total de
417 millions de dollars.En ce qui concerne
le secteur des services, les entreprises cana-
diennes n'occupent pas encore une place
de choix sur le marché costaricien, bien

vourpage 12 Negociations
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NOUVELLES COMMERCIALES

n exportateur canadien en expan-

sion rapide était aux prises avec un

probiéme courant pour nombre de
petites entreprises : obtenir les garanties
financiéres qu'exigent souvent les acheteurs
étrangers pour faire des paiements an ticipés.
La société Inline Fiberglass Limited de

[

I 1

Toronto a résolu le probléme avec I'aide de
la Corporation commerciale canadienne.

La CCC

[JES SOLUTICNS SUR PAESURE
POUR LES EXPORTATEURS
CANBDIENS

La Corporation commerciale canadienne
(CCQ), société d’Etat fédérale, est le
partenaire idéal des exportateurs cana-
diens dans les marchés difficiles, car elle
les aide a négocier et a décrocher des
contrats a des conditions avantageuses.
Elle offre un accés spécial aux marchés
américains de la défense et de |'aérospa-
tiale et elle est spécialiste du commerce
avec les gouvernements étrangers et les
organisations internationales. Quiil
s'agisse de jumeler des acheteurs et des
vendeurs,de jouer le réle d’entrepreneur
principal ou d'aider les petites et les
moyennes entreprises a réaliser des
ventes, la CCC, grace a ses contacts dans
les marchés spécialisés, ne cesse d'ouvrir

1 des portes a des milliers d’'entreprises cana-
i diennes dans plus de 60 pays.

[ Pour plus de renseignements,

| s'adresser a la CCC, tél.:(613) 996-0034,
j téléc.:(613) 995-2121, courriel :

[ info@ccc.ca internet :www.ccc.ca

Inline Fiberglass Limited a toujours été
une entreprise d'avant-garde.Déja en
1983, cette société torontoise commengait
a explorer les matériaux susceptibles de

- remplacer I'aluminium qu'elle utilisait pour

sa gamme de portes et de fenétres a haut
rendement énergétique. Aprés dimportants

Une percee
metteuseen

travaux de recherche-développement
(R-D), elle a choisi la fibre de verre comme
matériau de I'avenir. « La fibre de verre
posséde des qualités inhérentes qui l'em-
portent sur celles de tous les autres maté-
riaux utilisés pour fabriquer des portes et
des fenétres », explique M.Rino Sabatino,
président et directeur général de 'entre-
prise.« Pendant plus de dix ans, nous
avons fait de la R-D avec notre propre per-
sonnel technique et nous sommes main-
tenant titulaires de plus de 20 brevets a
I'échelle mondiale pour notre technolo-
gie de pultrusion de la fibre de verre.»

La technologie brevetée d'Inline lui
permet de fabriquer rapidement et avec
efficacité des portes panoramiques
coulissantes et des fenétres en fibre de
verre de qualité supérieure.L'entreprise
occupe une part croissante d'un impor-
tant marché (25 milliards $ pour la seule
Amérique du Nord) et sa renommée
internationale ne fait que croitre.

Inline dispose maintenant de deux
divisions distinctes, qui vendent a la fois
des produits en fibre de verre et la machi-
nerie nécessaire pour les fabriquer.Elle a
vendu ses produits et sa technologie a
plusieurs acheteurs étrangers d’Amérique
du Nord, d’Europe, d'Asie et des Antilles.
«Nous prenons une nouvelle orientation
et notre entreprise,d’abord vouée a la
R-D, est en train de devenir une entreprise

de vente et de commercialisation, expliqy
M.Sabatino. Nous voulons aussi prendre
de l'expansion. Ainsi, nous gagnons du te;-
rain sur de nouveaux marchés dans des pay
comme la Russie, la Pologne et la Hongrie
ainsi qu'en Amérique du Nord et en Asie.»

Inline est maintenant connue comme
le leader mondial de la technique de pul-
trusion de la fibre de verre, si bien que I'n
dernier lorsque le groupe China Yachua
Glass s'est mis en quéte d'un partenaire
pour lancer une coentreprise, Inline s'est
retrouvée en téte de liste. Entreprise d't-
tat, China Yaohua est I'un des plus impor-
tants fabricants de verre de Chine.

Un partenaire choisi avec svin

« Les dirigeants de China Yaohua nous ont
choisis pour étre leur partenaire, ce qui est
tout un honneur,déclare M. Sabatine.lls
voulaient fonder une coentreprise avec un
partenaire capable de leur fournir deux

Fiberglass Ltd., et Mike Levine, directeur des
projets internationaux, a Toronto (Ontario)

chaines complétes de pultrusion, en fait une
usine clé en main.Le contrat prévoit tout le
matériel et l'outillage nécessaire a la fabri-
cation, la conception des portes panora-
miques coulissantes et des fenétres, un
atelier de peinture, l'octroi de licences de
technologie, et méme la formation des em-
ployés.Les deux entreprises savaient gu'elles
étaient extrémement bien assorties.»

Nul ne cachait sa joie a l'usine d'Inline
de Toronto, ol 100 personnes travaillent
en R-D,a la production ainsi qu'a la vente
et a la commercialisation. La nouvelle
coentreprise, qui s'appelle Qinhuangdao
Yaohua Inline Energy-Saving Dorwin Co.
Ltd.sera un partenariat 75/25 entre China
Yaohua et Inline.

Un obstacle de taille

Il'y avait cependant un obstacle de taille a

surmonter.La réglementation chinoise
Voir page 9 - Per..2
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Le commerce — Suite de la page 1

une légére baisse des prix a la consom-
mation par rapport au trimestre pré-
cédent. Fait a noter cependant, le
compte courant a retrouvé son habi-
tuelle position de déficit, apres avoir
enregistré un surplus au trimestre
précédent.

La solidité de I'économie canadienne
s'est manifestée dans le maintien de la
progression des importations. En fait,
la croissance des importations au
cours du dernier trimestre de 1999
s'est avérée plus forte que celle des
exportations, laquelle a ralenti aprées
une bonne performance au troisiéme
trimestre. Du point de vue de l'investis-
sement, le niveau élevé de l'investisse-
ment étranger direct (IED) au Canada
pendant le quatriéme trimestre, allié

a de solides rentrées dans les deux
trimestres précédents, a engendré
un afflux annuel d'IED qui a dépassé
I'investissement direct canadien a
I'étranger (IDCE) pour la premiére

fois depuis 1992.

Globalement, la performance du
Canada dans le domaine des échanges
commerciaux et de I'investissement
pendant le quatriéme trimestre, et
pour I'année 1999 dans son ensemble,
a été en grande partie attribuable a
des conditions généralement
favorables du point de vue de la
situation intérieure et de I'économie
mondiale — y compris, en particulier,
3 la solide croissance aux Etats-Unis.

Commerce canadien des services

15

14

L

13

(milliards $)
-
~

Les faits saillants — Suite de la page 1

biens industriels menait la
marche, poursuivant la forte
reprise du trimestre
précédent. Les exportations
de machines et d'équipe-
ment, d’énergie, de produits
de l'industrie de I'automo-
bile, de produits agricoles et
de produits de la péche et
de la forét ont aussi connu
une solide performance,
encore que les taux de crois-
sance aient été moins élevés

que ceux du troisiéme tri- PO

mestre. La croissance a

Exportations du Canada par marchandises

(4°tr.de 1994 =1)

441r.95 45196 41,97 4¢1r.98 4.9
e Energie Machines et équip
== Biens de consommation — - —  Autres (moyenne)

également repris dans les
exportations de biens de
consommation, qui avaient connu deux
trimestres de baisse aprés une longue
période ininterrompue de croissance.

La reprise des exportations de biens de
consommation a été en grande partie
déterminée par une forte hausse des
dépenses de consommation aux Etats-
Unis; en 1999, environ 86 % des expor-
tations canadiennes de biens de
consommation étaient destinées aux
Etats-Unis. |l convient également de
mentionner I'exceptionnelle perfor-
mance du secteur de I'énergie au cours
des deux derniers trimestres, qui s'ex-
plique en grande partie par la hausse
des prix du pétrole.

Une croissance accélérée dans
le commerce des services

Globalement, le commerce des services
a progressé pendant
le quatriéme
trimestre, reflétant
ainsi la hausse des
recettes et des paie-
ments dans toutes
les principales caté-
gories des services,
dont les services
commerciaux, le
transport et les
voyages. Par rapport

Source : Statistique Canada

V98 199 1199 1199 V99 5
au trimestre précé-
B oporatons [ imp | dent, les exporta-
tions de services

Source : Statistique Canada

commerciaux ont augmenté de 3,2 %,
suivies par les exportations de services
de transport, qui ont connu une hausse
de 2,5 %. Au chapitre des importations,
la croissance des services a été déter-
minée d’abord par la catégorie des
transports, avec une hausse de 2,4 %.
Le taux de croissance des exportations
ayant été plus élevé que celui des
importations, le secteur des services a
connu une baisse du déficit trimestriel.

Le Canada demeure attrayant
pour les investisseurs étrangers
directs

Les rentrées d’IED au quatriéme
trimestre ont ralenti par rapport au
niveau record établi au troisiéme
trimestre. Elles sont néanmoins
demeurées élevées, a 10,2 milliards $.
Ces rentrées correspondaient en
majeure partie a des acquisitions
d’entreprises canadiennes, surtout par
des investisseurs américains. Elles ont
été observées principalement dans
les secteurs du bois et du papier,

des machines et de I'équipement

de transport ainsi que des finances
et des assurances.

L'IDCE a atteint 7,5 milliards $ au
quatriéme trimestre de 1999.Les
investissements étaient en grande
partie concentrés dans le secteur
des finances et des assurances, mais
provenaient.aussi d'autres industries.
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Un apercu de fin d’année
sur le commerce et
I'investissement au
(anada...etsurle

siecle qui s'achéve

La croissance du Canada
comme nation commercante :
les 100 derniéres années

La croissance réguliére du commerce
et de l'investissement au Canada —
trimestre apres trimestre et année
aprés année — a fini par étre plus

ou moins tenue pour acquise. Ce fut
également le cas, dans une certaine
mesure, pour l'accés des Canadiens &
une diversité phénoménale de biens
et de services produits a I'étranger de
méme que pour le soutien d’emplois
de haute qualité que procurent les
échanges commerciaux et l'investisse-
ment. Le tableau ci-dessous présente
une bréve rétrospective des chiffres
du commerce et de I'investissement
au Canada pour le siécle qui s'achéve;
ilmontre en outre comment le Canada
est devenu une nation commercante
au XXe siécle, et plus particuliérement
au cours des 25 derniéres années.

Larevue de I'année 1999

Le Canada a maintenu sa solide perfor-
mance économique, la croissance du

16,0
14,9

14,0
12,0
10,2

10,0

8,0

(milliards $)

6,0

4,0

20

0,0

4°tr. 98 1¢7tr. 99

B eEo

Investissement étranger direct au Canada (IED) et
investissement direct canadien a I"étranger (IDCE), 1998-1999

IDCE 5

53 :
QUATRIEME TRIMESTRE DE 1999 |

2etr. 99 4etr. 99

Source : Statistique Canada

PIB réel ayant été de 4,2 % en 1999,
comparativement a 3,1 % en 1998.

La croissance économique a été

bien distribuée dans I'ensemble

des secteurs, et tant la demande inté-
rieure que les exportations de biens et
de services ont favorisé cette croissance.
Toutes les régions du Canada ont contri-
bué a cette hausse des exportations,
avec I'Ontario en téte de liste. Le volume
élevé des investissements étrangers au
Canada et canadiens a I'étranger, carac-
téristique des cing derniéres années, a
été un facteur clé de cette croissance.

Les exportations canadiennes de
biens et de services ont augmenté
de 11,3 % en 1999 par rapport a I'an

dernier; la part qu’elles représentent
dans le PIB a atteint 43,2 %.En outre,
les importations de biens et de services
ont progressé de 7,3 % en 1999, cette
hausse ayant été déterminée par une
vigoureuse demande intérieure. Une
forte croissance de I'emploi au cours
de 1999 et un revenu réel disponible
des particuliers plus élevé ont permis
une progression des dépenses des
consommateurs, facteur qui a fait
augmenter la demande de produits

et de services terminaux importés.
Parallélement, la hausse de la produc-
tion intérieure a fait augmenter la
demande de produits et de services
intermédiaires et de biens
d'équipement.

Commerce et investissement du Canada 1900-1999 (milliards $)

Exportations de biens

et de services
1900 0,16
1925 1.4
1950 4,0
1975 388
1999 4098

Importations de biens
et de services

0,18 non disponible
0,9 24
39 9,3
41,9 70,3
3825 240,0

Capital engagé en investissement
étranger direct au Canada (IED)

Capital engagé en investissement
direct canadien a I'étranger (IDCE)

non disponible
0,25
1,0
1,1
2574

~Ource : Statistique Canada

Note : Les donnees pour 1900 ne peuvent étre directement comparés a ceux recueillis pour les autres années.
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Une amélioration du contexte
mondial

En 1999, la performance de I'économie
américaine a une fois de plus dépassé
les attentes, le PIB ayant progressé de -
4,2 %. Cette croissance a déterminé
une hausse de 14,9 % des exportations
canadiennes de marchandises vers les
Etats-Unis, portant ainsi la valeur des
exportations canadiennes aux Etats-
Unis a 309,7 milliards $ — chiffre qui
correspond a 86 % des exportations
de marchandises du Canada.

Les exportations de marchandises vers
le reste du monde ont progressé a un
taux plus modéré, soit de 6,4 %.Une
plus forte croissance économique en
Europe a fait augmenterde 5,3 % les
exportations canadiennes de biens

et de services vers I'Union européenne.
Cependant, les exportations vers le
Japon ont chuté de 3,2 %, en raison

de la volatilité des conditions
économiques dans ce pays.

Ailleurs en Asie de V'Est, la reprise qui

a suivi [a récession dans la deuxiéme
moitié de 1997 et au cours de 1998

a été beaucoup plus rapide que prévu.
Les exportations canadiennes de
marchandises vers plusieurs des pays
qui avaient été touchés par la récession
ont connu une solide reprise, en
particulier vers la Corée ol la remontée
a été particulierement rapide. Les
exportations vers plusieurs autres pays
de I'Asie de I'Est,dont la Malaisie, la
Thailande, 'Indonésie, Hong Kong,
Singapour et Taiwan, ont continué de
diminuer, mais beaucoup plus
lentement qu'en 1998.

Les échanges commerciaux du Canada
avec les principaux pays d’Amérique
latine ont subi I'effet de la récession
qui a touché une grande partie de
'Amérique du Sud I'an dernier.Les
exportations de marchandises vers
I'Argentine, le Brésil et la Colombie ont
chuté de plus de 30 %.Ce ralentisse-
ment a été ressenti pour une bonne
part au cours des premiers mois de
I'année, certains signes de reprise
s'étant manifestés vers la fin de 1999.

Deux destinations de la région sont
demeurées bonnes pour le Canada, a
savoir le Mexique et le Chili.La crois-
sance des exportations vers ces deux
pays partenaires au libre-échange a
partiellement compensé les reculs
enregistrés dans les autres pays de

la région.

Une remontée des prix de
I'énergie et des prix industriels

C'est a la suite du renforcement de
'économie mondiale en 1999 que les
prix de I'énergie et les prix industriels
se sont consolidés. Par conséquent, les
termes de I'échange pour le Canada
pour 'année ont renversé la baisse
qu'ils ont connue en 1998 et ont inscrit
une hausse de 1,6 point de pourcen-
tage.lindice des prix des matériaux
industriels de la Banque du Canada est
passé de 108,0 en 1998 4 112,0 en 1999,
tandis que l'indice des prix de I'énergie
aremonté, passant de sa valeur mini-
mum de 64,6,en 1998,a 78,8, en 1999,
Ces hausses de prix ont contribué 3
faire augmenter de 26 % les échanges
commerciaux du Canada dans le
domaine de I'énergie. De méme, les
exportations de matériaux industriels
ont amorcé une reprise dans la seconde

moitié de 1999, bien que, sil'on
considére la moyenne annuelle, les
exportations aient légérement baissé
pour 'ensemble de I'année.

