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S3isir a Sher

L'objectif? Former un noyau urbain avec
Guangzhou et Hong Kong et devenir une
ville moderne d’envergure internationale
Voir page 2 - Shenzhen

| a fallu & peine 20 ans (soitun clin

d'ceil dans l'optique chinoise), pour

que Shenzhen, petit patelin arriéré,
se transforme en une ville moderne et

Iches 4

7hen

dynamique. Tous les regards sont main-
tenant tournés vers I'avenir, un avenir qui
promet d'étre encore plus brillant a en
juger par les succes que cette ville rem-
porte les uns aprés les autres.

Le 14 novembre, on a célébré le 20°
anniversaire de l'établissement de
Shenzhen 2 titre de Zone économique
spéciale (ZES). Par la suite, d’autres ZES
ont aussi été créées dont Zhuhai,
Xiamen, Shantou, Hainan et Shanghai
Pudong.Le président de la République
populaire de Chine, M. Jiang Zhemin,a
profité de I'occasion pour encourager
les entreprises et les autorités chinoises
« 2 adopter une philosophie et un plan
d’action d’envergure internationale, a
remettre 1a Chine au dtapason dureste
du monde grace alascienceetala tECh-

EQUIPE CANADA A
BEIJING, SHANGHAI
ET HONG KONG EN
FEVRIER 2001

Le Premier ministre ,M.Jean Chrétien,
dirigera une mission commerciale
d’Equipe Canada a Beijing, Shanghai
etHongKongdu9au 18 février 2001.

Le premier ministre sera accom-
pagné d'une délégation officielle
composée de premiers ministres des
provinces et des territoires ainsi que
de plus de 300 gens d’ affaires, jeunes
entrepreneurs, magistrats municipaux
et dirigeants d'établissements d'en-
seignement.

Pour plus de renseignements sur
Equipe Canada 2001, consulter le site
internet www.tcm-mec.gc.ca
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PLEINS FEUX SUR LA CHINE ET HONG KONG

Shenzhen

— Suite de lapage 1

réputée pour ses industries de haute
technologie, de 'environnement et des
transports.

Cette nouvelle orientation offre des
débouchés aux entreprises au fur et a
mesure que de nouveaux projets sont
mis en chantier. Il existe déja quelque
80 entreprises canadiennes représentées
a Shenzhen, et on s'attend a ce quece
nombre augmente aprés l'accession de
la Chine a YOrganisation mondiale du
commerce (OMC).

Projets en cours

Métro de Shenzhen - phasel

¢ 70 % du matériel roulant
proviendra dela Chine

* Longueur totale: 14,8 km

* [nvestissement total : 968 mil-
lions de $US, dont 94 millions de $US
de capitaux étrangers

Corridor occidental
Shenzhen-Hong Kong
* Important projet de transport trans-
frontalier entre Shenzhen et Hong Kong
* lLongueur totale:5 260 m;
largeur :32,5 m; tirant pour navires
de 1 000 tonnes
* Investissement : 257 millions de $US

Centre multimodal international

de conteneurs de Shenzhen

* {ls'agit des plus importantes installa-
tions dans le sud de fa Chine pour fe
trafic international de conteneurs

* Capacité prévue de 1 million d’'UEC
{équivalent de 20 pieds) par année

* |nvestissement: 109 millions de $US

Centrede R.-D.en technologie

de Hua Wei

* Comprendra un bureau de direction
en R-D, des laboratoires, des salles de
montre, une bibliothéque et un centre
d'information

¢ Investissement prévu :92 millions
de SUS
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Centre de R.-D. en télécommunica-

tions de Zhongxing

* Production de 500 systémes de
stations de base par année

* Investissement prévu : 17 millions
de SUS

Centrale a turbine agaz

de Qianwan

* Centrale a cycle combiné gaz-vapeur
d’'une puissance de 3 fois 350 mégawatts
* [nvestissement total prévu : 7,25 mil-

liards de $US - coentreprises
chinoises et étrangéres

<~ Réseaude technologie
automobile écologique
{(GNL) de Lubao
¢ Capacité de transformer
6 000 automobiles a essence
en vue de réduire les émissions et
diminuer la consommation de
carburant
*» Arheure actuelle, environ 3 000 auto-
mobiles ont été modifiées et 6 sta-
tions-service de gaz naturel liquifié
(GNL) sont en construction

Centre de congrés et d’expositions

de Shenzhen

* Le complexe comprendra des hétels,
des édifices a bureaux, des apparte-
ments de luxe et des salles de congrés

* {nvestissement total : 242 millions
de $US

Centre de télédiffusion

* Installation de diffusion pouvant passer
de I'analogue au numérique, munie
d’une salle des nouvelles panoramique
au dernier étage

* Investissement total :32 millions de $US

Station réceptrice de GNL a

Guangdong

* Réseau de centrales a turbine nouvelle-
ment construites et transformées
desservant Hong Kong

* Investissement total : 616 millions de
$US pour la phase | et 254 millions de
SUS pour la phase Il

Pour plus d'information, communi-
quer au consufat général du Canada a
Guanzhou avec Mme Cathy Yao, tél.:
(011-86-20) 8666-0569, poste 225,
téléc.: (011-86-20) 8667-2401, courriel :
cathy.yao@dfait-maeci.gc.ca ou avec
Mme Sarah Wu, tél.: (011-86-20) 8666-
0569, poste 224, téléc.: (011-86-20)
8667-2401, courriel : sarah.wu@dfait-
maeci.gc.ca ou avec M™e Fenny Sun,
tél.: (011-86-20) 8666-0569, poste 234,

téléc.: (011-86-20) 8667-2401, courriel :

fenny.sun@dfait-maeci. gc.ca; ou au
MAEC! avec M™e SuYun Myong, Direction
de la Chine et de la Mongolie, MAEC], té).:
(613) 996-3607, téléc.: (613) 943-1068,
courriel : suyun.myong@dfait-maeci.
gc.ca W

" (Ontrouveralaversion intégrale de cet article
awww.infoexport.gc.ca/canadexport puis
cliquer sur la rubrique Pleins feux sur la Chine
et Hong Kong.)
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ASSOCIATlONSICONSElLS COMMERCIAUX

es 400 délégués de la mission com-
L merciale d’Equipe Canada que diri-

gera le Premier ministre a Beijing,
Shanghai et Hong Kong (du 9 au 18 février)
ont de quoi étre entiérement rassurés quant
au programme que les délégués commer-
ciaux du Canada leur ont préparé dans
chaque ville. Pour la visite a Beijing, qui se
dérouleradu 11 au 13 février, I'ambassade
du Canada a également obtenuun solide
coup de pouce du Conseil commercial
Canada-Chine (CCCC),un organisme
canadien @ but non lucratif du secteur
privé, qui aide les entreprises canadiennes
& trouver des partenaires en Chine.

Dans lensemble, I'économie chinoise a
continué 2 enregistrer de bons résultats
aux lendemains de la crise financiére asia-
tique, et les débouchés pour la technolo-
gie, les produits et les services canadiens
demeurent nombreux. Durant le dernier
trimestre de 1999, les échanges entre le
Canada et la Chine ont augmenté rapide-
ment, passant de 161 millions de dollars
en 1970 — année o les relations diplo-
matiques ont été établies entre les deux
pays— & 11,5 milliards en 1999.Outre des
investissements bilatéraux de 5,3 milliards
en 1998, les échanges avec Hong Kong ont
totalisé 2,4 milliards de dollars en 1999.

Fondé en 1978, le CCCC est reconnu
comme l'une des principales associations
bilatérales représentant le Canada aux
quatre coins du monde. [ veille & stimuler
et a appuyer le commerce des biens et
des services, linvestissement et le trans-
fert de technologies; a favoriser la crois-
sance de 'économie et a resserrer les liens
entre le Canada et la Chine; ainsi qu'a
fournir une aide matérielle et spécialisée
aux entreprises. Le Conseil se veut égale-
ment le porte-parole du milieu canadien
des affaires dans le domaine des relations
canado-chinoises, tant avec le gouverne-
ment qu‘avec le grand public.