Une appréciation du dollar
canadien

Renforcé par une forte croissance
économique et une hausse des prix
des marchandises, le dollar canadien
a remonté par rapport au dollar
américain en 1999, le taux de change
cléturant I'année a 1,4433, compara-
tivement a une moyenne de 1,4853
pour I'année (laquelle différait peu
de la moyenne de 1,4831 pour 1998),
Cette faible moyenne a contribué 3
améliorer la balance des paiements
courants pour I'ensemble de I'année.

Un volume élevé des mouvemesits
bilatéraux des investissements

Les mouvements bilatéraux des
investissements sont demeurés élevés
en 1999, la valeur des investissements
atteignant 61,8 milliards $, compara-
tivement a 63,9 milliards $ en 1998.
Le principal fait nouveau a été un
renversement de la tendance des
derniéres années, ot '1DCE avait
dépassé l'lED.

30,0

250

(milliards $)

1994 1995 199%
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1997 1998 199
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Source : Statistique Canada
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v gfte année sera la premiére année
x d'expansion économique générali-
% séedansle monde depuis 1994, et
les exportateurs canadiens seront en excel-

l lente position pour en profiter.

LAsie s'est remise de sa récession
gconomique et 'Amérique latine esten
passe d'en faire autant.La nouvelle
Europe connait une expansion solide et
auto-stimulée sur son continent. Le prin-
cipal facteur d'incertitude est dorénavant
économie américaine, qui semble devoir
~ prendre les allures d'un tabouret a trois

| pieds démesurés, a savoir un marché

| boursier euphorique, un dollar fort et un

\ déficit courant en hausse.

| Restaurer!'équilibre dans le monde

i suppose une réduction graduelle et uni-

| forme des trois pieds de 'économie améri-
i caine.Alors, I'épicentre de la croissance

; mondiale se distancera des Etats-Unis
et les marchés boursiers d'autres pays
surclasseront le marché ameéricain,
entrainant un déplacement des capitaux
al'extérieur des Etats-Unis, un affaiblisse-
ment du dollar américain et une réduction
du déficit courant des Etats-Unis. Il ne
sera sans doute pas facile d’'empécherle

exige une garantie bancaire pour que les
acheteurs puissent faire des paiements
anticipés. Au moment de la négociation
du contrat,en décembre 1998, Inline
N'avait pu obtenir la garantie interna-
tionale exigée. Le projet risquait d'avorter.

«En tant qu'entreprise de R-D, il est dif-
ficile d'obtenir un financement parce que
notre dossier de vente n'est pas tellement
convaincant, explique M. Sabatino. Nous
nous sommes alors tournés vers la
Corporation commerciale canadienne
(CCQ) pour obtenir son aide.»

Des conditions favorables

Infine avait eu recours aux services de la
CCCaVloccasion d’'une vente & un client
Tusse, conclue auparavant, et connaissait
bien ses programmes.Dans I'entente de
Coentreprise avec le groupe China

Percée prometicuss cnth

tabouret de se renverser, mais ce sont 1a
les prévisions de la Société pour 'expan-
sion des exportations (SEE) pourles 12 &
18 prochains mois.

Si tout se passe pour le mieux, l'éco-
nomie canadienne demeurera dans une

La SEE prévgit une
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par Stephen S. Poloz, économiste en chef, Société pour I'ex,

phase favorable. Les exportations vont
augmenter de 8 a 10 % cette année et
I'élan que connait le prix des produits de
base aura pour effet de stimuler forte-
ment les revenus. La valeur du dollar
canadien remontera progressivement.Le
principal obstacle auquel s'est heurté le
dollar canadien jusqu’a présent a été

,13." 21
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Yaohua, Inline voulait obtenir de la
Corporation qu'elle offre a 'acheteur une
garantie de 25 p. 100 des paiements
anticipés sur le contrat de plusieurs mil-
lions de dollars.

« La coentreprise et Inline essayaient
de signer le contrat commercial depuis
quelques mois », précise M. Americo
Roman, agent de projet & la CCC, « mais
I'exigence relative & la garantie bancaire
les empéchait de conclure le marché.
C'est alors que nous sommes entrés en
jeu et,avec I'aide de 'ambassade du
Canada a Beijing, nous avons pu déblo-
quer le dossier et permettre a I'entreprise
de respecter les exigences du gouverne-
ment chinois.Nous avons signé une
entente avec la coentreprise vers la fin
mars de I'an dernier.»

Inline a recu le paiement anticipé a la

oY
&

'emballement des prix du pétrole qui a
été bénéfique 3 certaines régions du
pays, mais a nui a l'économie canadienne
dans son ensemble.

Nous nous attendons a ce que le prix
du pétrole baisse d'ici la fin de I'année

M. Stehen S
Poloz de la SEE

dans le monde

pansion des exportations

et a ce que les taux d'intérét montent,
laissant libre cours aux facteurs ayant
une incidence positive sur le dollar
canadien. Les exportateurs verront leurs
bénéfices diminuer dans certains mar-
chés, mais les ventes devraient connaitre
une forte augmentation pratiquement
partout. -

fin d'avril et s‘est immédiatement mise a
l'ceuvre. « Ce projet nous a donné la possi-
bilité de prendre de I'expansion sur le
marché,explique M.Sabatino.La CCC nous
a été d'une grande aide et nous avons
vraiment apprécié que les responsables
prennent le temps de se renseigner sur
nous et sur ce que nous avons fait. Leur
travail dépasse de beaucoup la simple
analyse de dossiers financiers. ils ont
compris I'enjeu et saisi notre vision.»

Le président de la CCC,M.Douglas
Patriquin, qui s'est rendu en Chine récem-
ment, a déclaré qu'Inline fait partie d’'une
nouvelle catégorie de PME (petites et
moyennes entreprises) que ia CCC a
choisi d'aider.« C'est exactement dans ce
type de transaction que nous pouvons
vraiment aider les exportateurs, déclare
M. Patriquin. De petites entreprises peu-
vent maintenant soutenir la concurrence
et décrocher des contrats sur les plus gros
marchés du monde.» -
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a rubrique Carrefour Etats-Unis est produite en collaboration avec la Direction de Fexpansion des affaires aux Etats-Unis (URT)

du ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international, Pour plus de renseignements sur les articles de cette page,

S‘adresser a la direction URT, téléc.: (613) 944-9119, courriel : commerce@dfait-maeci. gc.ca Pour tout autre renseignement sur
les exportations, appeler sans frais les Services de renseignements sur l'exportation d’Equipe Canada inc,au 1 888 811-1119,

MEDTRADE 2000 aura lieu du 3 au 5 octo-
bre a Orlando, en Floride, Cette année, le
Canada y occupera une place de premier
plan.En effet,dans le cadre d’une nou-
velle initiative, il sera le premier pays dont
on soulignera les réalisations dans le
domaine des produits et des instruments
médicaux. Le consulat général du Canada
a Atlanta prévoit de mettre sur pied une
mission dans le cadre de laquelle il orga-
nisera, en collaboration avec I'association
américaine Health Industry Represen-
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Du 3 au 6 novembre dernier, la Nouvelle-
Orléans était I'héte de la 20¢ foire et con-
férence annuelle MEDTRADE, I'événement
de l'année en Amérique du Nord dans le
domaine des produits pour soins & domi-
cile et des produits pour soins postaigus.
Avec plus de 1 200 exposants et 250 000
produits et services, MEDTRADE a accueilli
des milliers de visiteurs de toutes les
régions du monde.

Pour les petits fabri-
cants canadiens de
matériel de soins a domi-
cile, MEDTRADE est un
événement clé, puisqu'il
constitue une occasion
privilégiée d'évaluer dans
quelle mesure leurs pro-

Consultez Ie site de la Section commerciale des relations Canada-Etats-Unis

tatives Association (HIRA), une activité de
recherche de représentants. Alors, n'atten-
dez pas, sortez vos agendas et notez-y
votre participation a MEDTRADE 2000.
Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec le Centre du commerce
international dans votre région.,

duits répondent aux exigences du mar-
ché américain, de jauger la concurrence et
de nouer des relations d'affaires. En 1999,
52 entreprises canadiennes y ont présenté
leurs produits et services. Pour mettre en
valeur la participation du Canada, plusieurs
PME ont partagé un kiosque au pavillon de
I'Ontario alors que d'autres, avec le con-
cours du Québec et du Manitoba, se sont
groupées dans un emplacement de choix.

Avec un choix de plus de 200 ateliers,
MEDTRADE offre une occasion sans
pareille de s'instruire. De
plus, le consulat général du
Canada a Dallas a mis sur
pied un court programme
d'information pour
répondre aux besoins
particuliers des nouveaux
exportateurs canadiens
qui veulent pénétrer le
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Conférence
internationale et
exposition

AT Y

Du 30 septembre au 5 octobre pro-
chains, Montréal sera 'hote d’'une
importante conférence internationale
qui regroupera plusieurs milliers de
décideurs et de professionnels de la
santé du monde entier.

Parallélement a cette conférence,
des entreprises de divers secteurs liés
au domaine de la santé pourront faire |
connaitre leurs produits et leurs ser-
vices aux visiteurs internationaux et
canadiens lors de F'exposition quiaura |
lieudu 2 au 4 octobre.

Pour plus d’information au sujet
de Santé 2000, voir le site interneta |
www.sante2000.org/ ou téléphoner
au (514) 990-8643.

i
|,

marché américain de la santé. Deux collo-
ques et une réception de réseautage ont
été judicieusement placés dans un pro-
gramme d’exposition par ailleurs bien
rempli! Sous le grand théme de la vente
sur le marché américain, on a abordé dif-
férentes questions, par exemple comment
s'y retrouver dans le circuit de distribu-
tion, comment traiter avec les représen-
tants de fabricants, comment vendre ses
produits aux hépitaux et enfin, I'influence
des infirmiéres visiteuses sur les ventes
aux fournisseurs de soins a domicile. Sur
les 22 entreprises qui ont participé au
programme, 16 étaient aussi exposants. =

(www.dfait-maeci.gc.ca/geo/usa/business-f.asp)...

pour obtenir toute une gamme de renseignements sur fa maniére de faire des affaires aux Etats-Unis.
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;vista Medical Inc. fabrique des ou-
G tils de technologie avancée pour
mesures cliniques, par exemple des
systtmes de cartographie de pression et
des vidéometres (pour mesurer la pro-

! fondeur des plaies).La société, qui a son

MEDTRADE 2k

TATS UNIS

Depuis prés de 20 ans déja, I'entreprise
torontoise Unicare Medical Products Inc.
importe et fabrique des articles de con-
fort et de sécurité pourla salle de bain,
des équipements ambulatoires et des fau-
teuils inclinables. Selon le directeur du

© siege social a Winnipeg, a été fondéeily a
dix ans. A I'heure actuelle, elle exporte ses

produits partout dans le monde. « Nos trois
premiéres participations a MEDTRADE ont
été possibles grace a I'aide du ministére
des Affaires étrangéres et du Commerce
international, puis du gouvernement du
Manitoba », explique M.Vern Taylor, le
président de la société. « Le fait d"avoir
participé a cette foire nous a beaucoup
aidés a établir des contacts directs avec
des distributeurs. Nous continuons de
participer a cette foire pour consolider
notre circuit de distribution. »

o
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llvous suffit de taper sur une touche du
clavier pour accéder a des débouchés que
présentent le site internet (www.gsa.gov)
de la General Services Administration (GSA)

— organisme qui facilite les achats auprés

du gouvernement américain, « premier
consommateur au monde » — et celui de
IElectronic Posting System (www.eps.gov).
On trouvera une liste d"autres marchés
éventuels de la GSA sur le site de 'ambas-
sade du Canada 4 Washington (D.C)) :
(www.ambassadeducanada.org) et, a w
I'occasion, dans CanadExport. l

marketing, M. Stuart Lewis, les entreprises
dans ce secteur d’activité doivent absolu-
ment participer 8 MEDTRADE : « Au fil des
ans, nous avons participé a de nombreuses
foires commerciales, mais aucune ne se
compare a MEDTRADE pour les débouchés
qu'elle ouvre partout dans le monde.Nous
vendons des fauteuils a siege catapulteur
depuis 12 ans, mais cette année, nous nous
sommes rendus a la foire pour présenter
un nouveau fauteuil entiérement fabriqué
par Unicare.La publicité et la crédibilité
que nous avons gagnées en ayant un
stand au pavillon des exportations de
I'Ontario étaient extraordinaires. Des dis-
tributeurs de la Grande-Bretagne, de la
France del'Allemagne et de 'Argentine
se sont intéressés a nos produits et nous
sommes sur le point de signer plusieurs
contrats. Le marché américain est trés
vaste et les débouchés sont énormes,
mais, pour exploiter ces possibilités, il

faut étre prét a y mettre énormément de
temps. Les renseignements qui nous ont
été fournis par les animateurs de 'atelier
d’information étaient trés utiles.Et nous
avons continué de faire appel aleurs
compétences bien aprés la fin de la foire.»

ErgoGrip Inc. d'lle-des-Soeurs (Québec)
est un fabricant de vaisselle ergonomique
isolée pour les services de livraison de repas.
Ce produit, unique en son genre, vise la
clientéle des personnes dgées qui souf-
frent d’une certaine perte de motricité.

En 1998, les dirigeants de I'entreprise ont
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Apercu du marché des
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INSTRUMENTS f;&z;;zs: A
Aux Frars-Uinge

* Un marché de taille impression-
nante : un marché de 53 milliards
$US en 1998, représentant 46 % du
marché mondial de la technologie
médicale.

.?

* Un marchédynamique :une per-
spective de croissance évaluée a 7 %
par année jusqu’en 2002,

* Laplace duCanada dans cemarché:
les importations représentent 7 mil-
liards SUS par an, le Canada se clas-
sant au septiéme rang parmi les
fournisseurs étrangers.

* Facteurs clés de succas sur le
marché américain : le marché
américain de la santé est de plusen
plus sensible aux pressions visant a
limiter les colts. Des produits
fiables, de qualité, a des prix haute-
ment compétitifs et la capacité de
livraison de la marchandise
s'avérent étre les facteurs clés de
succes pour pénétrer ce marché.

Vous voulez en saveir d'avaniagn?
Une vingtaine d’études de marché
portant sur les sciences de la santé aux
Etats-Unis sont disponibles gratuite-
ment a www.infoexport.gc.ca

participé a MEDTRADE pour jauger la
concurrence,mais I'an dernier,ils ont
décidé de joindre les rangs des exposants.
La présidente d'ErgoGrip, M™ Alexandra
Levy, croit que cette participation a été
trés bénéfique a son entreprise : « Nous
avons établi des contacts prometteurs
avec des distributeurs, notamment une
société du Colorado, avec laquelle nous
travaillons en étroite collaboration depuis.
Le programme d’information offert par
le consulat général du Canada a Dallas a
été trés utile en ce quilnous a aidés a
comprendre différentes questions, par
exemple les exigences du marché améri-
cain, et a éviter les problémes.» ¢




F Agence OTAN d’entretien et
d’approvisionnement (NAMSA)
1 a été créée par l'Alliance atlan-
tique en 1958, a Paris, neuf ans aprés la
mise sur pied de I'Organisation du Traité
de I'Atlantique Nord (OTAN). Basée depuis

DIRECTION

—> EUROPE

La NAMSA a également d'autres activités
telles que la codification et l'identification
qu'elle effectue & l'aide de son systéme de
messagerie électronique internationale, qui

. peut traiter plus de 500 000 opérations par

mois.La NAMSA élabore en outre les con-

LaNAMISA,

agence d'achat de | OTAN

1968 a Luxembourg, la NAMSA est le prin-
cipal organisme d’entretien et d’approvi-
sionnement de I'OTAN, en temps de
guerre aussi bien que de paix. Le chiffre
d'affaires annuel de la NAMSA est d’envi-
ron 400 millions de dollars.