Présent tant au Canada qu’en Chine
Les bureaux de Toronto, Vancouver,
Beijing et Shanghai, ainsi que les sections
d’'Ottawa, Montréal, Calgary, et Vancouver,
sont au service des 270 membres que
compte le CCCC.Parmi ces derniers se
trouvent 31 entreprises chinoises et plu-
sieurs établissements d’enseignement
canadiens.

Le Conseil fournit a ses membres des
renseignements, un appui opérationnel
et logistique ainsi que des services; il

les met en outre sur la piste de projets
éventuels « Nous fournissons un large
éventail de services et d'informations,
soit en personne, soit a V'occasion de col-
loques », explique le directeur général
du CCCC, M.Fred Spoke.

d'Equipe Canada comprendra des ateliers
portant sur divers secteurs, dontunsurle
financement et un autre sur les menus
détails qui entrent en jeu dans la conduite
des affaires en Chine.

Le programme de la visite a Beijing

Appui G la mission comq)erda/e dFquipe Canadaen C.hine
Le Conseil commerdial
(anada-Chine

Des liens étroits avecles
gouvernements

Le Conseil s'associe régulierement au
ministére des Affaires étrangéres et du
Commerce international (MAECI) pour
organiser des colloques et des activités
commerciales, recevoir les délégations
chinoises en visite au Canada, planifier
les missions en Chine et produire des
publications.

Le CCCC s'avére également un com-
plément importantau travail accompli
par les délégués commerciaux en Chine.
La présence de ses bureaux aBeijing et
3 Shanghai lui permet d’aider les entre-
prises canadiennes a trouver des parte-
naires. Il est également en mesure de
représenter celles quiont des difficultés
3 accéder au marché.

Le Conseil entretient d'étroites
relations avec les autorités de tous les
paliers du gouvernement chinois.« Lorsque
des délégations chinoises arrivent au
Canada, nous sommes souvent appelés
3 établir un programme commercial
pour elles,de dire M. Spoke. Des dirigeants
chinois importants participent anos
événements depuis 1994.»

Un solide appui au programme
aBeijing
Les relations étroites qu'il entretient avec
le MAEC! et la Chine ont fait du Conseil un
choix tout naturel pour aider a organiser
le programme de la mission d'Equipe
Canada a Beijing.

Le Conseil aide Fambassade du Canada
a trouver des conférenciers, a organiser
des colloques et a s'assurer que des
représentants du gouvernement chinois
assistent aux événements.Le programme

comprend en outre un banquet gala quise
tiendra au Palais de 'Assemblée du peuple;
le CCCC et le Premier ministre seront les
hotes de cet événement.Entre 2000 et

2 500 personnes,y compris les hauts diri-
geants des deux gouvernements et des
représentants d’entreprises canadiennes
et chinoises, sont attendues a ce diner.

De nombreux membres du Conseil
feront partie de la délégation. Quant au
Conseil, il sera représenté par son prési-
dent, M. André Desmarais, son président-
directeur général, M. Earl Drake, et
d’autres cadres supérieurs.

Durant cette mission d'Equipe Canada,
le Conseil accordera une grande impor-
tance a la collaboration avec la Chine, ce
qui aidera énormément les entreprises
canadiennes a profiter des possibilités
de partenariat et d'investissement.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec Mme Kai Xing, directrice
des adhésions et des services d’'affaires,
tél.: (416) 954-3800, téléc.:(416) 954-
3806, courriel -ccbc@ccbe.com internet:
www.cchbc.com %

(On trouvera la version intégrale de cet article
a www.infoexport.gc.ca/canadexport puis
cliquer sur la rubrique Associations/Conseils
commerciaux.)
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LE SERVICE DES
DELEGUES COMMERCIAUX

TRINITE-
ET-TOBAGO

Présents dans plus de 130 villes aux quatre

coins du monde, les 500 professionnels

du commerce du Service des
élégués commerciaux

connaissent bien les marches 47

étrangers. Pour vous aidera 47

percer ces marchés, &

notre Centre des éfudes

de marché et nos bureaux

a |'étranger ont préparé

plus de 600 études de

marchés, disponibles

gratuitement sur noire site

Web. Ces études vous

aideront a trouver des

débouchés d'affaires &

I'étranger et & mieux con-

naitre votre marché-cible.

Nous vous offrons ici le résumé

de 'une de ces études. Pour en

obtenir la version intégrale ou pour

accéder aux autres études, rendez-vous sur
notre site Web. Lorsque vous serez prét & faire
des affaires & I'étranger, utilisez notre site Web
pour communiquer avec nos bureaux & 'étranger
et demandez nos services personnalisés électro-
niquement

www.lnfoexpori.gc.ca

DU CANADA

~nouvelles usines, princ
palement de méthanol
et d’ammoniac, on
n outre été mises en.
rvice. D’autres usines
-de réduction du fer et
de carbure de fer sont
également en chantier.

-' -et-Tobago fournit
environ 10 % de la produc-
. tion mondiale de méthanol. -
'La production annuelle a été
" accélérée par la mise en service
de nouvelles usines; de 3,2 millions
" detonnes en 1998, elle est passée a
- 3,4 millions de tonnes en 1999. En aoit 1998,
deux nouvelles usines d’ammoniac ont ouvert leurs
portes, faisant ainsi passer la production annuelle de
2,2 millions de fonnes en 1998 & 3,6 millions de
tonnes en 1999. : ‘

!
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CE A VOTRE ACTIF

DELEGUES COMMERCIAUX DU CANAD{

* Apergu du potentiel de marché * Recherche de contacts clés

* Information sur les entreprises locales * Renseignements pour les vis?

* Rencontre personnelle * Dépannage

—_—
ur la liste de vos contacts pour I'industri

Voir 'encart
matériel et des services d’exploitation du pétrole et du
en Amérique latine et dans les Ant
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voir plus sur

: les occasions d'ffaires, les condi-
r go ement de Trinité-et- Tobqgo ociétés de capi we ainsi que ~ - tions de concurrence et les straté-

i nhnue de fcvonser les mveshsse- d'entrepi 's‘es qui ceuvrent dans le  giesde penetrahon de ce murchee

' “domaine de la pefrochlmle ou qui: - Nous vous invitons & lire le rapport

trochimique. Les entreprises. ' fournissent des services a lindustrie . complet intitulé Le marché de la -

nadiennes ont la possibilit¢ pétrochimique, notommentdes =~ pétrochimie a Trinité- ef—Tobago.
investir dans la constructionde =~ & équipementiers ef des enfrepnses de Pour consulter ce rapport préparé.

puvelles usines. en uvcl du secteur e maintenance des equemems o porle Centre des études de marché
o o duService des’ délégués ommer- -
notcmment des usines . .. Acces au mcrche oy Bt cnaux, visitez le site o

ammomac etd'éthyléneainsi -~ [aprésence canadienne & Trinité-et- - WWW. mfoexport ge. ca
'une usine de polypmpylene _ Tobago est plutét restreinte & Ihevre - ~

nité-el-Tobago prévoitausside = - actuelle. Cependant les débouchas
ire batir des installations pouvant quiy sont og:ﬁs correspondent au
briquer de l'urée, des engrais et savoir-faire des Canadiens. Le
auires produns chimiques industriels. Canada a établi de solides liens

Ez‘

: commerciaux avec
" s enfrepnses publiques telles que  celte région gréce &
lq Caribbean Methanol Company CARIBCAN, une
Limited souhaiteraient éventuellement initiative visant &

ssoc:er adesentre- ' favoriser le commerce
ises canadiennes

i- ialisées dans les

Est-ce un marché pour vous ¢

: I des
aveclespoysdes | Fiyyde comglefeps(t:rrt | étgtece;nef
O€X gcC.

domaines suivants : du Commonwealth. WWWw.111
services en aval de 6=1  En oulre, le Bureau
{ la production de de coopération
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_}| produits connexes durables dans -
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du ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international.Pour plus de renseignements sur les articles de cette page,

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

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 Canada inc,au 1888 811-11189.

AWashington

Un mard| bien branché

elecom Tuesday, tenu le mardi
T 28 novembre dernier, est la premiére

d'une série de séances d'information
parrainée par 'ambassade du Canada a
Washington sur les tendances mondiales
dans l'industrie des technologies de l'infor-
mation et des communications (TIC). Cet
événement, qui fut un franc succeés, visait a
accroitrela visibilité du Canada auprés
d'entrepreneurs, investisseurs en capital de
risque et médias de premier plan du secteur
des télécommunications; plus de 300 d’en-
tre eux y ont assisté. Des chefs de l'industrie
ont profité de cette occasion pour discuter
des défis d'ordre commercial, pratique et
technique qui se posent aux entreprises
ceuvrant & la conception et d la mise en appli-
cation de stratégies internet sans fil. Bon nom-
bre des entreprises participantes possédent
déja des installations au Canada ou font
affaire avec des sociétés canadiennes des TIC.

Telecom Tuesday a été organisé par First
Tuesday, un groupe réseau européen créé
en 1998 qui aide les gens d’affaires a avoir
accés aux capitaux, aux ressources, a la
technologie, a I'expertise et aux services
dont leur entreprise a besoin pour croitre.
Pour 'ambassade du Canada, Telecom
Tuesday s'inscrivait dans sa stratégie

de promotion du Canada a titre de chef
de file mondial du marché régional des
TIC d’une valeur annuelle estimée a de
200 milliards de dollars américains.

Une bonne partie des discussions ont
porté sur des thémes de I'heure, dont
I'amélioration de la fiabilité de I'équipe-
ment, le prolongement de la durée de vie

des piles des assistants numériques per-
sonnels (ANP), I'absence de normes tech-
niques, la nécessité de réaménager les
procédés d'affaires en fonction des tech-
nologies nouvelles ainsi que l'incidence
des technologies de qualité moindre sur
le marché de l'internet sans fil. Pour
visionner les discussions en direct, voir

www.firsttuesday.com ou www.sonnen
schein.com pour plus de détails.

Ce premier Telecom Tuesday a connu
untel succes que 'ambassade espére orga-
niser d'autres activités du genre en 2001.

Pour plus d’information, communi-
quer avec M. Gerard Brathwaite-Sturgeon,
deuxiéme secrétaire (Affaires commer-
ciales), tél.: (202) 682- 1740, téléc.: (202)
682-7619, courriel :gerard.brathwaite-
sturgeon@dfait-maedi.gc.ca ¥

(On trouvera la version intégrale de cet article
awww.infoexport.gc.ca/ canadexport puis
cliquer sur Ja rubrique Carrefour Etats-Unis.)

Des «technopreneurs » canadiens particpent
a la conférence «NL2 » a Silicon Valley

Un groupe de « technopreneurs » (de jeunes
entrepreneurs canadiens, des entrepre-
neurs bien établis de Silicon Valley et d'im-
portants investisseurs en capital risque)
ont appris comment amener une jeune
entreprise de la nouvelle économie plus
loin encore sur la voie de la réussite,a la
conférence Next Level 2 (NL2) de Nortel.
Cette conférence, qui s'est déroulée du
6 au 8 décembre dernier a San Jose, en
Californie, était organisée par le Bureau
commercial du consulat du Canada a San
Francisco-Silicon Valley, conjointement
avec Profit Magazine et Leaf Initiative,
un organisme a but non lucratif dont le
mandat est de soutenir les réussites cana-
diennes dans la nouvelle économie.

Nortel Networks était le principal
commanditaire de I'événement; parmi
les autres commanditaires figuraient
Ernst & Young, Coradiant, National PR,
Hewlett-Packard (Canada), Tractionworks
et Fenwick & West.

Plus de 40 conférenciers et experts ont

participé a la conférence.Les séances
portaient notamment sur la recherche de
débouchés, 13 formation d’'une équipe
de direction de premier plan,le rodage
d’un modeéle d’entreprise, la passation
de marchés, 'immobilisation du capital
risque et les stratégies de sortie.

M.Brent Holliday de la société
Greenstone Ventures, qui avait assisté a
NL1,a déclaré que tous les entrepreneurs
canadiens en haute technologie qui veu-
lent réussir devraient prendre part a cet
événement.« L'impressionnante brochette
de conférenciers a fait de la NL2 une acti-
vité extrémement précieuse, » a-t-il ajouté.

Pour plus de renseignements sur NL2,
voir www.nextlevelconference.com ou
communiquer avec M™e Jeane Weaver,
agente de promotion commerciale au
Bureau commercial du consulat du
Canada a San Francisco/Silicon Valley, tél.:
(408) 289-1157 poste 23, téléc.: (408) 289-
1168, courriel : jweaver@cdntrade.com
internet : www.cdntrade.com w

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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VENTE A L'EXPORTATION ET GESTION DE CONTRATS

orsque Geoffrey Bennett est entré

chez Pelorus Navigation Systems Inc.

(www. pelorus.com) de Calgary,
pour occuper le poste de vice-président et
directeur financier en 1999, un défi de taille
I'attendait. !l devait trouver du capital pour
permettre a ce fabricant de matériel de

Honeywell pour fabriquer le Honeywell/
Pelorus SLS-2000, systéme qui exploite la
technologie GPS de positionnement
mondial.En vertu d’une entente d'une
durée de 10 ans,Honeywell et Pelorus se
sont associés pour concevoir la technolo-
gie et fournir les composantes internes;

Une société .de Calgary pren.d sonenvol
Radionaviguer
avecla ((C

radionavigation destiné aux aéroports
d'exécuter un contrat lucratif avec son
partenaire et client américain, lasociété
Honeywell. Par lintermédiaire de laBanque
nationale du Canada, Pelorus est entrée
en communication avec la Corporation
commerciale canadienne (CCC),quia
adapté son Programme de paiements pro-
gressifs (PPP) afin de permettre I'entreprise
de diffuser sa technologie d’avant-garde.

Depuis 1983, Pelorus congoit, fabrique et
commercialise du matériel de radionaviga-
tion au sol servant & faciliter les atterrissages.
La société, qui emploie 30 personnes, a
vendu du matériel a 700 aéroports aux
quatre coins du monde.

En 1995, grace & son prototype de sys-
téme d'atterrissage assisté par satellite
(SLS), Pelorus a uni ses efforts & ceux de

COMMENT FAIRE AFFAIRES AVEC
LE GOUVERNEMENT AMERICAIN?

Rendez-vous au site internet de l'ambassade
du Canada 3 Washington (D.C.) (www.ambas-
sadeducanada.org) et consultez, dans la sec-
tion Promotion du commerce, l'encadré
Marchés publics du gouvernement américain.

Vous pouvez également consulter les
appels d'offres au site internet de la General
Services Administration (GSA) (www.gsa.gov),
organisme qui facilite les achats du gouverne-
ment américain (le premier consommateur au
monde), et au site de 'Electronic Posting
System (www.eps.gov).

Sivous étes prét  exploiter ces occasions
d'affaires, la Corporation commerciale cana-
dienne (www.ccc.ca) peut vous aider 3 mieux
comprendre le systéme d'approvisionnement
du gouvernement américain ou a faire en sorte
que votre entreprise, en tant qu'entreprise

canadienne, soit agréée 2 titre de fournisseur.

Pelorus s'occupe seule de fabriquer et de
tester chaque systéme.