La NAMSA compte 18 Etats membres,
y compris les tout nouveaux membres
de F'OTAN, soit la Pologne, la République
tcheque et la Hongrie. Comptant quelque
950 spécialistes de la logistique, ingénieurs,
entrepreneurs et spécialistes du soutien
administratif, la NAMSA est le plus impor-
tant organisme relevant de 'OTAN et celui
qui compte le plus important effectif civil.

La NAMSA a pour mandat de permettre
aux pays de 'OTAN d'acquérir les piéces
et d’obtenir les services nécessaires pour
entretenir certains types de matériel mili-
taire appartenant aux pays membres de
I'Alliance atlantique.En ce quia trait 3 la
plupart de leurs armes et de leurs équipe-
ments combinés entretenus par la NAMSA,
les pays membres ont constitué des « clubs »
ou partenariats de systémes d'armes.
Ces clubs partagent les cots de I'entre-
tien des systémes d’armes, prennent des
décisions stratégiques d’ordre général,
approuvent ou rejettent les propositions
relatives a la modification technique de
leur matériel et sont autorisés & engager
des dépenses pour le compte de leurs
services officiels.

trats pour l'acquisition et 'élimination des
divers types de munitions.

Les piéces et les services que la NAMSA
est chargée d’acquérir comprennent
notamment les articles nécessaires pour

les types de matériel que possédent au
moins deux pays membres de 'OTAN; des
systémes radars et des systémes de télé-
communication; les piéces et les pidces de
rechange servant a modifier et a
entretenir le matériel utilisé par les forces
armées aériennes, terrestres et navales
des pays membres.

Les services d'entretien visent le ma-
tériel acheté ou fourni. Ils correspondent
notamment a la mise a niveau, a la répa-
ration ou a la modification du matériel
(systémes et piéces) appartenant aux
catégories suivantes :

* équipement au so!
télécommunications
* radar

* essais de contréle
Voir page 13 - La NAMSA

que de nombreux secteurs présentent
des possibilités intéressantes pour les
Canadiens (p.ex, tourisme, services ban-
caires, mines, télécommunications, assu-
rance, électricité, adduction d’eau et
production pétroliére).

En mars 1998, le Canada a signé un
Accord sur la protection des investisse-
ments étrangers (APIE), qui protége
davantage les droits des investisseurs
canadiens au Costa Rica.

On demande donc aux Canadiens,
avant de décider de la voie a suivre, leurs
avis et opinions sur les priorités, les objec-
tifs et les enjeux de négociations pouvant
mener a la conclusion d’un accord de
libre-échange avec le Costa Rica.

Les soumissions devraient porter sur :
les champs d'intérét liés a I'exportation
et a limportation; les questions d’ordre
général concernant les régles d’origine;
les questions relatives a la « facilitation

—— PR
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du commerce » telles que les formalités
douaniéres; la possibilité d'inscrire les
questions de linvestissement, des ser-
vices, ou de la politique de fa concurrence
a l'ordre du jour; et les facons de refléter
les valeurs et les intéréts des Canadiens
dans les domaines de la protection de
l'environnement, du respect des droits
fondamentaux des travailleurs, des droits
de la personne et autres préoccupations
sociales,en rapport avec le Costa Rica.
Veuillez faire connaitre votre point de
vue le plus tot possible (indiquer nom et
adresse et questions traitées) en écrivant
a:Consultations sur les négociations com-
merciales (Costa Rica), Direction de la
planification de la politique commerciale
(EAD), Ministére des Affaires étrangéres et
du Commerce international, Edifice Lester
B.Pearson, 125, promenade Sussex, Ottawa
(ON) K1A 0G2;téléc.:(613) 944-0757, cour-
riel : consultations@dfait-maeci.gc.ca =

(' (»n ‘f\ﬁ mt% ("ﬂ raeu 7
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Assurez-vous d'étre inscrit dans la base de données WIN Exports, que les délégués commerciaux a
I'étranger utilisent pour mettre en valeur le savoir-faire de votre entreprise auprés d'acheteurs

étrangers. Pour obtenir un formulaire d'inscription, télécopier votre demande au 1 800 667-3802
ou au (613) 944-1078; ou téléphoner au 1 800 551-4946 — (613) 944-4946 3 partir de la région de la

capitale nationale.




g ARIS — 22-26 novembre 2000 —
2 9 pour la 18° année, Educatec sera la
§ grande vitrine internationale des

! outils pédagogiques, des matériels didac-

tiques et des équipements pour le secteur

de l'éducation.
Ce grand événement, qui a accueilli

: 31000 visiteurs professionnels sur une

superficie de 22 000 m? en 1999, a choisi
comme thémes-phares, pour son édition
2000, «Technologies de I'Information et
de la Communication » et « International ».
L'ordinateur et l'internet sont, en effet,
devenus des outils incontournables en
enseignement. Utilisés a 'écolecu a la
maison, ils font désormais partie intégrante
des programmes et des usages en France.
Pour I'aspect international, il est bon de
savoir que la France assurera la présidence
de la Commission européenne, au cours
du second semestre 2000.D'ailleurs chacun
des Etats européens aura un pavillon a
Educatec afin de présenter sa politique
nationale en matiére d'éducation.

Do réels débouchés

Le gouvernement francais a, depuis deux
ans, élaboré un programme de sensibilisa-
tion en vue d'inciter les Frangais a utiliser
les technologies de Finformation. Ce
programme a été doté d'un budget de
878 millions d'euros pour 2000-2001.Les

LaNAMSA ¢

* équipement électrique, électronique
ou hydraulique pour le matériel militaire

¢ moteurs d'avions a réaction, moteurs a
pistons, instruments de bord, éléments
de structure

* pidces et groupes principaux d’héli-
coptéres

* véhicules techniques civils et autres
véhicules lourds

Sauf indication contraire des autorités
pertinentes, la NAMSA doit passer com-
mande auprés d’entreprises établies dans
les 18 pays participants.

Les entreprises qui souhaitent s'inscrire
auprés de la NAMSA sont invitées  en-
voyer une demande sur papier & en-téte
rédigée dans I'une des deux langues offi-

priorités sont I'équipement des établisse-
ments scolaires, I'introduction des tech-
nologies de I'information dans les pro-
grammes scolaires, la généralisation de
l'usage de ces technologies par les en-
seignants, le soutien aux entreprises four-
nissant projets et solutions, 'auto-formation
et 'enseignement a distance, ainsi que la
formation du personnel d'encadrement.
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La France a rejoint des partenaires
européens dans I'équipement des foyers
en micro-ordinateurs, I'hiver dernier.Le
taux est passé a 23 % des foyers équipés
(contre 19,8 %, un an plus tot), et 8,4 %
d’entre eux possédent un modem qui leur
permet de se brancher sur 'internet (con-
tre 5,1 % en 1998). De plus, en trois mois
(d’octobre 1999 a janvier 2000), le nombre
d’abonnés a l'internet s'est accru de 1,1
million, ce qui fait passer le cap de 3 mil-
lions d’abonnés, en ce début de I'an 2000.
Au total, la France comptait 5,37 millions
d’internautes au début de 2000.

Cette progression est trés représen-

iSigte dedo poge 12)

cielles de 'OTAN (frangais ou anglais)
en précisant le genre de matériel ou de
service qu'elles peuvent fournir. Une
autorisation de sécurité est nécessaire
pour recevoir des documents d’appel
d’offres contenant des renseignements
classifiés.

Pour plus de renseignements sur le
processus d'acquisition de la NAMSA,
consulter le rapport intégral de I'étude de
marché La NAMSA : Agence d'achat de
I'OTAN al'adresse www.infoexport.
gc.ca/be ou communiquer avec M. Paul
Desbiens, conseiller (Affaires commer-
ciales et économiques),ambassade du
Canada a Bruxelles, tél.: (011-322) 741-
0622, téléc.: (011-322) 741-0606, courriel :
paul.desbiens@dfait-maeci.gc.ca

o,
&
i

i,

e salon-référence pourl éducation

tative du comportement d’achat des
Francais, trés avides de nouvelles techno-
logies, et qui agissent en masse sur une
nouveauté devenue phénomeéne.

Educatas passe parle WEM
La France sera présente au World Educa-
tion Market (WEM), 4 Vancouver, le mois

prochain (24-27 mai).
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Un stand France regroupera plusieurs
entrepreneurs et fournisseurs de solutions
dédiées a I'éducation.Un autre rassem-
blera les établissements scolaires et insti-
tutionnels de I'enseignement francais.
Vous aurez ainsi la possibilité de prendre
connaissance des occasions que vous
offre le marché francais et d'engager des
discussions d’affaires avec les profes-
sionnels frangais.

Dans la continuité de votre approche
du marché francais et européen de I'édu-
cation, 'ambassade du Canada en France
organise, pour Educatec 2000, un stand de
groupe et diverses activités de maillage.

Que votre activité soit le multimédia,
les logiciels pédagogiques, I'enseigne-
ment assisté par ordinateur, les CD-Roms
et DVD, les produits interactifs, les micro-
ordinateurs et périphériques, I'enseigne-
ment a distance, les équipements de
vidéoconférence, les produits en ligne, les
réseaux internet, extranet et intranet...ou
que vous soyez professionnel de I'en-
seignement technique et professionnel
en CAO-CFAQ, robotique, automates pro-
grammables, électronique, productique...
ce salon est fait pour vous.

Pour de plus amples renseignements,
communiquer avec M. Frangois Gauthé,
agent de commerce, ambassade du
Canada en France, tél.: (011-33) 1 44 43
23 58,téléc.:(011-33) 144 43 29 98, cour-
riel :francois.gauthe@dfait-maeci.gc.ca

Pour vous inscrire au stand canadien,
communiquer avec DP Expos Services
Inc.- Montréal, tél.: (514) 871-3838, cour-
riel :info@dpexpos.com




OCCASIONS D'"AFFAIRES

e Centre des occasions d'affaires inter-
nationales (COAI) offre un service de

Le Centre des

0ccasions d affai

feuillurées, pattes-de-liévre, appareils de
voie — Singapore MRT Ltd. cherche des
fournisseurs pour les produits susmen-
tionnés. Colit des documents d’appel
d'offres : 25,75 $S le lot (non remboursable),
Date de cléture : le 26 mai 2000. Commu-
niquer avec M Daniel Lemieux, COAI, téléc.;
(613) 996-2635, courriel : iboc@dfait-
maeci.gc.ca en mentionnant le n° de
dossier : 000302-00827. Renseignements:
www.iboc.gc.ca/webleads.asp?id=180fr

) Iumelage — faisant le lien entre fes i 4 { e
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Cheteyys €trangers et les entreprises cana- $F ey § }1 § )
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"j’e’"’)es. Le Centre obtient de I'acheteur
€¥anger des débouchés d'affaires oppor-'
tunf, Pertinents et ciblés, et les livre dans les
Mains des entreprises canadiennes.
Iist:zid quelques-.un.es des occasions d'affaires offertes par le Centre. Pour en obtenirla

* Consulter le site internet www.iboc.gc.ca/eleads

Les exportateurs canadiens qui ont besoin d'aide pour rédiger les documents exigés
f;‘:,’ les a{JpeIs d'offres internationaux peuvent avoir recours aux services de la Corporation

Merciale canadienne (CCC) et tirer profit de l'expertise de son personnel en matiére de
ontrats internationaux. La CCC a ses bureaux au 50, rue O’Connor, bureau 1100, Ottawa
ONK1A 06, tel.: (613) 996-0034, téléc.: (613) 995-2121.
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”\'JDE ~ Etude des systémes d'adduction
d’eau — pemande d'expression d'intérét.
Le gouvernement de I'Inde a recu un prét
dela Banque internationale pour la re-
CONstruction et le développement (BIRD)
etobteny yne ouverture de crédit aupreés
de IAssociation internationale de déve-
l°p5_)e“1ent pour les dépenses liées au
PTOJet d'évacuation des eaux usées de

tie de ces fonds pour retenir les services
d‘experts-conseils afin d’étudier ['organi-
sation, 'exploitation et la maintenance des
systemes d'adduction d’eau de Mumbai.
Le Département du génie hydraulique
gére 4 ouvrages de téte et des systémes
d’adduction comportant environ 300 km
de pipelines (diamétre variant entre
1200 mm et 3 000 mm), 4 stations d'épu-

SINGAPOUR — Installation d’ascenseurs
dans des stations du réseau de transport
express en commun — N° d’appel d'of-
fres :LTAO0O/ RL/ C1246. 'Office du trans-
port terrestre lance un appel d’offres pour
la conception, la fourniture, l'installation,
la mise a l'essai et la mise en service de

BombaY. Il a lintention d'utiliser une par-  ration des eaux, 26 réservoirs de service, 82 ascenseurs pour les stations existantes 0
[\ environ 3 000 km de réseau de distribu- duréseau de transport express en commun I
C I tion d’eau et environ 300 000 raccorde- de Singapour. L'appel d'offres comporte ;
CEntre desaecvions * ’"ﬁw, e ments avec le consommateur pour la des ascenseurs de type conventionnel et E
#fires intemationales Opportunities Centre distribution de 2,98 millions de métres des ascenseurs sans chambre de moteur. ¢

cubes d’eau par jour employant quelque
8 000 personnes. Les services devant étre
offerts sur deux ans comprennent : exa-
miner le plan d’exploitation du systéme
d'adduction et, plus particuliérement, les
volets qui touchent les postes de pom-

Lintérieur des cabines doit étre en acier i
inoxydable ou en verre. Seules seront
acceptées les soumissions venant d'en-
treprises dament enregistrées aupreés de
I'Office de la construction d'immeubles,

La COAl en bref

Depuis son ouverture en 1995, 1e Centre
des occasions d’affaires internationales
(COA) a pris contact avec plus de

25000 entreprises canadiennes et répon-
dua plus de 16 000 demandes de ren-
Selgnements d'acheteurs étrangers.

page, les stations d'épuration et les sys-
témes de transport jusqu’aux réservoirs

Building Construction Authority (BCA),de
Singapour, ME-09-Lifts and Escalators de
catégorie financigre L6 (illimitée). Une

de distribution pour pouvoir fournir V'eau
de fa qualité et dans la quantité prévues
au moindre cout, et faire des recomman-
dations concernant les améliorations
souhaitables; appliquer les conditions d'é-
valuation des systémes de transmission et
de distribution de l'eau et suggérer des
mesures de remise en état.Les consultants
peuvent obtenir des renseignements sup-
plémentaires sans frais. Date de cléture :
le 30 mai 2000. Communiquer avec
M.Daniel Lemieux, COAI,téléc.:(613) 996-
2635, courriel :iboc@dfait-maeci.gc.ca,

Grace 3 cet organisme, plus de
8 500 entreprises canadiennes ont été
mises en relation avec des acheteurs
étrangers,

Les agents de repérage du COAIl
consultent de nombreuses bases de
données et d'importants réseaux de
personnes-ressources dans le secteur
Privé pour repérer des sociétés cana-
diennes de toutes tailles.