Utilisant des satellites GPS, le SLS-2000
peut définir pour un avion en cours d'ap-
proche une trajectoire qui ne sera pas per-
turbée par les conditions météorologiques.
Ce systéme est par ailleurs beaucoup moins
colteux que celui qu'il remplace et donc
plus accessible pour les petits aéroports.

A 'été 1999,au moment ou elle tra-
vaillait a la conception du SLS-3000,
un systéme de deuxiéme génération, la
société Pelorus a manqué d'argent.« Notre
carnet de commandes était plein, mais
nous manquions de capitaux » explique
M.Bennett. Lorsque la Banque nationale
du Canada a référé Pelorus a la CCC, la
situation financiére de I'entreprise de
Calgary a pris une autre tangente. Le
changement n'a pas été immédiat
toutefois puisqu'a cause du contrat avec
Honeywell, Pelorus ne répondait pas aux
conditions d’admissibilité du PPP. De fait,
le produit était encore au stade du proto-
type, Pelorus n‘avait pas conclu de marché
avec un acheteur et Honeywell retenait
le paiement jusqu’a ce qu'elle aitregula
marchandise et l'ait acceptée.

« Les obstacles étaient nombreux »,
explique le gestionnaire de projetala
CCC,M.Emmanuel Florakas. « Néanmoins,
la solidité du partenariat Honeywell-
Pelorus, le fait que le client était en méme
temps le partenaire — avecun intérét
direct dans l'affaire et des normes de
pré-expédition — et I'excellente équipe
de direction de Pelorus nous ont permis
de surmonter ces obstacles.»

La banque a consentiun crédit-acheteur

DES SOLUTIONS
COMMERCIALES
POUR NOS EXPORTATEURS S,

La Corporation commerciale canadienne (CCC)
est un organisme de vente a I'exportation du
gouvernement du Canada. Elle offre un acces
privilégié aux marchés de I'aérospatiale et de
la défense des Etats-Unis et se spécialise dans
la vente aux gouvernements étrangers.

Les exportateurs canadiens qui font appelala
CCC ont de meilleures chances de remporter des
marchés publics ou privés et bénéficient d'un
avantage concurrentiel en raison de I'expérience
de la CCC en matiére de passation de contrats et
de sa formule unique de garantie d'exécution des
marchés offerte par le gouvernement.

La CCC peut faciliter les ventes al'exportation, et
ses efforts permettent fréquemment aux exporta-
teurs d’obtenir une dispense de caution de bonne
exécution, des garanties de paiement anticipé et
des modalités contractuelles plus favorables.

Au besoin, la CCC fait office de maitre d'ceuvre
pour les opérations intergouvernementales et per-
met d’obtenir un financement des exportations
avant livraison auprés de sources commerciales.

Pour plus de renseignements, communiquer
avec la CCC, tél.:(613) 996-0034, sans frais:

1 800 748-8191, téléc.: (613) 947-3903, courriel :
info@ccc.ca internet :www.ccc.ca

par une acceptation d’escompte sur les
débiteurs.La voie était alors libre pour
Pelorus.La ligne de crédit du PPP était
ouverte en décembre 1999 et remboursée
au début de février 2000,au moment de
la livraison finale.

« J'aurai sGrement encore recours aux
services de la CCC, affirme M.Bennett. Je
croyais avoir affaire a un organisme public
avec des régles trés strictes, mais j'y ai
trouvé plutot des gens qui désirent avant
tout servir leurs clients.lls ont travaillé aussi
fort que nous a la réussite du projet.»

Aujourd’hui, Honeywell-Pelorus a des
systémes a Francfort, @ Memphis et a
Chicago-O'Hare, 'aéroport le plus acha-
landé au monde. Etant donné les com-
mandes placées pour Seattle et Chicago-
Midway et 'homologation de la FAA a
venir en 2001-2002, les voyageurs pour-
ront compter sur des vols plus sars et
plus efficaces dans les mois et les années
avenir.

Pour plus d'information,communiquer
avec M.Geoffrey Bennett, vice-président
et directeur financier, Pelorus Navigation
Systems Inc., tél.:{403) 730-5555, téléc.:
(403) 730-5511, courriel :gbennett@pelo
rus.com internet :www.pelorus.com %
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orsque votre produit est fait de I'eau la
L plus pure et la plus mystérieuse de la

planéte, il n'est pas difficile d'attirer
I'attention sur la scéne internationale.
Encore faut-il trouver des distributeurs
fiables,comme a pu le constater la Canadian
Iceberg Vodka Corporation. Cette entre-
prise a toutefois déniché une autre ressource
précieuse : Equipe Canada inc,comme le
relate son président, M. Gary Pollack.

Les ventes se cristallisent

LES TRUCS DU METIER

a lalceberg Vodka de payer d’énormes
frais pour résilier le contrat.

M.Gary Pollack a de précieux conseils a
donner aux exportateurs : « Exigez de voir
les états financiers et demandez des réfé-
rences a d'autres clients que le distributeur
représente. Evitez surtout quelqu'un qui ne
paie qu'en paroles.» Il recommande égale-
ment de tirer parti des ressources gouver-
nementales.Lui-méme s'est d'ailleurs prévalu

[avodka iceberg

La Canadian lceberg Vodka Corporation,
de Terre-Neuve, fait la « récolte » commer-
ciale d’icebergs dans la [ceberg Alley,au
large du littoral nord-est de I'ile, depuis
mai 1995. Les icebergs, de gros morceaux
détachés de la masse glaciaire située
prés du Groenland, sont cueillis dans les
immenses filets des navires que loue
I'entreprise puis entreposés dans la cale.
L'eau des icebergs — d’une telle pureté
que les contaminants, en parties par
quadirillion, ne peuvent étre détectés —
est ensuite expédiée a la Newfoundland
Liquor Corporation (NLC), qui la mélange
avec du spiritueux neutre a triple distilla-
tion a base de mais sucré de I'Ontario.
Et hop! On obtient la Canadian Iceberg
Vodka, récipiendaire de nombreux prix et
fruit du génie inventif de M. Gary Pollack.

« Durant la Guerre du Golfe, quelqu’un
avait déclaré a la blague que nous pourrions
récolter tous nos icebergs et en tirer de I'eau
a vendre a I'Arabie saoudite, explique
M.Pollack. J'ai d’abord ri de cette idée pour
ensuite me rendre compte qu'elle n'était
pas siridicule que ¢a.» Incapable d’obtenir
du financement pour produire de I'eau
d'iceberg, M. Pollack a communiqué avec
ta NLC, qui s'est montrée préte a embou-
teiller la vodka iceberg.

Les distributeurs se manifestent
Le lancement prometteur de la Canadian
Iceberg Vodka durant la conférence an-
nuelle des premiers ministres tenue a
St.John's,en septembre 1995, a permis a
I'entreprise de trouver un distributeur
aux Etats-Unis de méme qu’un agent au
Canada.Cependant le distributeur n’était
qu'un centre de distribution,demandant

des services de la Société pour I'expansion
des exportations (SEE) et a recu, en octobre
1999, du financement dans le cadre du Pro-
gramme de développement des marchés
d’exportation (PDME).Ses représentants ont
ainsi pu se rendre a ANUGA, la plus impor-
tante foire commerciale des aliments et bois-
sons organisée a Cologne, en Allemagne.

Rien ne vaut les contacts personnels
C’est évidemment pour rencontrer des
distributeurs qu’une entreprise choisit de
participer a une foire commerciale, mais
ce n'est pas la seule raison. « Ces événe-

ments offrent un autre avantage de taille :’

ils vous permettent de rencontrer des
délégués commerciaux, souligne M. Pollack.
Cela facilite les choses lorsque vous com-
muniquez ensuite par courriel.» Les repré-
sentants de V'entreprise communiquent
fréquemment avec les agents des missions
canadiennes au Royaume-Uni, en France,
en Allemagne, au Moyen-Orient et en
Scandinavie, qui leur donnent des renseigne-
ments sur le marché, des listes de distribu-
teurs et des conseils concernant les foires
ou la Iceberg Vodka devrait étre présente.
Les pistes indiquées par les agents de com-
merce ont également abouti récemment a
la signature de contrats de distribution en
Islande, en Israél et en Suisse.

Le secret :les communications
M.Pollack souligne Iimportance de pouvoir
compter sur les services d'un interpréte
a son stand durant les foires a l'étranger :
« Si vous voulez percer sur un marché
étranger, vous avez besoin de quelqu‘un
qui parle la langue du pays que vous ciblez.
1l faut pouvoir communiquer dans la
langue de vos futurs clients.»

La Iceberg Vodka, qui compte 6 em-
ployés ainsi qu’entre 25 et 30 cueilleurs
et embouteilleurs saisonniers, exporte
également ses produits au Japon et en
Ukraine. En plus de sa percée actuelle en
Europe, I'entreprise prévoit réaliser des
ventes a la suite de sa participation, le
mois prochain, a la mission commerciale
d’Equipe Canada a Beijing, a Shanghai et a
Hong Kong. A linstar de ses marchés, l'en-
treprise étend sa gamme de produits. Ainsi,
la Canada’s Original Iceberg Water, dont
90 % de la production est destinée a I'ex-
portation par I'entremise de distributeurs,
devrait se trouver sur le marché en 2001.

M.Pollack a de bonnes raisons d'avoir
confiance dans sa vodka unique en son
genre.Néanmoins, il soutient que « si
une entreprise comme la nétre souhaite

croitre, elle doit absolument se tourner

vers |'exportation et obtenir I'appui des
programmes canadiens visant a pro-
mouvoir les exportations.»

Pour plus d'information, communi-
quer avec M. Gary Pollack, président,
Canadian Iceberg Vodka Corporation, tél.:
(416) 443-6200, téléc.: (416) 385-3132,
courriel : president@icebergvodka.net
internet: www.icebergvodka.net 3

(On trouvera la version intégrale de cet article
a www.infoexport.gc.ca/canadexport puis
cliquer sur la rubrique Les trucs du métier.)

SERVICE DES

*ggéi DELEGUES COMMERCIAUX
DU CANADA

Faites connaitre votre
entreprise a I'étranger !

Plus de 30 000 enfreprises canadiennes
sont membres de WIN. Et vous 2 WIN
est une base de données confidentielle
d'exportateurs canadiens et de leurs
champs de compétence. Les délégués
commerciaux en poste au Ccno?; eta
I'étranger utilisent WIN afin d'aider les
enfreprises-membres & pénétrer les
marchés internationaux. Pour vous y
inscrire, faites le 1 888 811-1119. Ou
encore, visitez www.infoexport.gc.ca
et inscrivez-vous en ligne.
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Rapport trimestriel sur la performance commerciale
du Canada_ Troisiéme trimestre de 2000

Ce rapport trimestriel sur le commerce et
l'investissement fait état de la croissance
économique du Canada au cours du troisiéme
trimestre de 2000 et souligne les résultats
obtenus dans des secteurs et des marchés clés.

Solidité accrue des résultats économiques du Canada malgré
le ralentissement des échanges internationaux

Au troisiéme trimestre de 2000, malgré une croissance au ralenti des échanges interna-
tionaux, le produit intérieur brut (PIB} réel du Canada a grimpé de 4,8 % (chiffre annuel)
— taux quelque peu supérieur a celui du deuxiéme trimestre et représentant le double
de lFaugmentation de 2,4 % du PIB réel des Etats-Unis.La vigueur delademande des

consommateurs,

conjuguée aux investisse-
ments des entreprises e
dans les usines et équipe- Pot:rcentage de variation aux ta.ux annuels
ments, constitue le prin- 3*tr.de 2000 par rapportau 2* tr.de 2000
cipal facteur expliquant PIB réel 4
. Emploi (hausse trimestrielle, niveau) 66300
c,ette sol.lde performal:lce Indice des prix & la consommation (octobre, annuel)
économique. Trimestriel- Ensemble des composants 28%
lement, les dépenses des Composants de base
consommateurs ont (sauf les aliments et I'énergie) 15%
progressé de 1,3 %, tandis | Taux de change en $US (septembre, cloture) 0,6651
que les investissements Exportations de biens et de services ($ courants) 2,6%
des entreprises ont Importations de biens et de services ($ courants) 34%
augmenté de 3,8 %, en
raison essentiellement de
la hausse de 30,9 % des
investissements dans
l'équipement de télécom-
munications. A 'échelle
internationale, I'exporta- _
tion de biens et de — g
services s'est légérement % H
infléchie de 0,1 % en % 2
dollars constants et a eu - g
une incidence négative <
surle PIB réel du Canada
pour la premiére fois en
i trois ans et demie. [ acvse | zwos | emso | 2¢mo0
3* v 1% 0.9 3€ w99 1% .00 3° .00
Exprimés en dollars —&— Exportations (échelle de gauche)
courants plutét qu’en ...... Importations (échelle de gauche)
E1  salance (échetle de droite)
Voir page 2 —
Résultats écénomiques Source : Statistique Canada
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Faits saillants du commerce
et de l'investissement

La croissance du commerce au cours

du trimestre découlait uniquement du
compte des marchandises : une part
considérable de I'évolution des exporta-
tions dans cette catégorie revient aux
produits fondés sur les ressources. Le
surplus relatif aux biens a été miné sur
une base trimestrielle pour fiéchir a

12,6 milliards $, en raison de la croissance
plus rapide des importations.Le com-
merce des services était ténu;les exporta-
tions aussi bien que les importations dans
ce secteur ont légérement ralenti.En ce
qui concerne l'investissement étranger
direct (IED) au Canada, les-activités d’ac-
quisition ont joué un role clé encore une
fois, et les titres américains ont mobilisé
une bonne partie des investissements de
portefeuille des Canadiens durant le troi-
sieme trimestre.

Les ressources entrainent une
hausse des exportations

Les exportations de marchandises, éva-
luées 3104,6 milliards $,ont progressé de
0,8 % par rapport au trimestre précédent.
Bien que les exportations dans le secteur
de I'énergie aient été principalement ala
source de cette hausse, d'autres produits
fondés sur les ressources, notamment les
biens industriels et les produits de I'agri-
culture et de la péche, ont connu une aug-
mentation durant le trimestre. Les gains
réalisés sur le plan des exportations de
produits fondés sur les ressources et de
biens de consommations ont compensé
le repli d'autres produits importants.

Les prix élevés de I'énergie ont contribué
alahausse de la valeur de nos exporta-
tions. Dans une certaine mesure cepen-
dant, ces derniéres ont subi des contre-
coups temporaires, notamment apres

la fermeture d’'une usine a la suite d'un
incendie, une période de changement

Voir page 2 — Faits saillants

Préparé par la Direction de 'analyse commerciale et économique (EET)
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Faits saillants — suite de lapage 1

des modéles automobiles, l'arrét pour
entretien de I'exploitation d‘une plate-
forme de forage dans I'Est du Canada

et de mauvaises conditions climatiques,
qui ont aussi affecté les activités d’'explo-
ration de pétrole brut.