Le COAI, qui reléve a la fois du mi-
nistére des Affaires étrangéres et du
Commerce international et d'industrie

expérience pertinente relativement a
l'installation d’ascenseurs dans des stations
de transport en commun en exploitation
est nécessaire, et de I'expérience dans I'exé-
cution de contrats de catégorie C1246.Colt
des documents d'appel d'offres (non rem-
boursable, par chéque uniquement):510 %S
(TPS incluse) pour 3 lots. Pour plus de ren-
seignements : www.gov.sg/gitis Date de
cloture : le 26 mai 2000. Communiquer
avec M. Daniel Lemieux, COAl, téléc.:
{(613) 996-2635, courriel : iboc@dfait-
maeci.gc.ca en mentionnant le n° de
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2 Canada, peut aussi compter sur la en mentionnant le n® de dossier 000310-  dossier 000320-00827. Renseignements: |

8 collaboration d'Agriculture et Agroali- 00969. Renseignements : www.iboc.gc.ca/ www.iboc.gc.ca/ webleads.asp?id=209fr ‘
5 mentaire Canada. e COAIl est le centre webleads.asp?id=189fr Occasions d'affaires du COAl— Pour plus de ‘
-~ de ressources d’Equipe Canada inc. SINGAPOUR — Traverses de rencontre renseignements, cliquer sur www.iboc.gc.ca = P
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‘ FOIRES ET MISSIONS COMMERCIALES

Dubai 2000 : les contrats décoflent

Comptant parmi les plus importants
événements du secteur de 'aérospatiale,
la Sixieme foire de l'aérospatiale — Dubai
2000, qui s'est tenue du 14 au 18 novem-
bre 1999, a attiré plus de 500 exposants et
des délégations officielles de plus d’'une
cinquantaine de pays présidées par 17 mi-
nistres de la Défense et de ministéres con-
nexes du Royaume-Uni,de I'Allemagne et
des Etats-Unis. Cette foire se tient tous les
deux ans a Dubai, centre de commerce
international par excellence de la région
du golfe Persique, dans les installations
d'exposition ultra-modemes (d’une valeur
de 100 millions de dollars) de 'aéroport
intemational de Dubai.En 1999, elle a per-
mis de conclure des ventes pour une valeur
globale supérieure a 1,2 milliard de dollars.
Ont participé a la foire 8 entreprises et
45 représentants du Canada ainsi que I'am-
bassadeur du Canada aupres des Emirats
arabes unis, M. Christopher Thomson, le
personnel de I'ambassade du Canada et
le personnel du consulat général. Les
entreprises canadiennes, en particulier
Bombardier et CAE, sont reparties avec
des contrats totalisant plus de 300 mil-
lions de dollars américains. Bombardier

tenait la vedette & Dubai 2000.

La participation du secteur canadien de
'aérospatiale et les sommes importantes
engagées par des entreprises comme
Bombardier & I'occasion de la foire de Dubai
témoignent de I'importance de celle-ci,
tremplin idéal pour rejoindre le marché
mondial de l'aérospatiale civile aussi bien
que militaire. Le taux élevé de fréquenta-
tion de la foire, 'importances des ventes
qu'y réalise chacun des grands pays indus-
trialisés et la présence d'acheteurs régionaux
d'Asie centrale, d'Afrique, du Moyen-Orient
et d'Afrique du Nord sont révélateurs de la
puissance commerciale et de l'influence
des Emirats arabes unis et, plus particu-
lierement, de Dubat.

Le succés qu'a connu Dubai 2000 est
lié en bonne partie a la croissance phéno-
ménale de la demande d'équipement
militaire dans la région. Avec des achats
prévus de 100 milliards de dollars améri-
cains d'ici 2010, les Etats du golfe Persique
constituent actuellement le plus impor-
tant marché de 'armement a I'échelle
mondiale.La vente récente d'aéronefs
américains F-16, pour une valeur globale
de 8 milliards de dollars américains, con-

(hemex : un grand salon remecdes

LONDRES, ANGLETERRE — 3-4 septembre
2000 — Le haut-commissariat du Canada
organise un stand collectif pour les petites
etles moyennes entreprises prétes a ex-
porter qui désirent participer a Chemex,
la plus importante foire commerciale de
la pharmacie au Royaume-Uni.

La foire Chemex, qui a maintenant 18 ans
d’existence, recoit plus de 150 exposants
et attire plus de 3 000 visiteurs du Royaume-
Uni et d’Europe. Pour plus de renseigne-
ments sur cette foire, consulter le site intemet
aYadresse www.dotpharmacy.com

Le haut-commissariat offre a chaque
entreprise un espace mural et une place
sur les étagéres du stand pour présenter
ses produits et ses brochures. Il produira
une brochure renfermant les profils des
entreprises participantes, qui sera distri-
buée 3 Ia foire. Les entreprises figureront

en outre dans le catalogue de la foire et
elles bénéficieront des services de soutien
offerts par le personnel du haut-commis-
sariat au stand du Canada — & savoir
notamment 'organisation de rencontres
avec des distributeurs éventuels et une
journée d’information sur le marché de
détail des produits pharmaceutiques au
Royaume-Uni.

Le colt de participation a la foire com-
merciale est de 500 $ par entreprise (les
frais de voyage et d’hébergement sonta
la charge de I'entreprise).

Pour plus de renseignements, ou pour
participer 8 Chemex, communiquer le
plus tot possible avec M™ Deanne
Rourke, haut-commissariat du Canada a
Londres, tél.: (011-44) 020 7258 6619,
téléc.: (011-44) 020 7258 6384, courriel :
deanne.rourke@dfait-maeci.gc.ca %

clue avec les Emirats arabes unis, illustre
bien 'importance de I'aérospatiale dans
le marché militaire du golfe Persique.
Selon les estimations d'Airbus et celles de
Boeing, dans les 10 prochaines années, le
Moyen-Orient et I' Afrique du Nord devraient
passer commande de 620 aéronefs, pour
une valeur globale de 60 milliards de dol-_
lars américains.

Pour plus de renseignements, ou si
vous souhaitez participer a la Septiéme
foire de l'aérospatiale, Dubai 2001 qui
setiendra du 4 au 8 novembre 2001, com-
muniquer avec M. Maher Abou-Guendia,
conseiller (Section commerciale),ambas-
sade du Canada & Abou Dhabi, Emirats
arabes unis, tél.: (011-971-2) 445-6969,
téléc.: (011-971-2) 445-8787, courriel :
maher.abou-guendia@dfait-maecigcca w

MisSION COMMERCIALE
TIATampa Bay

TAMPA BAY (FLORIDE) — 15-17 mai 2000
— Le World Trade Center de Tampa Bay
sera 'hdte d'une mission commerciale de
gens d'affaires de Montréal et de Toronto,
qui coincidera avec la tenue de la foire et
conférence annuelle des technologies de
Finformation de Tampa Bay (Information
Technology Exposition & Conference,
ou ITEC).

Cette foire offre une occasion extraor-
dinaire de pénétrer le marché lucratif du
Sud-Est américain.Réunissant quelque
4 000 spécialistes des technologies de I'in-
formation du secteur de 'éducation et du
secteur public, elle constitue la plus impor-
tante manifestation inter-entreprises con-
sacrée aux technologies dans la région.

Ony présentera plus de 2 000 produits
et logiciels les plus récents, notamment
dans les domaines suivants :informatique,
télécommunications, internet/intranet,
logiciels, établissement de réseaux, ima-
gerie, gestion de dossiers, multimédia,
vidéoconférences, environnements client-
serveur, solutions au bogue de I'an 2000,
sécurité des réseaux, plans de reprise
apreés sinistres et guichets automatiques.

De plus, les organisateurs d1TEC ont
prévu pour les entreprises participantes

Voir page 16 - Tampa Bay
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AU CALENDRIER/PUBLICATIONS

COLLOQUES SUR LE MARCHE ALLEMAND DES TECHNOLOGIES
DE L'RFGRMATION ET DES COMMUN ICATIONS

KITCHENER, le 2 mai 2000 — TORONTO, {e

3 mai — OTTAWA, le 4 mai — MONTREAL,
le 5 mai — De concert avec les gouverne-
ments du Québec et de 'Ontario et Indus-
trie Canada, le personnel du consulat du
Canada a Munich organise une série de
colloques sur le marché allemand des
nouvelles technologies de I'information
et des communications (TIC) a l'intention
des entreprises canadiennes.

Ces colloques comporteront des con-
férences par les spécialistes suivants du
marché des TIC en Allemagne : M.A.Pols,
EITO/ BITKOM (association nationale alle-
mande de la technologie de l'information,
des télécommunications et des nouveaux
médias), Berlin,donnera un « Apergu du
marché des nouvelles technologies de
l'information et des communications en
Allemagne »; M.A.de Bochdanovits,
directeur général, Computer Partner (la plus
importante revue de la distribution et des
distributeurs de produits modifiés en

v ™

i B Gl ¥j (Suite delapage 15)
& (

des rencontres de réseautage qui leur
permettront d'étudier les réseaux de dis-
tribution, les occasions d'investissement
ou les possibilités de coentreprise, et des
colloques ou elles pourront discuter des
moyens de pénétrer le couloir des hautes
technologies qui va de Tampa Bay a Daytona.
La mission commerciale est parrainée
conjointement par le consulat du Canada
& Miami, le consulat général du Canada a

Allemagne), Munich, traitera du « Marché
de la distribution en Allemagne :ce que
doivent savoir les entreprises canadiennes
qui se spécialisent dans les TIC »; et

M. R. Mayer, co-fondateur, dmmv (associa-
tion nationale allemande du multimédia),
Disseldorf, fera un exposé sur les « Possibi-
lités de partenariat canado-allemand ».Les
présentations seront données en anglais.

Ces colloques visent a fournir des ren-
seignements pratiques aux entreprises
désireuses d’étendre leurs activités sur le
marché des TIC en Allemagne.

Pour plus de renseignements, commu-
niquer avec M™ Laura Vasarais, Ontario
Export inc., Toronto, tél.: (416) 326-1075,
courriel :laura.vasarais@edt.gov.on.ca
{pour les colloques tenus a Kitchener,
Toronto et Ottawa), ou avec M. Jacques
Fleury, Centre du commerce interna-
tional, Montréal, tél.: (514) 283-8805,
courriel :fleury.jacques@ic.gc.ca (pour
Montréal). w

Atlanta, le Conseil des gens d'affaires
Canada-Etats-Unis, le Département amé-
ricain du Commerce et des organisations
commerciales de la Floride.

Pour plus de renseignements ou pour
vous inscrire a la mission, voir le site
www.wtctampa.com ou communiquer
avec M. Steve Toner,a Tampa, té1.:(813)
282-9099, avec M. Rick McElrea, consulat
général du Canada a Atlanta, tél.: (404)
532-2000, téléc.:(404) 532-2050, courriel :
rick.mcelrea@dfait-meaci.gc.ca v

Nouvelle série de
publications sur {2
comimerce

Les publications suivantes, trés utiles
pour les exportateurs, sont parues
récemment chez |'éditeur d'Ottawa,
Point-to-Point.

CEMarking for Medical Devices (170$),
Manuel pratique qui expose bien la
directive sur le marquage CE [conformité
européenne] des appareils médicaux,
exemples et solutions a 'appui, pour
garantir la conformité de vos produits,

Répertoire de 9 300 associations
professionnelles et commerciales dans
I'Union européenne (troisiéme édition)
(230 5). Répertoire bilingue facile a con-
sulter indiquant des sources d'informa-
tion auprés des associations commer-
ciales et professionnelles de I'UE.

Directory of EU Information Sources
[Annuaire des sources d'information de
{'Union européenne] (dixiéme édition)
(375 $). Annuaire répertoriant les
adresses internet d’intervenants im-
portants dans I'UE et & Bruxelles, com-
prenant environ 12 500 contacts et
indiquant des publications des institu-
tions de I'UE, telles que la source d'infor-
mation de la Commission européenne.

Pour plus de renseignements sur
ces publications ou d'autres, ou pour
faire une commande, communiquer
avec M™ Hilary R.Burke, Point-to-Point,
C.P.133,5uccursale « B », Ottawa ON
K1P 6C3,tél.:(613) 237-4658, courriel :
pointtopoint@canada.com internet:
http://pointtopointbooks.com u
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e s Le Service des renseignements du MAECI offre aux exportateurs
\ . ; canadiens des conseils, des publications, y compris des études de
marché, ainsi que des services de référence. Les renseignements de nature commerciale peuvent étre obtenus par téléphone au
1800 267-8376 (région d'Ottawa : 944-4000) ou par télécopieur au (613) 996-9709; en appelant FaxLink du Service des renseignements
© & partir d’'un télécopieur au (613) 944-4500; ou, encore, en consultant le site Internet du MAEC! 3 www.dfait-maeci.gc.ca
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2+ raitd’un W ‘orient et 'occident,
'Asiedu S‘%ﬁ“— st ﬁ%oeur dumarchéde
| I'Asie-Pacifique

asie du Sud-Est est de retour! La région est en bonne voie de se rétablir de la crise économique asiatique de
)97, Les économies de la région deviennent plus fortes, et chacune d’elles offre des perspectives de croissance
positive du produit intérieur brut (PIB) cette année, De fait, toutes, sauf I'lndonésie, ont connu une croissance
pbsitive en 1999, alors qu’en 2000, les Philippines, la Thailande, la Malaisie et Singapour verront leurs
étonomies croitre plus rapidement que celle du Canada. Les entreprises canadiennes qui ont négligé ce

marché a cause des incertitudes économiques doivent maintenant examiner avec le plus grand sérieux le
potentiel qu’offre cette région.

™~ g

-—

le développement et I'assistance
technique.ll a desliens avec la
Malaisie, Singapour et Brunei dans
le cadre du Commonwealth;il est de
plus membre de la Francophonie aux
cOtés du Vietnam, du Laos et du
Cambodge.

Le Canada a des bureaux
commerciaux au sein d'ambas-
sades, de hauts-commissariats
et de consulats dans neuf
villes d’Asie du Sud-Est —
Bandar Seri Begawan,
Bangkok, Hanoi,
Ho Chi Minh,
Jakarta, Kuala
Lumpur, Manille,
Phnom Penh
et Singapour.
Le Canada est
percu comme
un partenaire

i’}&sie du Sud-Est comprend
10 pays qui forment
IAssociation des nations

el Vietnam. Avec

une superficie de

45 millions de kilo-

métres carrés soit

environ la moitié de

celle du Canada et

une population de

525 millions d’habitants,
I'Asie du Sud-Est compte
dimportantes ressources
naturelles (&tain, cuivre,
pétrole, bois d'oeuvre,
Caoutchouc, huile de palme), une

g Ho ChiMinh

Brunei

1 _Malaisie _

solide base agricole et, depuis les ‘ commercial
années 1970, un secteur industriel et attrayant par
manufacturier en rapide expansion. Il existe les Asiatiques et affiche avec |a région des échanges
une demande pour pratiquement tous les types de commerciaux bilatéraux supérieurs a 9 milliards $ pour
produits et services canadiens, un reflet des différents 1999. C'est surtout I'Asie qui en tire profit :les exporta-
Stades de développement économique atteints dans tions canadiennes se sont chiffrées a environ

fensemble de la région depuis une technologie 2 milliards $, et ses importations, a 7 milliards $.

évoluée a Singapour jusqu‘au développement d'une
gapourjusq PP ‘Ce supplément vise a souligner le retour en force du

i
.nfrastructure de base au Cambodge etau Léos. marché de I'Asie du Sud-Est et 3 amener ainsi lesgens °
Le Canada est largement présent dans la région par d'affaires canadiens a accroitre le volume et la diversité.
lintermédiaire de toute une variété de programmes de leurs exportations vers cette région.

| touchant I'immigration, la culture, 'éducation, '

Pour plus de renseignements, communiquer avec la Direction de I'Asie du Sud-Est, tél.: (613) 995-6877, fax : (613) 944-1604.

’.\\
‘P "eparé par la Direction de I'Asie du Sud-Est

I+l
Ministere des Affaires étrangeres Department of Foreign Affairs C d
I * E and International Trade ana a

et du Commerce international
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|~ Supplément — CanadExport

La Banque ’aSlat:que de developpement :
s -un preczeux“partenalre

La Banque as:athue de développement (BAsD), dont le snege socual se trouve
aManille,est une mstntutlon fi nanéaere inte aixonale (IFD) qui, depuns 30ans,
soutient le developpement reglonal en Asue-Pacn" ique.En 1999, la Banque a
fourni une assistance sous forme de| prets et de subventions aux 35 paysen.
developpement qun en sont membres, pour un total de prés de 7.3 milliards 5.