Pour le trimestre, les importations de mar-
chandises au Canada ont atteint 92,1 mil-
liards $,en progression de 1,2 % par rap-
port au dernier trimestre. Cette hausse est
le résultat de 'augmentation des impor-
tations de matériel et d’outillage, de pro-
duits énergétiques, de biens de consom-
mation ainsi que de produits de l'agricul-

B
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ommercecanadle par marchandise

pourcentage de variation

— v T T —
] Energie I industie I Auto. Total
Agricuhture/ Fordts Entretien Biensde
Péche consommation
M Exportations B Importations

ture et de la péche.La vi-
gueur des investissements
des entreprises et la poussée
des dépenses des consom-
mateurs ont contribué a ces
résultats.

pourcentage

L'analyse des exportations
montre que 90,2 milliards $

de biens et de services cana-
diens ont été expédiés aux
Etats-Unis. Comparativement

. Exportations Elmpomtions

au deuxiéme trimestre, les
exportations canadiennes
vers les Etats-Unis ont grimpé de 1 %, et des
hausses ont été également enregistrées
pour I'Union européenne ('UE).
Les exportations du Canada au
Japon ont pour leur part chuté de
7,6 %.Par ailleurs, les importations
provenant de nos principaux
partenaires commerciaux autres
que le Japon ont connu des aug-
mentations globales.Les échanges
bilatéraux de biens et de services
avec les Etats-Unis ont atteint, en
moyenne, 1,72 milliard $ par jour
pendant le trimestre.

Mouvement a la baisse pour
les services de transport

Les exportations de services du

Source : Statistique Canada

Canada d’une valeur de 13,9 mil-
liards $ se sont repliées de 0,4 %
par rapport au deuxiéme trimes-

1992 =100

4¢ 17,98

| e

1198 w98 1% w99 3°w99 11U .00

——&—— Indice des prix & |'exportation

Indice des prix a Vimportation

3¢ .00

E Termes de I'échange

tre a la suite d'une baisse dans

le secteur des transports.Les
importations au troisiéme trimes-
tre ont en effet diminué de 1,2 %
pour se situer a 15,5 mifliards $
lorsque toutes les grandes caté-
gories de services se sont affai-
blies. Par conséquent, le déficit au
chapitre des services canadiens
s'est comprimé de 131 millions $
et se chiffrait a 1,6 milliard $ au

Source : Statistique Canada

troisiéme trimestre.

Source : Statistique Canada

Afflux d’IED dans I'industrie
del'énergie

Plus de 30 % de I'lED au Canada et des
investissements directs canadiens a
I'étranger (IDCE) ont visé les industries
de I'énergie et des minéraux métalli-
ques; les Etats-Unis demeurent notre
principal partenaire a cet égard.L'lED
a été évalué a 10 milliards $ — une
baisse marquée si on compare aux
28,9 milliards $ enregistrée au deu-
xiéme trimestre. Entre-temps, I'IDCE a
chuté de 4,6 milliards $;le deuxiéme
trimestre avait connu 21,1 milliards $
d’IDCE.Comme pour les années précé-
dentes, les acquisitions ont joué un réle
de premier plan en ce qui concerne
I'lED au cours de ce trimestre.

Les investissements de portefeuille au
Canada, de juillet a septembre 2000,
ont été dominés par la demande de
titres canadiens. En outre, les investisse-
ments effectués a I'étranger par des
portefeuilles canadiens visaient aussi
principalement les titres étrangers.
Contraire- ment a ce qui s'était passé
au cours des deux premiers trimestres
de 2000, ce sont les titres américains
qui ont bénéficié de la majeure partie
des investissements canadiens dans
des actions étrangéres au troisiéme
trimestre.

Résultats économiques — suite de lapage 1

dollars corrigés pour I'inflation, les échanges bilatéraux du
Canada ont affiché un gain trimestriel négligeable de 0,7 % a
cause des prix élevés dans le secteur énergétique. Toutefois,
comparativement a la méme période I'an dernier, la valeur du
commerce bilatéral s'est haussée de 11,9 %.Le compte courant
a enregistré un surplus de 3,4 milliards $ au troisiéme trimestre,
et ce, pour la troisieme fois d'affilée. Le surplus sur neuf mois de

11,6 milliards $ dépasse sensiblement le surplus annuel
de 1996, qui était de 4,6 milliards $.

Les investissements internationaux & destination et en prove-
nance du Canada se sont infléchis ce trimestre aprés avoir
atteint des niveaux records au cours du deuxiéme trimestre
de 2000. Les investissements dans les deux sens sont tout de
méme demeurés élevés d'apreés les chiffres hlstonques,en
dépit de cette baisse. -~ . .
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Incidences des transhordements sur les statistiques du commerce international

En principe, la valeur des achats faits par
un pays devrait correspondre a la valeur
des ventes gue lui a faites son partenaire
commercial; les soldes des échanges
commerciaux entre deux pays devraient
donc étre de méme envergure.En pra-
tique, toutefois, cette égalité est pratique-
ment impossible a trouver dans les don-
nées commerciales publiées. De fait, les
statistiques disponibles peuvent générer
une image trés déformée de la réalité.

A titre d'exemple, le Canada et le Japon
ont chacun déclaré que leurs échanges
avec l'autre pays en 1993 et en 1994
étaient déficitaires au poste du commerce
des marchandises!

Les statistiques commerciales sont un
des principaux indicateurs économiques
et une importante source d'information
a des fins commerciales, économiques
et politiques. Comme il est nécessaire

de disposer de données fiables et que
les données existantes comportent des
lacunes, le gouvernement du Canada
(par I'entremise de Statistique Canada)

a mené ces derniéres années plusieurs
projets de rapprochement des données
avec les grands partenaires commerciaux
du Canada pour déterminer l'origine, les
raisons et 'ampleur des écarts entre les
statistiques qu'il publiait et celles pro-
duites par ses partenaires. Il s'agit géné-
ralement d‘ajuster les séries de données
des deux pays sur une méme base con-
ceptuelle de fagon a obtenir une série
unique de données rapprochées pour les
importations et les exportations de mar-

“chandises et le solde des échanges pour

I'année ou les années a I'étude.

Les écarts entre les données s'expliquent
de diverses facons,dont le traitement du
fret et de Fassurance, la période couverte,
les différences conceptuelles et le transbor-
dement (ou commerce indirect) viaun
pays tiers'. Dans ce dernier cas, le transbor-
dement fausse les données sur le com-
merce bilatéral si les marchandises sont

expédiées de la destination d’exportation
initiale & un pays tiers sans transformation
substantielle.

Le processus de rapprochement des
données commerciales de deux pays
(p.ex.,les exportations du Canada au
Mexique et les importations du Mexique
en provenance du Canada) utilise 'infor-
mation contenue dans les données d'im-
portation mais absente des données
d’exportation. Parce qu’elles impliquent
souvent la perception de tarifs ou de
droits, ou une inspection réglementaire,
les importations sont généralement
consignées avec plus d’exactitude et
mieux documentées que les exportations.
C’est pourquoi les données d'importation
de chacun des pays sont utilisées comme
références.

La question du transbordement est au
centre du présent examen dans le proces-
sus de rapprochement des données com-
merciales bilatérales du Canada avec le
Mexique, le Japon, 'Union européenne et
les Etats-Unis.Le Canada s'occupe égale-
ment de rapprocher ses données com-
merciales des derniéres années avec celles
de la Chine,de la Corée et du Japon (de
nouveau).

Mexiq Ue. Les résultats du récent
rapprochement des données du Canada
et du Mexique relatives au commerce des
marchandises montrent que les écarts
s'expliquent principalement par les trans-
bordements via les Etats-Unis : 78,1 % de
la différence — qui est de 1,4 milliard $ —
entre les importations en provenance du
Canada enregistrées par le Mexique et les
exportations vers le Mexique enregistrées
par le Canada serait due a ce facteur.

En outre, 92,7 % de ce commerce indirect
se serait fait via les Etats-Unis, le reste
correspondant au commerce indirect via
d’autres pays. Pour ce qui est des expor-
tations du Mexique vers le Canada, les

chiffres officiels canadiens faisaient état
d'importations plus élevées de 3,1 mil-
liards $ en 1996 et de 4 milliards $ en 1997
que les données officielles du Mexique
sur ses exportations — un écart de 104 %
et de 135 % respectivement.Le com-
merce via des pays tiers explique 76,2 %
de la différence de 4 milliards $ enre-
gistrée en 1997 — les Etats-Unis comp-
tant pour 99,6 % de cette différence.