Les pro;ets de la BAsD offrent d excellentes occasmns d “affaires aux fourmsseurs
de produuts d’equ:pements et de serv:ces,amsn qu’ aux entrepreneurs et aux -
experts-consexls. La plupart des debouches sont liés soit a une assustance tech-

‘nique financée par des subvennons (265, 4 millions $ en 1999), soit a des contrats
d'achat fi inancés par des) prets (7 m:lhards Sen 1999) D’autres débouchés et

avantages peuvent egalement étre obtenus grace a la participation de la Banque
a des accords de cofi nancement avec des partenalres financiers bilatéraux, multi-
latéraux et commercnaux comme l’Agence canadlenne de développement inter-

natlonal (ACD)) et la Socneté pour l’expanston des exportatnons (SEE),ou parle

biais de la part:cnpatlon fi n ncaere dela BAsD a des pro;ets du secteur privé,

Le Canada connalt un succes consndérable aupres de la BAsD notamment par

| obtentlon de. contrats de services conseils ainsi que par ses activités de cofi-
nancement etses projets du- secteur privé qui appuxent les intéréts commerciaux
canadlens. Ces succes sont obtenus dans une large variété de secteurs comme
l’energxe,les transports, les communications; Vinfrastructure sociale, la santé,
I'éducation et l’env:ronnement NOVA Gas lnternat:onal Tecsult, Association

'des colleges communautaires du Canada, SRTelecom, Cowater, Acres, Agrodey, -

SNC—Lavahn, la SEE etla Ca:sse de depot et placement du Québec, entre autres,
:Ilustrent la dwersate des mtervenants canadiens qui ont contnbue ala présence
commerc:ale du Canada ala Banque.

Le site Web de la BAsD (www.adb.org),une ressource nche et conwwale, est

le meilleur moyen dese tenir informé des occasions a venir.Une attention partic-
uliére devrait étre portée aux rubriques Business Opportunities (projets proposés
et approuves) et CountryAss:stance Plan (Fannexe 4 contient une liste de projets
sur trois ans) Outre linformation accessible dans Internet, la Banque publle le
bulletin mensuel ADB Business Opportunities.

Cote marketmg, I’objectlf le plus important des entrepnses et experts -conseils
intéressés a saisir les occasions offertes par la BAsD doit étre de « se faire remar-
quer » par le personnel de la Banque (et par les organismes réalisant les projets
financés par des préts dans les pays membres), de préférence en effectuant des
visites réguliéres a la Banque ou dans les pays eux-mémes.Une expérience de la
région est egalement un atout crucial. :

Des renselgnements plus détalllés etdes conseils uttles sont offerts dans
deux documents du ministére des Affaires étrangeéres et du Commerce interna-

tional (MAECI) Le Canadaetla BAsD Décrocher des contrats d’assistance tech-

nique financés par des subventions et Le Canada et la BAsD : Décrocher des
marchés ﬁnancés par des préts.Visitez le site www.dfait-maeci.gc.ca/ifinet
et cliquez sur Guides d'affaires pour obtenir ces documents.

Un soutien et une assistance additionnels peuvent étre obtenus de

I'Unité de liaison avec la BAsD a F'ambassade du Canada & Manille,

courriel : pierre.delorme@dfait-maeci.gc.ca, fax : (632) 810-1699,
tél.:(632) 867-0001, et du Bufeau du directeur général pour le Canada a la
BAsD, courriel : jpayne@adb.org, fax : (632) 636-2048, tél.: (632) 632-6060.

Redressement
économique
del'Indonésie

L'économie de l'lndonésie a commencé g
remonter la pente sous l'impulsion des vens:
au détail et des exportations. Linflation
demeure sous fes 10 % et fes taux d'intérét
touchent des planchers historiques. La crois.
sance économique devrait étre de 4 % cette
année et atteindre 4% a 6 % dans les annés
quiviennent. Bien sar, c'est une performance
inférieure a celle d’avant 1997, mais de l'avis
général, elle offre un caractére plus durable,
Comptant plus de 200 millions d’habitants,
dont les deux tiers vivent sur I'ile de Java, Iy
donésie est un important marché émergent
pour les exportateurs canadiens.

Le marché indonésien représente un défi
mais il offre de grandes possibilités aux
entreprises prétes a s'y investir.La primaut
du droit n'est pas solidement ancrée en
Indonésie, et les entreprises doivent étre
prétes a accepter, sur le plan juridique, des
risques plus élevés qu’au Canada.La clé
pour les fournisseurs canadiens est de déte
miner comment les paiements seront effec
tués pour chaque vente.

Débouchés

Ressources naturelles
L'Indonésie, qui est I'un des seuls exporta-
teurs d’énergie et le seul des pays d'Asie
membre de 'OPEP (Organisation des pays
exportateurs de pétrole), a de solides fondx
tions dans le secteur énergétique, étayées
par d'importantes réserves minérales. Au
cours des 30 dernieres années, plusieurs
grandes entreprises canadiennes ont invest
des milliards de dollars dans les secteurs
des mines et de I'énergie de I'indonésie.
Ces entreprises, notamment INCO et Gulf
Canada, facilitent I'entrée aux petits et
moyens fournisseurs canadiens de produits
et services souhaitant percer le marché
indonésien. En outre, toutes les principales
entreprises multinationales de pétrole et
de gaz en amont sont actives dans le pays.

Matériel et services d’énergie
L'Indonésie est un marché international cé
pour les fournisseurs canadiens de matére
et de services d'énergie. Bien qu'une impor
tante restructuration soit en cours sur iled
Java, il existe d'importantes poches de crois
sance ailleurs qu‘a Java, notamment dansle
régions riches en ressources de Sumatra,d¢
Sulawesi et du Kalimantan.
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|dustrie de 'environnement

Clest un secteur en croissance rapide pour

es entreprises canadiennes. Avec d'abon-
dantes resscurces naturelles analogues a
cfiles du Canada,Indonésie a besoin de
(échnologies et d'équipements environ-
nementaux perfectionnés pour respecter les
normes plus strictes qu'elle s’estimposées
eiprotéger sa réputation a I'échelle interna-
tionale. Plusieurs petits fournisseurs cana-
dens font déja des percées dans ce marché
g‘réceé la solide réputation du Canada.

éanora (Asia) Inc.{Calgary), un consortium
constitué en société de firmes canadiennes
Je geme environnemental et de gestion

Jes ressources, en association avec I'entre-
pnse indonésienne locale PT Pusat Pengem-
bangan Agribisnis, a récemment décroché un
contrat pour exécuter le volet suivi, controle
et surveillance du Projet de péche des collec-
tivités cotiéres. Ce projet est financé conjoin-
fement par le gouvernement indonésien et

o Banque asiatique de développement, qui
aconsenti un prét.Ce projet de deux ans a
debute en mars 2000 et dispose d'un budget
initial de 1,16 million $.

Des débouchés croissants
en Malaisie

L'économie de la Malaisie est en voie de complet
rétablissement, avec une croissance de 8,1 % au
troisiéme trimestre de 1999 et une progression
prévue de 5 % cette année. Une autre preuve de
reprise réside dans la remontée de l'indice de la
Bourse de Kuala Lumpur, qui a atteint 900 aprés
étre tombé a 265 ily a quelques années.

Tous ces facteurs annoncent de nouveaux
débouchés pour les entreprises canadi-

dans le nord de la Malaisie, et le lancement
d‘une coentreprise sous direction canadi-
enne appelée Backpack Asia Sdn.Bhd., un
site Web interactif pour les voyageurs a
budget modeste dans 14 pays de I'Asie.

Industrie de 'environnement

Le développement industriel de la Malaisie a
causé des heurts dans 'environnement, et des
programmes de nettoyage et de restauration
a grande échelle sont requis pour assurer la
qualité de l'air,de I'eau et du sol.

ennes dans ce pays tropical de 22 millions
d’habitants situé au coeur de I'Asie du Sud-
Est et richement pourvu en ressources
naturelles comme I'huile de palme, le bois
d’oeuvre, I'étain, le caoutchouc, le pétrole et
legaz.

Débouchés

Agriculture, aliments et boissons
La Malaisie doit importer des quantités
importantes de plusieurs produits agroali-

Capxta!e Kuala Lumpur
Populanon 122, 2 millions

Urbanisation :56 %

PIB : 104,11 milliards $ {1998)

Economxe agnculture (14 %), industrie (45 %), services (41 %) :
Total des exportatlons :104.2 milliards $§

Total des importations : +78,7 milliards$

Exportations vers le (anada ; 120568 millions $ -

fmpostations provenant du Canada :414,9 millions §

- Malaisie (1999)

mentaires, notamment soja, blé, malt
d'orge, pois, haricots et produits laitiers.
En outre, le réseau de plus en plus vaste

!ndonésie (1999)
apna .Jakarta i iy
fopulation : 210 mnllrons‘
rbamsatwn 38, 5%
pi3: 181, 25 mxlhards $ (1998)
, 'conomie agncu!ture {16 %), mdustne (43 %) services (41 %)
Jjotal des exportations : 72,8 milliards $ ‘
otal des importations : 64 milliards §
[Fxportations vers le Canada :865,1 millions $
mportations provenant du Canada : 543,1 millions §

de chaines de supermarchés du pays crée
une demande grandissante pour des
produits d’épicerie et des aliments trans-
formés de tous types en provenance du
Canada.

Les exportateurs du secteur agroali-
mentaire canadien ont connu jusqu'ici
beaucoup de succés en Malaisie dans
la vente de soja, de blé et d’orge

de brasserie, ainsi que de produits
d'épicerie et de consommation vendus

hgriculture, aliments et boissons

‘(es derniéres années, les produits agroali-
Mentaires ont représenté de 40 % a 45 %
dutotal des exportations canadiennes vers
IlndoneSIe De ce total, le blé a représenté
de 90 % a 96 %.En 1999, toutefois, les expor-
tatlons de soja ont progressé pour atteindre
des niveaux nettement supérieurs aux bilans
Técents. Parmi les autres débouchés en
pdonésie, mentionnons les suivants :sécu-
té alimentaire, engrais, amélioration et
diversification des cultures, aliments pour
bétail, biotechnologie, élevage de bovins

de boucherie et laitiers, volaille, technologie
post-récolte, stockage, mise en conserve,
istribution alimentaire et coopératives.

dans les supermarchés. Des chaines de
franchises de restauration-minute comme
Saint Cinnamon, avec cinqg points de vente,
ont elles aussi solidement pris pied en
Malaisie récemment.

Technologies de l'information et des
communications (TIC)

Le secteur en croissance rapide des TIC a
ouvert la porte a plusieurs segments promet-
teurs comme les produits et services de
soutien a Internet et de commerce électron-
ique, ainsi que les applications multimédias.
Les progrés des communications mobiles et
sans fil ajoutent a cet éventail de nouveaux
débouchés.

Des succés dans le secteur des TIC sont
observés presque tous les jours. Les deux
cas les plus récents sont la vente du concept
d’« hétel de ville virtuel » par SRI Strategic
Resources Inc.(Burnaby, C.-B.) a la ville d'Ipoh

Les entreprises environnementales canadi-
ennes possédent I'expertise dont a besoin la
Malaisie pour mener a bien ces programmes.
Cryo-Lines Supplies Inc.est I'une d’entre
elles : cette firme ontarienne a commercialisé
avec succes la technologie de la « Blue
Bottle », qui permet de recycler, sans danger
pour I'environnement, les CFC et d’autres
substances destructrices d'ozone présentes
dans les systémes de climatisation.

Singapour toujours
prospére

Depuis son indépendanceily a plus de 30 ans,
Singapour est devenue un chef de file en matiére
de technologies, affichant un PNB par habitant
de 330005 (1998) et l'un des niveaux de vie les
plus élevés du monde.

Singapour n‘a pas été gravement touchée
par la récente crise économique en Asie.
L'Economist Intelligence Unit prévoit une
croissance de 8,4 % pour Singapour cette
année, ce qui placera le pays au premier rang
de la croissance en Asie et au troisiéme rang
dans le monde. Le secteur manufacturier
méne le bal, prenant appui sur une forte
reprise du secteur électronique et une
production accrue des secteurs pharmaceu-
tique et pétrochimique. Par conséquent, le
chémage, qui avait atteint un sommet de
4,5 % au troisiéme trimestre de 1998, s’est
replié et n'était plus que de 3,3 % en juin
1999.Pendant ce temps, le cycle déflation-
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Slngapour(1999)
Capitale: Smgapour L
Populatlon :3.2millions
Urbanisation:100% ~ '
PiB:1225 miffiards ) (1998) .
Economie :industrie (28%), services (72 %)
Total des exportations :159 mxlltardsS
Total des importations 147, 5 mnll:ardsS _
‘Exportations vers le Canada:1 2522 mdlxons $
Impertations pmvenant du Canada 367,3 mllhons $':

de Singapour ont annoncé la formation
d’une coentreprise — d’une valeur de
22,8 millions $ — pour la production
d'un jeu informatique de toute derniére
génération incorporant une technologie
d'animation de pointe et des éléments
d'intelligence artificielle.

Industrie de 'environnement

Singapour accorde une grande priorité
a la protection de 'environnement et
la promotion de sa réputation de «cité

niste a pris fin lorsque I'indice des prix a la
consommation a grimpé de 0,1 % en mai
1999, aprés 11 mois consécutifs de baisse.

L'économie singapourienne dépend énormé-
ment du commerce extérieur.Les droits & Iim-
portation qu'elle percoit sont minimes et les
barriéres commerciales non tarifaires qu'elle
impose sont négligeables.Son réle comme
plaque tournante commerciale de la région
est mis en relief par le fait que 40 % des impor-
tations de Singapour sont réexportées,

Débouchés

Technologies de I'information et des
communications (TIC)

Le gouvernement de Singapour souhaite
rehausser la compétitivité dans les secteurs
économiques clés en misant sur un
développement tous azimuts des TIC.

Il se propose de faire en sorte que tous les
ménages, administrations et entreprises
soient reliés entre eux, de facon a créer
«uneile intelligente ». Par suite du plan
d’ensemble mis en oeuvre a cette fin (le plan
ICT21), les occasions de vente et d'investisse-
ment dans les TIC devraient augmenter
considérablement.

Les entreprises canadiennes du secteur des
TIC ont déja d'impressionnantes réussites a
leur crédit a Singapour.En décembre 1999,
TimeStep, une filiale de Newbridge Networks
(Kanata, Ont.), a obtenu deux contrats d’'une
valeur de 10 millions $ pour la livraison de
systémes sécurisés de réseaux privés virtuels
sur protocole Internet. Newbridge Networks
s'est aussi vu attribuer un contrat évalué

a plus de 35 millions $ par Singapore Telecom
pour la livraison de systémes évolués a mode
de transfert asynchrone et multiplexage
temporel qui serviront a la construction d’'un
réseau multiservices a large bande, flexible
et de haute performance.

En novembre 1999, des entreprises
montréalaises du multimédia et du diver-
tissement, Enzyme Digital et [cestorm
Digitalque, ainsi que la firme Dreamation

jardin d’Asie ». Plusieurs projets d’enver-
gure sont prévus, notamment le Deep
Tunnel Sewerage System, ainsi que la
construction d’usines de traitement des eaux
usées et d'incinération des déchets solides.

Agriculture, aliments et boissons
Confinée a un petit territoire et dépourvue
de ressources naturelles, Singapour a enreg-
istré des importations d’aliments et de bois-
sons de plus de 6 milliards $ en 1998.1l existe
des débouchés pour des produits alimen-
taires transformés de haute qualité et a
valeur ajoutée, des amuse-gueules santé et
une large variété de produits de la mer de
haut de gamme.

Construction

Lindustrie de la construction de Singapour
s'attend a une forte croissance, ce qui créera
des débouchés pour les fabricants et four-
nisseurs canadiens dans différents domaines,
notamment les cables électriques et
optiques souterrains, la remise & neuf d'infra-
structures, la construction d'écoles, I'agran-
dissement et la modernisation des aéroports,
les matériaux de construction, la technologie
de construction et les structures en béton
préfabriqué.

La réforme soutient la
croissance en Thailande

Aprés deux années difficiles, 'économie de la
Thailande est sur la voie de la reprise, avec une
progression du PIB de 4 % en 1999. L'économie
devrait maintenir son élan en 2000, la
plupart des prévisionnistes des secteurs

le taux de change de la monnaie a pey
fluctué depuis plus de 18 mois, l'inflationg
les taux d'intérét sont faibles, le chdmages
en recul et la production, la consommatig,
l'investissement sont tous en ascension,

LaThailande n'est pas encore compléteme
«sortie de l'auberge », car le niveau des pry
non performants dans le secteur financier
demeure élevé, ce qui fait obstacle a la
capacité des banques de financer les
investissements. Les observateurs, toutefo;
sont convaincus que le pire est passé, notar
ment a la lumiére des éloges internationay
que la Thailande a reques pour ses politiqus
favorables au marché.

Débouchés

Industrie de I'environnement

Les besoins de la Thailande en technologie
de I'environnement sont énormes, devantls
effets de I'industrialisation rapide et I'émer
gence d'une nouvelle conscience environ-
nementale.On estime qu'au cours des cing
ou six prochaines années, les projets d'infr
structures environnementales atteindront
20 milliards $. Les entreprises canadiennes
devraient jeter un regard stratégique du
c6té de la Thailande, notamment dans des
secteurs comme le tourisme, les technolog
propres, les services conseils et le génie,la
lutte contre la pollution atmosphérique, et
le traitement des déchets solides et des eau
usées.

Technologies de I'information et des
communications (TIC)

LaThailande accorde une grande impor-
tance au développement d'une infrastruc-
ture nationale des TIC. Les initiatives a cette
fin ont notamment consisté a élargir la Loi
sur le droit d’auteur de 1994 et a élaborer un
calendrier de privatisation de plusieurs ent
prises de télécommunications. Les grands
centres urbains du pays ont une infrastruc-
ture de TIC bien développée, dont I'expan-
sion constante exige des technologies
évoluées provenant de pays comme le
Canada, tandis que dans les régions rurales,

S

public et privé annong¢ant une crois-
sance soutenue de plus de 4 %.

amorcer des réformes structurelles qui
continueront de soutenir la croissance
économique. Ces mesures ont égale-
ment donné des résultats a court

Capitale :Bangkok
Le gouvernement thatlandais a utilisé Population :61,5 millions
a bon escient le programme du Fonds Urbanisation:21%
monétaire international (FMI) pour PIB :59 milliards $ (1998)

Economie :agriculture (10 %), industrie (29 %), services (61 %)

Total des exportations : 76,6 milliards $
Total des importations :53,5 milliards $

Thaﬂande(199g), ;

terme encourageants, menant a une Exportations vers le Canada :1508,2 millions S‘r
situation macroéconomique stable : Importations provenant du Canada :300,5 millions $
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plysieurs entreprises canadiennes du secteur
dsTIC ont eu du succés en Thailande ces
d niers mois, notamment dans les
damaines de 'enseignement de I'anglais
par Internet avec eduverse.com {Vancouver)

%des logiciels de gestion d'entreprise
etd analyse d'audit avec ACL Services
( ncouver). De plus, Capital Alliance Group
\;ncouver) s'est associé a unimportant
foCrnisseur thailandais de services profes-
sionnels en TIC.

Agriculture, aliments et boissons

Li reprise économique en Thailande a
grandement bénéficié de la remarquable
performance des secteurs de la production
efde I'exportation agroalimentaires.La pour-
suxte de la reprise fera naitre des débouchés
pourdes aliments et boissons a valeur
ajoutee destinés aux marchés de la restaura-
tlon et de la vente au détail, qui ont été si
gtavement touchés par la crise.Le débouché
Ie plus intéressant & court terme réside dans
Ie marché de 200 millions $ visant Iimporta-
tlon d'ingrédients alimentaires pour
anlmaux pour lequel les droits de douane
sur les produits de tourteau de canola

et de luzerne ont été réduits de 5 %.

Pétrole et gaz
lls'agit d'un secteur important en Thailande
etpour lequel le Canada a une expérience et
un savoir-faire éprouvés. Des débouchés
e|)<|stent dans le secteur du pétrole et du gaz,
par exemple dans les services de réparation
etde maintenance, la distribution du gaz
naturel et les services conseils en contrdle

es procédés. Les entreprises canadiennes
slontdéjé solidement implantées dans ce
secteur, avec Cyntech (Calgary) quia
gécroché un important contrat visant des
systtmes d'ancrage de pipelines, et Canadoil
(Bécancour, Qc), qui a investi dans une instal-
[ation de fabrication de raccords de
fipelines.
Matériel et services d’énergie
Dans ce secteur également, avec le redresse-
rent économique et la hausse de la
flemande, des débouchés résultent de la
Pécessité d'investir dans des installations de
[ouvelle génération, ainsi que des plans a
Ong terme visant a privatiser les ressources
Fnergétiques. il y a aussi un intérét pour les
echnologies de production d'électricité
f,aibIe colt et les solutions de protection de
environnement.

Aérospatiale et défense

La Thailande est sur le point de devenir un
centre majeur en aérospatiale, et bien que

le recul économique récent ait comprimé les
budgets, il y a encore d’excellentes occasions
a saisir pour les entreprises canadiennes.

Le gouvernement thailandais et les Forces
armées ont encore des besoins a combler

en hélicoptéres et en simulateurs de vol.

Infrastructure de transport

La croissance économique rapide de la Thai-
lande a exercé une énorme pression sur son
infrastructure de soutien, en particulier ses
installations de transport, qui exigeront une
vaste réfection. Bangkok se dote d’un ‘
systéme de transport en commun de classe
mondiale, et un deuxiéme aéroport interna-
tional est prévu pour la capitale.Le pays
offre donc des débouchés pour les planifica-
teurs, les experts-conseils et les fournisseurs
d’équipements canadiens. Par exemple, un
contrat de plusieurs centaines de millions
de dollars a récemment été accordé a SNC-
Lavalin (Vancouver) pour les travaux de voie
du projet de métro Blue Line de Bangkok.

Les Philippines sur la
voie de lareprise

Les perspectives commerciales des entreprises
canadiennes aux Philippines sont promet-
teuses. La croissance devrait étre modeste, mais
réguliére, au cours des quelques années a venir.
Le Nifo et,dans une moindre mesure, la crise
asiatique ont causé un repli de I'économie
philippine en 1998 — mais de 0,5 % seulement.
La reprise est déja amorcée, mais la cadence est
lente comparativement a des pays comme la
Thailande.

La production agricole s'est rétablie, mais
certains secteurs, en particulier la construc-
tion et le secteur manufacturier, ressentent
encore les effets de la crise.Cependant, les
exportations, qui ont fourni un important
rempart contre la crise, continuent d'afficher
une robuste croissance.

A bien des égards, les Philippines en sont aux
stades initiaux du développement, une situa-
tion qui, en soi, crée des débouchés.Le pays a
besoin de nouvelles routes, de réseaux de
transport ferroviaire et de communications,
et avec la population urbaine en croissance,
il lui faut aussi de nouveaux types de tech-
nologies alimentaires et environnementales.

Bon nombre de ces débouchés se situent en
dehors de la capitale,dans les centres provin-
ciaux, ol la croissance dépasse de loin la
moyenne nationale.

Débouchés

Technologies de I'information et des
communications

Le secteur des équipements de télécommuni-
cations a connu une croissance remarquable
apres la libéralisation du marché en 1995.
Maintenant, Iindustrie se rationalise et il y a
beaucoup de mouvement dans le marché,
dans un contexte de capacité téléphonique
excédentaire et de concurrence féroce.Les
entreprises de télécommunications se réor-
ganisent, redistribuent leurs ressources,
déménagent leurs équipements et font de
nouveaux investissements.Lintérét pour

le commerce électronique et les services
avaleur ajoutée exigera l'expansion et

la modernisation des infrastructures de réseau,
pour permettre un accés Internet haute vitesse
a large bande. De grands joueurs canadiens
sont déja sur le terrain, et il y a place pour
d’autres. Par exemple, SR Telecom (Montréal)
arécemment décroché un contrat de

145 millions $ pour fournir etinstaller des
équipements radio a ondes hertziennes pour
le Municipal Telephone Project des Philippines.

En vertu de ses engagements dans le cadre
de I'Organisation mondiale du commerce
(OMCQ), le gouvernement des Philippines vient
d‘abolir les droits de douane sur les ordina-
teurs, piéces et composants importés, et il
existe une solide demande pour ces produits.

Automobile

Toujours pour se conformer aux engage-

ments liés 8 'OMC, les Philippines prévoient
lever l'interdiction visant les importa-

5 Philippines (1999}
Capitale :Manille. !
Population ;75,1 millions
Urbanisation :57 %
PIB :94,4 milliards §

Total des exportations :50,8 milliards §

Total des importations :44,6 milliards $
Exportations vers le Canada :1043,8 millions $§
Importations provenant du Canada :294,5 millions §

Economie :agriculture (22%), industrie (32 %) services (46 %)

tions de voitures d’occasion et I'exigence
imposée aux usines d'assemblage de

se procurer au moins 40 % des piéces et
composants de véhicules auprés de four-
nisseurs locaux.1ly a un regain d'intérét
de la part des constructeurs d’automo-
biles et fabricants de pieces de rechange
étrangers, comme en témoigne I'ouver-
ture d'une usine d’assemblage Ford en
périphérie de Manille en 1999.
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Agriculture, aliments et boissons

Les Philippins apprécient la nourriture occi-
dentale et représentent donc un excellent
marché pour les Canadiens.La demande de
produits préts a manger et de produits de
restauration devrait s'accroitre avec l'aug-
mentation des revenus et une plus forte
présence des femmes surfe marché du
travail. Déja en 1999, des importations
records de frites congelées, de soupes et
bouillons,de mélanges de farine et de pates
congelées provenant du Canada ont été
enregistrées.La bonne nouvelle concernant
la qualité et les prix des produits canadiens
serépand, et les possibilités de franchisage
progressent rapidement.

Country Style Donuts, une division de Maple
Leaf Foods (Toronto), a ouvert son premier
comptoir franchisé en 1997 et compte main-
tenant plus de 20 points de vente dans la
région métropolitaine de Manille. D'autres
ouvertures sont prévues. Par ailleurs, Beaver-
Tails (Ottawa) vient d’ouvrir sa deuxiéme
franchise et prévoit en ouvrir 20 autres au
cours des cing prochaines années. (voir
CanadExport, 1 mars 2000, p. 18).

Limportance accordée par les Philippines au
développement agricole contribuera a
renforcer davantage des secteurs comme les
reproducteurs et la génétique animale, le
porc congelé, les semences, les technologies
d'irrigation et le matériel de transformation
des aliments.Le marché de produits comme
le soja de premiére qualité et les ingrédients
d‘aliments de remplacement pour animaux
commence a peine a étre exploité.

Industrie de I'environnement
L'adoption récente d’une loi sur I'assainisse-
ment de |'air (Clean Air Act) ouvre des
débouchés pour des technologies de lutte
contre la pollution visant les sources station-
naires et les véhicules automobiles.On s'at-
tend également a ce que le gouvernement
Iégifére en matiére de services d'eau et
d'égouts, secteurs dans lesquels les entre-
prises canadiennes ont déja des réalisations
aleur crédit.

La région de Manille et plusieurs autres
grandes villes font face a une crise de gestion
de déchets — Manille a elle seule doit
dépenser quelque 3,4 milliards $ d'ici 2015
pour régler ce probléme. Il existe également
un intérét considérable pour les technologies
d’enfouissement sanitaire.

Infrastructure de transport

Le gouvernement envisage de privatiser
et de développer ses réseaux de transport
ferroviaire publics et s'intéresse aux compé-

tences canadiennes. La Philippine National
Railway veut moderniser ses services de
banlieue et de la ligne Sud. Le pays part
presque a zéro dans ces domaines, de
sorte que le potentiel est énorme. Plusieurs
aéroports régionaux sont agrandis, a l'instar
de I'aéroport international de Manille, ce qui
crée des occasions en matiére de concep-
tion, de construction et de fourniture
d'équipements.

Construction résidentielle

Le besoin de logements a prix modique

a pris 'ampleur d’une crise et constitue
l'une des grandes priorités du gouverne-
ment. Celui-ci souhaite construire 1 000
unités de logement par jour et est en quéte
de technologies de construction novatrices
qui sont peu colteuses et faciles d'applica-
tion.Une entreprise canadienne compte
déja des commandes importantes et
d’autres sont sur le terrain, mais il y a
encare de la place.

Le Vietnam : vers une
libéralisation du marché

Le Vietnam demeure un pays a économie plani-
fiée dans lequel l'ouverture du marché est
limitée. Bien que le gouvernement reconnaisse
le besoin de prendre des mesures concrétes
pour libéraliser son marché, les responsables
favorisent une transition graduelle.

Ce marché représente un défi, avec son
degré élevé de protection tarifaire et non
tarifaire. |l souffre aussi d’un déficit du
compte courant, d’un sous-développement
du secteur financier et d'un accés limité aux
monnaies fortes, tous des facteurs qui posent
des obstacles aux exportateurs canadiens.
C'est pourquoi faire des affaires au Vietnam
devrait étre considéré comme un projet a
long terme. Le pays compte néanmoins une
population vaste et jeune qui est trés récep-
tive aux produits étrangers. || existe un
marché pour a peu preés tous les types de
produits canadiens, dans la mesure o les

conditions de marketing et de financeme;
sont propices.

Débouchés

Ressources naturelles

Puisqu'il s"agit d'un pays en développeny
le Vietnam a besoin d'investissements
considérables dans ses ressources natury
Les priorités du gouvernement sont la

production et la transmission d'énergie ¢ ¢
trique. Le Vietnam est membre de la Con a
sion du Mékong, au sein de laquelle il coll}

bore avec le Laos, le Cambodge et la Thai.
lande pour maximiser les ressources €ner;
tiques du fleuve. Le charbon est une aut:
source importante d'énergie, tout comme
le pétrole et le gaz, et une meilleure tech
nologie permettrait d'en maximiser le po:
tiel . Des modifications législatives propog
devraient contribuer & améliorer le contex
commercial dans l'industrie miniére
{charbon, potasse et gites minéraux),
les foréts (y compris les pétes et papiers),
etle pétrole et le gaz.

Agriculture, aliments et boissons

Le secteur agroalimentaire offre un poten:
élevé et réserve une place grandissantea
aliments a valeur ajoutée avec I'augmentz
tion du pouvoir d'achat des consommate:
Un potentiel existe dans le domaine des
technologies et de la transformation alime
taires, ainsi que dans la reproduction
animale.

Projets, capitaux et services

Ces secteurs exigent aussi des investisse-
ments considérables. Les routes, chemins
fer, ponts et ports doivent étre modernisés
et il faut construire des maisons, des appat
ments et des immeubles & bureaux, tous
secteurs offrant des perspectives intéres-
santes aux entreprises canadiennes.

Malgré le potentiel limité dans I'immédiat
plusieurs entreprises canadiennes ont eu
du succés au Vietnam. Applied Gaming
Solutions (Calgary) a introduit des loteries
en ligne dans le pays; Financiére Manuvie
(Toronto), en coentreprise avec Chinft
de Taiwan, a été la premiére entreprist

: Vletnam (1 999)
(amtale Hanon '
Populatwn 781m|lhons
Urbanisation:20% -
PiB;394 mllhards $ (1988)

Economie: agnculture (28 %) mdusme (30 %), servnces (42 %)

Total des exportanons 136 milliards §

Total des importations : 149 milliards$
Exportations vers le Canada 1945 mnllmnss
Importations provenant duCanada; 476 milhons $

propriété étrangére compléte a obtenj
une licence pour vendre de Iassuran
vie; GIT Informatique Inc. (Québec)

a décroché un contrat de services
conseils pour aider 4 moderniser le
systéme bancaire; enfin, plusieurs
sociétés miniéres canadiennes
s'affairent a des travaux d'exploration
miniére.
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Lamontée des prix du
p trolealimentela
qoissancea Brunei

Aprés avoir connu des difficultés pendant

pfegque deux ans, l'économie de Bruneiprend du
mielx.Les prévisions gouvernementales annon-
cenfune croissance de prés de 1 % cette année,
arpuableprincipalement d la hausse des prix
strole. Le secteur pétrolier et gazier domine
scdnomie de Brunei et sa part du PIB est estimée
9. Brunei est le troisiéme producteur de
pétiole en Asie du Sud-Est et le deuxiéme produc-
teurdegaz naturel liquéfié au monde.