Vu la complexité des données, les fonc-
tionnaires commerciaux des deux pays
n‘ont pu jusqu’'a maintenant arriver a une
série de données rapprochées qui satis-
fasse les deux parties.

Japon. Les rapprochements des
données auxquels le Canada et le Japon
ont procédé jusqu’a maintenant pour les
années 1989 a 1994 illustrent aussi I'am-
pleur de la distorsion dans les statistiques
commerciales.Les données relatives au
commerce vers I'Est montrent qu’en 1994,
les données publiées par le Canada sur les
importations étaient de 3,3 milliards $

(ou 40 %) supérieures a celles concernant
les exportations du Japon; cet écart était
dd dans une proportion de 97,6 % au
commerce via les Etats-Unis.Quant au
commerce vers I'Ouest, les importations
du Japon étaient 26,9 % plus élevées que
les exportations du Canada, le commerce
indirect (soit l'importation de marchan-
dises canadiennes via les Etats-Unis) n'ex-
pliquant que 17,9 % de I'écart total en
1994.Comme le montre leTableau 2,a la
page 4,le processus de rapprochement a
permis de produire une série de données
d'importation et d'exportation que recon-
naissent officiellement les deux pays pour
1993 et 1994. Puisqu'il est nécessaire de
maintenir une série chronologique uni-
forme, les données rapprochées (qui ne
sont disponibles que pour des années
spécifiques) n‘ont pas été utilisées en
remplacement des données statistiques
existantes du Canada.

1 Statisti_que Canada, Le Quotidien, Rapprochement des statistiques sur le commerce des marchandises entre le Canada,
le Mexique et les Etats-Unis, 1996-1997,3 aoGt 2000.
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- revenus d'intérét. Grace a ce pro-

LE COMMERCE CANADIEN EN REVUE

Union européenne.

Le 8 juin 2000, Statistique Canada et
Eurostat ont annoncé les résultats d’'une
étude de rapprochement des données

‘relatives au commerce bilatéral des mar-

chandises pour la période 1993-1997.
Dans le cas du Canada et de I'UE, le com-
merce indirect concerne les exportations
du Canada vers I'UE (et les importations
en provenance de I'UE), qui sont transbor-

dées via un pays non membre de I'Union. -

En 1997,21,9 % ou 1,2 milliard $ de I'écart
total entre les importations du Canada et
les exportations publiées de I'UE pou-
vaient é&tre attribuées au commerce indi-
rect.Les transbordements ont également
compté pour 22,5 %de l'écartentre les
importatians publiées de I'UE et les
exportations publiées du Canada.

Etats-Unis. en raison de I'impor-
tance de la relation commerciale qu'ils
entretiennent depuis fort longtemps,

le Canada et les Etats-Unis procédent
annuellement depuis 1970 a des travaux
de rapprochement des données de leurs
comptes courants. Les différences dans
les estimations publiées par les deux
pays sont en grande partie disparues
depuis janvier 1990, au moment ou
le Canada et les Etats-Unis ont com-
mencé a échanger des données sur
les transactions comme le com-
merce des marchandises, les ser-
vices tels que le tourisme, les tarifs
voyageurs, le fret intérieur, les
dépenses gouvernementales

ainsi que les transferts unilatéraux
comme les pensions et les données
bancaires utilisées pour estimer les

cessus d'échanges de données, a
partir desquelles les statistiques
d’exportation de chaque pays sont
dérivées des données du paysim-
portateur, il n'y a plus de différences
inexpliquées dans les statistiques
sur le commerce des marchandises
entre les deux pays, sauf pour des
ajustements mineurs associés

a la confidentialité des données
sources, aux réexportations et

aux différences d'évaluation.

Conclusion. Lesrésuttats des
études de rapprochement déja réalisées
et en cours ont diverses incidences impor-
tantes sur l'interprétation des données,
notamment en ce qui concerne I'évalua-
tion de la part canadienne des exporta-
tions vers un pays donné.A la suite du
rapprochement des statistiques sur les
échanges entre le Canada et le Japon, le
chiffre des exportations canadiennes a
été relevé de 1,0 milliard $ en 1993 et de
1,3 milliard $ en 1994.Selon les données
rapprochées, la part japonaise des expor-
tations totales du Canada en 1993 s'est
élevée a5,0% et non 84,5 % (comme
I'indiquaient les données publiées).Dans
le cas des échanges entre le Canada et
I'UE, les exportations canadiennes ont
été majorées de 3,0 milliards $ en 1997
et la part de I'UE des exportations du
Canada en 1997 a été relevée de 5,1 %
(comme l'indiquaient les données
publiées) a 6,1 %.

Commeil n'y a pas lieu d'ajuster les
chiffres du commerce bilatéral entre le
Canada et les Etats-Unis pour des raisons
de transbordement, et compte tenu de
I'effet haussier des études de rapproche-
ment susmentionnées sur les chiffres du

commerce du Canada avec les pays autres

Canada - Mexique 1996
Exportations du Canada vers le Mexique 1,298
Importations du Mexique au Canada . 2,377
importations du Canada au Mexique 6,035
Exbortations du Mexique vers le Canada 2,962
Canada - Japon 1993
Exportations du Canada vers le Japon 8,492
Importations du Japon au Canada 10,498
Importations du Canada au Japon 10,718
Exportations du Japon vers le Canada 8,150
Canada - Union européenne 1993
Exportations du Canada vers 'UE 11,077
Importations de I'UE au Canada 11,898
Importations du Canada a 'UE 14,636
Exportations de I'UE vers le Canada 12,932

ROISIEME TRIMESTRE DE 2000

que les Etats-Unis, on peut en déduire
gu’en termes de pourcentage, la part des
exportations vers ces pays dans I'ensem-
ble des exportations canadiennes aurait
da étre plus élevée, alors que la part des
exportations canadiennes vers les Etats-
Unis aurait dd étre moindre, comparative-
ment aux données statistiques officielles
du Canada.

Enfin, la question du transbordement
peut avoir des incidences sur les politiques

- touchant la relation commerdiale bilaté-

rale du Canada avec les Etats-Unis. Le fait
qu'ily ait des échanges indirects entre le
Canada et un partenaire commercial met
en lumiére le role de pays intermédiaire
joué par les Etats-Unis,en plus du réle
habituel de notre voisin du Sud comme
destination finale d’'une grande partie des
exportations canadiennes.|l se peut qu'il
faille prendre en compte ce role d'inter-
médiaire dans I'élaboration de politiques
commerciales qui visent a renforcer notre
relation commerciale bilatérale avec les
Etats-Unis2. Par conséquent, & moins que
suffisamment de travail soit fait pour éva-
luer et quantifier ce genre de transbor-
dement, il sera difficile de cerner avec
précision la performance commerciale
du Canada.

Données rapprochés
1997 1996 1997
1,928 nd. nd.
2,725 ~ nd. nd.
7,019 nd . nd
2,986 nd. nd.
1994 1993 1994
9,659 9,505 . 10972
12,257 9,505 10,972
11,358 10,731 11,387
8,106 10,731 11,387
1997 1993 1997
15,432 11,159 18470
19,496 11,159 18470 . -
27,134 14936 27,134
21,706 14,936 27,134

2 Jusqu'a maintenant, dans les études de rapprochement que les Etats-Unis ont effectuées avec des pays comme I'Australie et le Mexique,
on a révélé que le commerce indirect est une source d'écarts dans les données statistiques sur le commerce. -
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Y 4 ile de Kyushu est aussi connue sous

L le nom de « Silicon Island », étant
donné les nombreuses entreprises

de fabrication de circuits intégrés qui sy
trouvent. Kyushu, la préfecture voisine de
Yamaguchiainsi que l'le d'Okinawa forment
la Sphére économique Kyush u-Yamaguchi,
une région comptant prés de 15 millions
d’habitants et un PIB plus important que
celui de 'Australie, de la Corée du Sud ou du
Mexique. On fait souvent référence a cette
région comme étantune « économiede 10%»;
de fait, elle représente de 9 & 12 % du total
national japonais pour ce qui est de la super-
ficie, de la population, du PIB, des ventes au
détail, du budget du gouvernement local et
d’autres indicateurs économiques.