Lemarché de Brunei est relativement petit,
mais le revenu par habitant y est parmi les
plus élevés au monde;il s'agit donc d’un
mafché qui devrait retenir 'attention des
entreprises canadiennes.Une modernisation
rapjde est en cours, avec d'importants
investissements publics en développement
deginfrastructures. Dans le cadre de son
programme de reprise économique,

le gouvernement de Brunei a récemment
angoncé son intention de consacrer quelque
200 millions $ au financement de projets de
pefite et de moyenne taille.

Débouchés

Lefommerce avec le Canada est peu
déyeloppé, mais une activité canadienne
aceIrue s'observe dans plusieurs secteurs de
Brunei. D'importants débouchés existent

daps les secteurs du pétrole et du gaz, de
lenvironnement et des produits et services
teshnologiques de pointe. Des occasions
soffrent également dans les services
ﬁnfnciers, les produits de défense et de
séurité, I'éducation, les foréts, I'agriculture
etfagroalimentaire, et les technologies de
linformation et des communications.

Lef entreprises canadiennes ont fait des
peirc.ées considérables dans le secteur des
se[vices environnementaux a Brunei. Inland
Te‘chnologies Inc.(Truro,N-E.) et

CGanora Brunei Environment Ltd. (Québec)

ont conclu un accord de coentre-
prise avec Cathay Scientific Instru-
ment Sdn.Bhd. pour la réalisation
d'un programme a long terme de
récupération de déchets d’hydrocar-
bures évalué a plus de 20 millions $.
Jacques Whitford Environment
Limited (Dartmouth, N.-E.} et Inland
Technologies, en partenariat avec
Haji Adinin and Sons of Brunei, ont
récemment signé un contrat de
plusieurs millions de dollars avec

Cap:tale Phnom Penh - :
kPopulatnon 114 mﬂlmns S
Urbanisation:225%
PIB:4.13 mxll:ardsS
Economle .agnculture (47 %) industne (16 %), servxces 37 %)
Total des exportatmns 13 mxlhardS

Total desi zmportat:ons 1,6 mxlhard §

kExportatxons vers e (anada 13 millions$

lmportatmns provenant du Canada 2,1 millions $

T e e

Brunei Shell Petroleum Company

Sdn. Bhd. (BSP) pour la récupération de
boues d’'hydrocarbures et de boues de
forage aux installations de production de
pétrole brut de BSP.

La stabilité : facteur
clé dela remontée
du Cambodge

En 1999, la stabilité politique du Cambodge

a donné son élan a I'expansion économique.
La croissance du PIB a rebondi a 4 % et devrait
atteindre 5,5 % cette année.

Linvestissement global actuel est d’environ
870 millions $, dont 580 millions proviennent
de sources privées. L'aide étrangére et l'in-
vestissement étranger direct financent de
14% a 15 % du PIB.Le FMI a approuvé un
financement sous forme d'une Facilité
d’ajustement structurel renforcée d'un
montant de 118,3 millions $ sur trois ans,
dont la premiére tranche, de 17 millions $,

a déja été versée.Les préts de la Banque
mondiale au Cambodge se chiffrent au total &
109,1 millions $ pour I'année financiére 1999.

Débouchés

Infrastructure de transport

Plus de deux décennies de guerre et de
destruction ont causé de graves dégats
au réseau de transport du Cambodge.
La modernisation des installations s'est
amorcée et offre des occasions d'affaires

i

; _ Brunei (1999)
(hitale: BandarSenBegawan
Ppulation: 323600
Woanisation:71% -

7,03 milliards $ (1998)

Wral dos exportations :26 mﬂhardsS
Wtaldes importations :2,4 milliards $
Hportations vers le Canada :0,956 million $ ;

L portations provenaﬁt du Canada ;2,943 millions $

I wome agnculture (5 %), mdusme (46 %) servxces (49 %) '

aux Canadiens.

Matériel et services d’énergie
Combler les besoins énergétiques du
Cambodge, notamment de la capitale
Phnom Penh, est considéré parle
gouvernement comme l'absolue
priorité du pays.Un apportaccru
d‘énergie obligera a investir dans des
systémes de production, de transmis-
sion et de distribution. A titre de
membre de la Commission du Mékong,
le Cambodge offre des débouchés aux

entreprises canadiennes dans les domaines

liés a I'exploitation du fleuve. Les firmes cana-

diennes ont également des occasions d'af-
faires dans I'exploration et I'exploitation de

réserves de pétrole et de gaz dans le golfe de

Thailande.

Industrie de ’'environnement

Les abondantes ressources renouvelables et

naturelles du Cambodge ont été mises a

mal ces derniéres années.Le gouvernement

a déterminé des domaines cruciaux qui

requiérent une attention immédiate : gestion
des foréts, préservation de la biodiversité de

I'écosystéeme du Tonlé Sap, et programmes
environnementaux cotiers.

Les entreprises canadiennes ont été tres
actives dans le secteur environnemental
cambodgien. Hydro Québec International/
Experco (Montréal) a réalisé une étude de

préfaisabilité pour un projet hydroélectrique

sur la riviere Kamchay; Resource Futures

International (Ottawa) et Global Environment

Consulting (Vancouver) ont requ une
subvention de la BAsD pour donner une
formation au personnel du ministére de

I'Environnement sur la fagon d'effectuer des

études d'impacts sur l'environnement.

Lente reprise
économique au Laos

La République démocratique populaire du
Laos est I'un des pays les plus pauvres et les

moins développés au monde. Régime socialiste

a parti unique, le pays demeure largement
tributaire des IFl et de I'assistance extérieure
d'organisations d'aide internationales et
d'agences donatrices.

Depuis 1985, le Laos tente de s'éloigner
d‘une économie centralisée et planifiée et

de s'orienter davantage vers une économie
de marché. |l a amorcé des efforts limités de

privatisation tout en faisant la promotion
active du commerce international et en
maintenant un climat relativement ouvert
al'investissement étranger.

t — CanadExport
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La crise économique asiatique de 1997 a fait
chuter la valeur de la monnaie du Laos, le kip,

Débouchés
Malgré la rareté de l'investissement

T

Caprta!e:‘lsennane

a un dixiéme de sa valeur antérieure, tandis S I
que l'inflation s'est propulsée dans les trais privé, i gxnste des POSSIbllltes pourles Populatlon 535 mllllons -
. - . entreprises canadiennes dans le cadre :
chlffrfes. La monnaie demeure extrémement de partenariats avec des sources de Urbamsatmn 22 5 % P
volatile. financement externes comme la PIB: 1,87 mllllardS » 4
Tandis que les autres économies de la région Banque mondiale, la BAsD ou 'ACDI. Economne agnculture (56 %), mdustne(w %),servxces (1595]
montrent des signes de reprise, le Laos Les soins de santé, les services conseils Total des exportanons :416millions$ =
demeure affligé de graves problémes en environnement, énergie hydroélec- | Total desimportations: 871,5 millions $
macro'économiqugs, avec des‘secteurs. trique, l'infrastructure de transport, Exportatlons vers!e Canada 29 mllllons
financiers et bancz?wes qui auralfent besoin le secteur minier et les projets de !mporratxons provenant du Canada 0030 ml!lmnS
d’une restructuration etd‘une réforme en développement international sont tous gy
profondeur. des secteurs qui offrent un potentiel. I
Restnctlons au commerce ‘lOUjOUI’S en vngueur pour Ia B|'mame e Principaux sites Web
‘Le Canada demeure preoccupe par fa p:etre sntuatlon des drorts de la personne en B:rmame + Ministére des Affaires étrangéres et
‘En ao(it 1997, le Canada aretiré ala Birmanie son admissibilité au Tarif de préférence general du Commerce international (MAEC):
1laenoutre placé la Birmanie surla Listedes pays visés par. controle, ce qui signifie que www.dfait-maeci.gc.ca
toutes les exportations du Canada exigent I'obtention d'un permis d" exportation. Par cette ] |+ servicesInfoExport du MAECI :
intervention, le Canada se joignait aux Etats-Unis et a 'Union européenne pour |mposer www.infoexport.gc.ca
‘certames mesures de restriction economlque alaBirmanie. (voir Ambassades et missions du Canada)
Les entrepnses canadiennes qui désirent livrer des produits en Birmanie dowent d abord « Société pour l'expansion des exportation;
faire une demande la Dlrectlon des contrdles al‘exportation du MAECI & Ottawa pour www.edc.ca
obtenir un permls, !equel ne peut étre obtenu actuellement que pour des biens a vocatlon . . .
hum anitaire. s : “..{ |+ Corporation commerciale canadienne:
: : : : A www.ccc.ca
Les mvestlssements canadlens en Blrmame ne sont pas interdits, mais ils ne sont ni encour-‘ . i
agés ni appuyés par le gouvernement canadien.La monnaie birmane, le kyat, est surévaluge | | * Agence N anadienne d € ‘,jev?lc;ppemﬁnt.
de plus de 5 000 %. De valeur fixée officiellement & 6 kyats pour 1 doflar américain, elle mtert\atlonfal - coopération industri€lle:
changeaut a340 kyats au dollar sur le marché libre 2 la fin de 1999. . http://acdi-cida.gc.ca.inc
: Pour en savoir plus sur les possibilités de faire des affaires en Blrmame, communlquer avec ; + Fondation Asne-Paoﬁque.du Ca.nada :
la Direction de I'Asie du Sud-Est, MAECI, tél.:{(613) 944-5378. ClE www.apfc.ca et www.asiapacific.ca
Contactez les délégués commerciaux principaux du Canada dans les pays suivants:
Thailande Brunei Vietnam
Ambassade du Canada Haut-Commissariat du Canada Hanoi
Tél.>(011-66-2) 636-0540 Tél.:(011-673-2) 220043 Ambassade du (anada
Fax:(011-66-2) 636-0568 Fax:(011-673-2) 220040 Tél.:(011-84-4) 823-5500
Courriel :bngkk-td@dfait-maeci.gc.ca Courriel :BSBGN@dfait-maeci.gc.ca Fax:(011-84-4) 823-5351
Site Web : www.dfait-maeci.gc.ca/bangkok indonésie Courriel : hanoi-td@dfait-maeci.gc.ca
Malaisie Ambassade du (anada Ho ChiMinh
Haut-Commissariat du Canada T61.:(011-62-21) 525-0709 Consulat général du Canada
Té1.:(011-60-3) 27183333 Fax:(011-62-21) 571-2251 Tel.+{011-84-8) 824-5025
Fax:(011-60-3) 27183391 Courriel :jkrta-td@dfait-maedi.qc.ca Fax:(011-84-8) 829-4528
Courriel :kimpr-td@dfait-maeci.gc.ca Site Web :www.dfait-maeci.gc.ca/jakarta Courriel : HOCHI@dfait-maeci.gc.ca
Site Web : www.dfait-maed.gc.ca/kualalumpur Philippines Cambodge
Singapour Ambassade du Canada Ambassade du Canada |
Haut-Commissariat du (anada Tél.: (011-63-2) 867-0001 Tél.:(07185523) 213-470
Tél.:(011-65) 325-3200 Téléc.:(011-63-2) 810-1699 Fax:(011 855 23) 211-389
Fax:(011-65) 325-3294 Courriel : manil-td@dfait-maed.qc.ca Courriel :PNMPN@dfait-maedi.gc.ca
Courriel : spore-td@dfait-maeci.gc.ca Site Web : www.dfait-maeci.gc.ca/manila




ada)

ations

Vol.18,N°§ —
1% mai 2000

DANS CE NUMERO

Accés aux marchés
internationaux

Nouvel exportateur du
mois

Etats-Unis :le marché
de l'entretien d'avions

Carrefour Etats-Unis
Les trucs du métier

Développer des
marchés grace a la ((C

Devenir joueur vedette

La coopération Canada-
Chine en technologies

Occasions d'affaires

Lexploitation miniére
en Russie
Eurasatory 2000
Foires et missions
’g Euralliances
2000

Au calendrier

REseau industries....

es Affaires extérieures

S
QTTAWA

ouvernement:-

ur mleUX réUSS”'é I’exoorm‘ 170 CEPARTMENTAL LIBRASY

es délégués d'associations commer-

ciales canadiennes représentant des

mitliers de membres de tous les
secteurs industriels ont relevé le défi lancé
par le ministre du Commerce international,
M. Pierre S. Pettigrew, soit de trouver des
facons novatrices de collaborer avec le gou-
vernement du Canada pour multiplier les
réussites des exportateurs canadiens.

Les associations se sont réunies dans le
cadre du deuxiéme Symposium des asso-
ciations nationales sur I'exportation, qui
s'est tenu a Ottawa les 6 et 7 avril derniers.

Une partie des délégués au deuxiéme Symposium
des associations nationales sur 'exportation,
tenu le mois dernier a Ottawa.

LA BiBLIOTHEQUE DU MINISTERE

Organisé par le
Service des
délégués com-
merciaux (SDC)
du ministere
des Affaires
étrangeéres et
du Commerce
international
(MAECI), sous le
théme « De
bons réseaux pour bien exporter »,le
symposium et sa foire-info ont offert une
excellente tribune a |a fois aux associa-
tions, qui ont pu échanger des idées sur la
facon d'aider leurs membres & mener &
bien leurs activités de développement de
marchés, et au MAECI, qui a pu présenter
I'éventail de ses services a I'exportation.
Durant les ateliers de la premiére journée,
les délégués ont eu l'occasion de discuter
de divers sujets, notamment la mise au
point d'une stratégie d'exportation, les
moyens de mesurer les résultats obtenus,
les divers mécanismes de promotion,
l'importance des partenariats avec d'autres

Le ministre du Commerce
international, M. Pierre S.
Pettigrew, s’adresse aux

délégués au Symposium.

Voir page 2 - Réseau

La coopération avecie Japon en pays tiers

Dans la gamme des stratégies de parte-
nariat possibles avec des entreprises
japonaises, la coopération dans des pays
tiers souffre peut-étre d'un manque de
visibilité, mais elle peut néanmoins
s'avérer fructueuse. Ce concept désigne la
collaboration entre des entreprises des
deux pays qui cherchent a exploiter des
occasions d’affaires dans un pays tiers.

La coopération avec le Japon concerne
les cas ol une entreprise canadienne
obtient le contrat pour la fourniture de
biens ou de services particuliers pour un
projet qu'une entreprise japonaise réalise
dans un pays autre que le sien.

Les possibilités
La coopération dans des pays tiers peut

donner accés aux entreprises canadiennes
Voir page 10 - La coopération
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NOUVELLES COMMERCIALES

e 5 avril, [e ministre du Commerce

international, M. Pierre S.Pettigrew,

a rendu public le rapport intitulé
Quverture sur le itnonde : Priorités du
Canada en matiére d'accés aux marchés .
internationaux - 2000. Ce document définit

les priorités du gouvernement dans ses
efforts pour faciliter I'accés des exporta-
teurs et des investisseurs canadiens aux
marchés étrangers au moyen de toute
une série d'initiatives multilatérales,
régionales et bilatérales en 2000.
L'édition 2000 représente a la fois
une mise a jour et un développement

plus poussé des thémes abordés dans
le rapport 1999 et qui montrait que les
exportations canadiennes de biens et
de services avaient atteint un niveau
record en 1998, pour la septiéme année
d'affilée.

e ministre Pettigrew dévoile le rapport sur

ACCES aUX marcnés
nternationaux

« Je suis ravi d'annoncer que la ten-
dance s'est poursuivie en 1999 et que le
Canada a établi un nouveau record de
410 milliards de dollars, ce qui repré-
sente une augmentation de 11,3 % par
rapport a l'an dernier, a déclaré le
Ministre. Il est primordial pour notre
économie et pour la création d’emplois

de continuer a miser sur cette réussite
au cours des prochaines années.»

Ouverture sur le monde décrit égale-
ment les résultats accomplis dans ce
domaine en 1999 et qui bénéficieront
aux entreprises canadiennes. Les sujets
abordés vont des objectifs généraux du
Canada dans les négociations qui se
déroulent au sein de I'Organisation mon-
diale du commerce jusqu’aux détails de
désaccords spécifiques qui surgissent
dans nos échanges bilatéraux.

Certains des accords conclus compren-
nent les pays suivants :la Chine (questions
d’accés aux marchés), la Corée (télécom-
munications), le Chili (accélération de
I'élimination des tarifs douaniers),le Japon
(matériaux de construction, tomates, ser-
vices financiers), le Mexique (services par
satellite) et la Thailande (tourteau de
colza canola).Le Canada pursuivra d'autres
négociations d’accés aux marchés avec
certains de ces pays ainsi qu'avec I'Inde
(télécommunications) et I'lndonésie (blé).

Voir page 16 — Accés aux marchés

Réseau industrie-gouvernement
pour mieux réussir a I'exportation

(Suite dela page 1)

associations commerciales et [es avan-
tages du commerce électronique.

En tant que conférencier d’honneur,
M. Pettigrew a souligné le réle d'intermé-
diaire que peuvent jouer les associations
commerciales entre les occasions créées
par la politique commerciale du gouver-
nement, le réseau international du SDC
et les exportateurs sur le terrain. Selon lui,
la coopération entre I'Etat et les milieux
d'affaires représente la clé du succés a
'exportation.Le Ministre a invité les délé-
gués des associations a recourir davan-
tage au Service des délégués commerciaux,
soulignant que méme si celui-ci continue
d'ouvrir des portes sur les marchés inter-
nationaux, les associations doivent
encourager leurs membres a en profiter
et alimenter le réseau en informations sur

leur organisation, pour que les délégués
commerciaux puissent dresser un portrait
fidéle des ressources canadiennes.

M. Pettigrew a également insisté sur
I'importance critique des associations pour
donner confiance a leurs membres et leur
permettre ainsi de tirer parti de leurs
compétences et d'étre des concurrents
dynamiques sur les marchés mondiaux.

Le symposium, que les délégués
ont jugé extrémement utile pour une
deuxiéme année consécutive, constitue
lui-méme un exemple de la collaboration
permanente entre les secteurs public et
privé qui, en bout de ligne, se révéle pro-
fitable pour les exportateurs canadiens
comme pour leurs ventes a l'étranger.
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NOUVEL EXPORTATEUR DU MO!S

prés une dizaine d'années d'existence,

Cyntech Corporation vient de con-

clure sa premiére vente a I'étranger :
un contrat de 3,5 millions de dollars améri-
cains pour fa fourniture de blocs d'ancrage
de pipeline & la Thailande.

Créée en 1981 comme société de conseils
aun seul actionnaire, Cyntech congoit et
fabrique des systémes d’'ancrage de
pipeline ultra-perfectionnés pour le con-
trole de la flottabilité et elle élabore des
solutions pour résoudre les problémes de
stockage. Alors qu'il y acing ans, Cyntech
était le fournisseur exclusif de Nova
Corporation (son premier client, acquis
depuis par Trans-Canada Pipelines), elle
est aujourd’hui le principal fabricant de
blocs d'ancrage de pipeline au Canada et
elle définit les normes dans 'industrie.

Un bon tuyau

Cest par I'intermédiaire de Nova que le pré-
sident de Cyntech, M. Neale Johannesson,
prit connaissance du projet thailandais a
I'été de 1998.Nova avait recommandé les
produits d'ancrage de Cyntech ala société
américaine Bechtel — 'une des plus grosses
firmes d'ingénierie, qui enregistre un chiffre
d'affaires de plusieurs milliards de dollars
et posséde 57 bureaux dans le monde —
lors de la construction d'un autre pipeline
en Thailande.Bechtel n'a pas fait appel a
Cyntech a ce moment-la mais, grace a la
recommandation de Nova, elle a com-
mencé a lui demander des propositions
de prix pour d'autres projets qu'elle
soumissionnait.

«Lorsque Bechtel a obtenu le contrat
des travaux d‘ingénierie pour le pipeline
Ratchaburi-Wang Noi en Thailande,
explique M. Johannesson, elle a exigé les
systémes d’ancrage de Cyntech. » Cyntech
adonc négocié directement avec Saipem
— une division du Groupe italien ENl —
aqui Bechtel avait confié, au nom de
I'Administration pétroliére nationale
(Petroleum Authority of Thailand), la
responsabilité des études techniques, du
Processus d'acquisition et des travaux de
construction. Les négociations ont porté
sur la fourniture des systémes d’ancrage
Pour ce projet et, en vertu d'un second
contrat, sur la fourniture du matériel
d'installation et du soutien technique.

On a mis au point les derniers détails

de I'entente en janvier 1999 et les premiéres
livraisons ont eu lieu en juin; Cyntech con-
tinuera de fournir du matériel d'installation

et un soutien technique a Saipem jusqu'a

lafin de 'automne 2000. « Le plus intéres-

Grdice a un bon tuyau

Ur

dl

tale (par exemple, les garanties d’'exécution
offertes par la Société pour I'expansion

des exportations, qui ont permis a Cyntech
de satisfaire aux exigences du client).« Au
moment oil je négociais les modalités du

e entreprise de

se lance®n exportation...en Thailande

sant dans tout cela, de dire M. Johannesson,
c'est que ce projet pourrait étre suivi plus
tard cette année d’un autre, avec laméme
société et le méme utilisateur final.

pipeline.

« Nous employons habituellement
12 personnes, mais notre effectif est monté
a 25 al'étape de la production pour le
projet thailandais, et beaucoup d’emplois
ont été créés chez nos fournisseurs et nos
sous-traitants. Si notre engagement en
Thailande se poursuit, nous pourrons main-
tenir ces emplois de fagon permanente.»

Une entente bien ancrée
M. Johannesson reconnait que la conclu-
sion de ce contrat a I'étranger s'est faite
au terme de nombreux détours, mais en
fait elle a exigé un minimum de frais et de
risques.« Une seule visite en Italie nous a
suffi pour régler tous les détails et signer
le contrat. Le reste s'est fait par téléphone,
télécopieur ou courrier électronique avec
Bechtel et Saipem.»

M.Johannesson souligne par ailleurs
que sa société n‘aurait pas obtenu le con-
trat thailandais sans I'aide gouvernemen-

contrat, je ne connaissais pas les services
offerts par le Service des délégués com-
merciaux (SDC) du ministére des Affaires
étrangéres et du Commerce international,
notamment la base de données WIN
Exports, grace a laquelle Cyntech jouit
maintenant d'une plus grande visibilité.
Mais ces derniers mois, notre entreprise a
souvent eu recours aux services trés utiles
du SDC en Asie et nous avons de bonnes
chances d'y obtenir de nouveaux contrats.

« Par exemple, I'agente de commerce
M™e Lies Suroto, a organisé une séance ou
I'on présentait les produits de Cyntech a
une trentaine de gestionnaires et dingé-
nieurs de PGN en Indonésie.En Malaisie, le
délégué commercial principal du Canada,
M. Ottfried Von Finckenstein, est en train
d’organiser une réunion de haut niveau
avec des représentants de Petronas,la
société pétroliére d’Etat, et il a organisé
une réunion avec Technip.»

En outre,le Centre du commerce inter-
national de Calgary, par l'intermédiaire
de la déléguée commerciale principale,
M™e Jesse Hislop (qui était déléguée com-
merciale principale a Milan, en ltalie), a
fourni une aide précieuse a Cyntech et,en
particulier, lui a donné de nombreux con-
seils durant les négociations avec Saipem.

Selon M. Johannesson, le fait qu’une
grande entreprise canadienne fasse la
promotion des produits ou des services
d’une petite entreprise auprés de ses
partenaires étrangers peut représenter
une aide inestimable pour une petite

Voir page 9 - Cyntech
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'_ LE SERVICE DES
‘ DELEGUES COMMERCIAUX
DU CANADA Alt service a'e?' eutr(‘prisg’: qmadielme;

Le Service des délégués com-
merciaux du Canada aide les
entreprises conad_lennes qui ont

_choisi et ciblé un marché. Les

 entreprises qui réussissent

sont celles qui se concen-
trent sur un marché a la
fois, ne s’attaquant au
‘deuxiéme qu’aprés avoir -
réussi sur le premier. Pour
vous aider & choisir le

‘marché le plus promet-
teur, le Centre des études
de marché du Service des

- délégués commerciaux a

" préparé a votre intention plus
de 600 études de marché. Vous
trouverez dans cette section de .
CanadExportun apercu d'une de ces études.

" Pour plus de renseignements sur |'étude
ci-contre et sur d’autres études, ou pour savoir
comment le Service des délégués commerciaux

- peut vous aider & réussir sur les marchés inter:

' nationaux, rendez-vous au sﬂe :

www. mfoexport ge.ca

I.é marché américain de I'aéronauy
estle plus important au monde. Enj
t.—_\ 40 % des activités d'entretien, de ‘?
% " réparation et de révision (ERR| o
Etats-Unis sont groupées dontiig
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flottes vieillissantes, du renh
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Federal Aviation Adminishd
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7/ ment américain de la Défense, 4
/,’ 7/ delatendance croissante a ling
tion chez les sociétés américaines
d’ERR surchargées, les occasions aba
dent pour les sociétés canadiennes d'Efk

Entretien et inspection d’avions

En 1998, le marché de I'entretien des avions dans le sudt
des Etats-Unis totalisait environ 2,6 milliards $. La société Boer
estime & environ 2 000 le nombre d'avions américains consini
il y a plus de vingt ans, la plupart étant des modéles Boeing 72§
100/200. L'augmentation du nombre d'appareils vieillissants §
donne lieu & un autre marché & créneaux, en raison de la haus _"
du nombre d'inspections requises pour les maintenir en service |

* Apercu du potentel de marché

* Recherche de contacts (&

|

* Information sur les entreprises locales * Renscignements pour b g

* Rencontre personnelle * Dépannage

Voir I'encart pour la liste de vos contacts pour | ‘indvs
de I'aérospatiale et de la défense aux Etats
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Pl millions $ annuellement. D'ici
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fense § estd-ciire quils ourot\t préa-
3 Fino 2§ meNt servi comme avions de
I )
o seulement ou mixtes.
ns chog _—
A % oforisation et
nadernisation des moteurs
Pars le sud-est des Etats-Unis, on
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o Bosir Amilliards $ & V'entretien des
onsil urs. Bien que le délai du
ingT0 iabire 3 en matisre de bruit soit
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sants . A
a hou gt lafion exigeant que tous les
enict opareils américains respectent les

omes en maliére de bruit du
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Fpitre 4 est en instance. Les forces

' Tennes américaines
F pmerdient par ailleurs

o éder & la remotorisation
TADEE !eurs bombardiers B-

P, de leurs AWACS E-

A, de leurs JSTARS E-8 et

4o Fekurs appareils de transport C-5.

“fnsporteurs régionaux
transport aérien régional
*présente I'un des segments du
Parché dy voyage américain qui
Pmaissent la croissance la plus
indusf
tats Ut

Rfemarque une croissance dans le
B
ghé mondial de la transforma-
en avions-cargos, qui rapporte

B otteindra les 2 050 environ. Au

borgos soient des appareils conver-

rapide. Les fransportfeurs aériens
régionaux américains exploitent
plus de 2 200 appareils & réaction
et & turbopropulseurs, et la FAA

- prévoit que ce nombre atteindra

3000 d'ici 2009. Le secteur de
Ventretien de transporteurs régio-
naux américains offre donc d'im-
porfants débouchés pour les sociétés
canadiennes spécidlisées dans IERR.

Modemisation des éléments
d’avionique

On s'emploie activement & moder-
niser les postes de pilotage de tous
les aéronefs américains. Des
débouchés s'offrent donc pour les
fournisseurs de systémes de surveil-
lance du trafic et d'évitement des
collisions (TCAS), de systémes de
positionnement global NAVSTAR
(GPS), de systémes d'affichage des
paramétres réacteurs, de mise en
garde et d'alerte (EICAS),
de systémes de gestion de
vol (SGV), de dispositifs
avertisseurs de proximité
du sol (GPWS), de
visualisation téte haute
(HUD), et de réduction des
minimums d’espacement
vertical (RVSM).

Tendances

Les sociétés canadiennes
d’ERR sont en bonne posi-
tion pour tirer parti de
Fimpartition, & laquelle
recourent de plus en plus
d'exploitants d’aéronefs
américains. De plus, on
prévoit une hausse impor-

V v.ixport.c;l
Est-ce un marché pour vous ?

Etude compléte sur MInternet
www.infoexport.gc.ca

CENTRE
DE MARCHE

sur 25 sedteurs sont disponibles & :

| : o
tante des activités d’ERR dans le sud des Ftats- -
Unis en raison de la mise en ceuvre, par la’
FAA, d'un certain nombre de réglements en
matiére de sécurité, et de normes environ-
nementales et en matiére de bruit. La FAA o
récemment imposé une nouvelle réglementa-
tion exigeant 'installation d'équipement de
détection des incendies et de lutte contre ceux-
¢i dans les soutes de classe D de tous les
aéronefs commerciaux, et la modification des
réservoirs centraux d’essence des Boeing 737.

Vous entrevoyez des possibilités ?
Pour en connditre davantage au sujet des
débouchés dans le marché du sud-est des
Etats-Unis, veuillez consulter Le marché de
I'entretien, de la réparation et de la révision
des aéronefs dans le sud-est des Etats-Unis, un
document exhaustif préparé par le consulat
général du Canada & Atlanta et le Centre des
études de marché du Service des délégués
commerciaux. Ce rapport se trouve &
Fadresse vivovnintesiperhgt.co

DESETUDES =~ =
Plus de 600 études de marché portant

CWWW.infoéxport.gc;éu) ‘} -

v (anadExport 17mai 2000



a rubrique Carrefour Etats-Unis est produite en collaboration avec la Direction de I'expansion des affaires aux Etats-Unis (URT)

du ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international. Pour plus de renseignements sur les articles de cette page,

s'adresser a la direction URT, téléc.: (613) 944-9119, courriel : commerce@dfait-maeci.gc.ca Pour tout autre renseignement sur
les exportations, appeler sans frais les Services de renseignements sur l'exportation d’Equipe Canadainc,au 1 888 811-1119.

rente-six sociétés et organisations

canadiennes du secteur de

I'aérospatiale se sont rendues &
Seattle en mars pour participer a une ini-
tiative de réseautage trés fructueuse a
laquelle participaient 60 entreprises de
I'Etat de Washington. Organisé par le con-
sulat général du Canada a Seattle, de con-
cert avec la Washington Aerospace
Alliance (WAA),I'Aerospace Industry
Association of British Columbia, I'Alberta
Aerospace Association (AbAA) et le min-
istére du Développement économique de
I'Alberta, I'événement a offert aux entre-
prises de la Colombie-Britannique, de
I'Alberta et de I'Etat de Washington une
occasion unique de se rencontrer et de
nouer de nouvelles relations d'affaires
afin de définir des intéréts communs ou
complémentaires, et d'étudier les possi-
bilités de partenariat.

Le discours d'orientation de la réunion,
prononcé par M.Phil Clifford, consultant
en gestion de la qualité, portait sur le
nouveau systéme qualité de Boeing.Les
entreprises de part et d'autre de la fron-
tiére ont trouvé cette information utile,
car ce systéme aura une incidence non
seulement sur les fournisseurs immédiats
de Boeing, mais sur d'autres sociétés en
aval dans la chaine d'approvisionnement.
Les entreprises dont le nom figure dans le

eseautage dans
aérospatiale

rapport intitulé Fournisseurs de premier
niveau de Boeing dans I'Etat de Washington
(voir I'encadré) étaient des points de

Le rapport intitulé Fournisseurs de pre-
mier niveau de Boeing dans I'Etat de
Washington contient le nom des four-
nisseurs de cette société susceptibles
de confier du travail en sous-traitance
ades entreprises canadiennes.On peut
consulter ce rapport au site Web du
consulat général du Canada a Seattle
al'adresse www.canadian.consulate