Kyushu entretient des liens étroits avec
ses voisins asiatiques; de fait, 75 % des
entreprises de Kyushu qui ouvrent des
bureaux 4 I'étranger s'installent en Asie.
L'Asie représentait plus de 45 % du volume
brut des échanges commerciaux de
Kyushu en 1998

Fukuoka, la plus grande ville de I'ile,
arrive au quatriéme rang des aggloméra-
tions urbaines du Japon avec une popula-
tion de 1,3 million d’habitants. De grandes
entreprises étrangéres telles que Costco
(magasins a prix réduits réservés aux
membres) et AMC (cinémas) ont récem-
ment établi des installations a Fukuoka et
prévoient étendre leurs activités dans
d’autres régions.

Evolution de Vinfrastructure
Linfrastructure de Kyushu s'est dévelop-
pée rapidement au cours des derniéres
années, ce qui a facilité les échanges com-
merciaux et les déplacements et les a
rendus plus efficaces. La route express
TransKyushu, terminée en 1996, relie
Fukuoka a toutes les villes importantes de
Kyushu.Le nouvel aéroport de Fukuoka,
terminé en 1999, offre pour sa part des

¢ vols a destination de 18 villes dans 8 pays.
. Grace ala déréglementation des services
© aériens,on a assisté ces derniéres années

al'établissement de partenariats public-
privé (troisiéme secteur) pour la création
de petites lignes aériennes régionales

en vue de faciliter le développement
économique des régions en les rendant
plus accessibles. Le Dash 8 de Bombardier
répond parfaitement aux exigences de
ces lignes aériennes, qui ne nécessitent
que de courtes pistes d’atterrissage.

CAP SUR LE JAPON

Les sociétés Ryukyu Air Commuters
(Okinawa) et Amakusa Airlines
(Kumamoto) utilisent actuellement cet
appareil, qui devrait sillonner le ciel de
Nagasaki en 2001.

Débouchés dans les secteurs de
pointe

Avec la hausse de l'utilisation de l'internet
comme outil de communications, le

Un marché a explorer

Le sud du

nombre de fournisseurs de services inter-
net de la région de Kyushu a plus que
quadruplé depuis 1995. Dix sociétés de
cablodistribution ont récem-

ment requ la permission
de fournir des services
internet, et les

autorités locales
cherchent a favoriser le
développement des échanges

par lentremise de linternet.En septembre
dernier, le magasin de rabais Mr.Max de
Fukuoka a inauguré un service d'achaten
direct qui offre des vétements, des articles
pour enfants et bébés ainsi que des pro-
duits pour animaux domestiques. Les
entreprises peuvent maintenant faire
sans frais la promotion de leurs produits
et de leurs services, en anglais, grace aun
nouveau site internet (www.business-mart.
ne.jp) créé par |'Association du commerce
extérieur de Fukuoka.

v

Réseaux de distribution modifiés
Des modifications dans les réseaux de
distribution japonais ont créé des débou-
chés pour certains types de produits
canadiens, en particulier sur les marchés
régionaux'.C’est particulierement le cas a
Kyushu, ol les échanges commerciaux,
auparavant controlés par de grandes
entreprises de distribution, sont main-
tenant ouverts aux nouveaux venus.

On a d'ailleurs assisté a plusieurs succeés
dans le domaine des importations
directes d’aliments et de boissons cana-
diens ainsi que de matériaux de construc-
tion et de meubles dans cette région du
Japon. Parmi ces produits, mentionnons

« e

le vin, les gateaux congelés, les portes et
fenétres et les meubles.

Société Fukuoka-Canada

La Société Fukuoka-Canada, fondée le
30 septembre 1999,a pour mandat de
promouvoir I'amitié et la compréhension
entre le Japon et le Canada dans les
domaines de la culture, de 'économie et
de la technologie. La Société compte plus

Japon

de 400 membres individuels et entre-
prises membres, dont Kyushu Matsushita
Electric (Panasonic), Shin Idemitsu (le plus
important détaillant de pro-
duits pétroliers a
Kyushu) et Toto (le
plus grand fabricant
japonais d'appareils
sanitaires en porcelaine
et de raccords métalliques).

A l'occasion de la Féte du Canada,
le 1e juillet dernier, la Société a organisé
une projection du film canadien Le violon
rouge.l'ambassadeur du Canada au
Japon, M.Len Edwards, a par ailleurs
assisté 3 la premiére assemblée générale
annuelle de la Société Fukuoka-Canada le
10 juillet 2000. 11 a profité de l'occasion
pour promouvoir les atouts du Canadaen
tant que partenaire commercial dans le
domaine de la haute technologie. En sep-
tembre, 78 membres de la Société ont
visité le Canada. D’autres activités visant
3 resserrer les liens entre Fukuoka et le
Canada sont prévues.

Pour de plus amples renseignements,
communiquer avec Mme Josiane Simon,
consul et déléguée commerciale, consulat
du Canada a Fukuoka, tél.: (011-81-092)
752-6055 - (011-81-092) 752-6057 {(aprés
les heures de bureau), téléc.: (011-81-092)
752- 6077, courriel :josiane.simon@dfait-
maeci.gc.ca ¥

(On trouvera la version intégrale de cet article
a www.infoexport.gc.ca/canadexport puis
cliquer sur la rubrique Cap sur le Japon.)
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ouvent appelés le plus grand des

petits pays de I'Union européenne

ou le plus petit des grands Etats
membres, les Pays-Bas jouent un réle de
premier plan dans le secteur de I'alimenta-
tion en Europe et au-dela. En qualité de pro-
ducteur, ce petit pays fait partie des trois

Lejeuenvaut la (hande lle

lemarché del

au détail aux

principaux exportateurs de produits agri-
coles et agroalimentaires au monde. Cette
position enviable est toutefois quelque
peu menacée par les transformations qui
secouent son secteur agricole. Ce dernier,
réputé depuis toujours pour son grand
rendement et le dynamisme de ses entre-
preneurs, est soumis a des exigences envi-
ronnementales de plus en plus sévéres et a
une forte demande de terrains pour l’e.
pansion urbaine et I'exploitation mdus-
trielle. Les Pays-Bas comptent 16 millions
d'habitants sur 41 500 km?, soit les trois
quarts du territoire de la Nouvelle-Ecosse.

Les Pays-Bas exportent non seulement
partout dans le monde, mais ils achétent
aussi un volume considérable de produits
agricoles et alimentaires. La production
intérieure de grains, d’oléagineux et d'in-
grédients destinés a la fabrication de
nourriture pour animaux, par exemple,
ne suffit pas a répondre a la demande de
I'industrie de la transformation. Par ailleurs,
les importations d’aliments semi-préparés
et emballés n‘ont cessé d’augmenter
depuis quelques décennies.

Quelle est la taille approximative
du marché des aliments?

Selon les estimations d’AC Nielsen, les
ventes au détail atteindront 48 milliards
de dollars en 2000. Ajoutons a ce chiffre la
valeur du marché des services alimen-
taires, estimée a 20 milliards de dollars, et
le total atteint prés de 70 milliards de dol-
lars. Les services alimentaires connaissent
une croissance particuliérement vigou-
reuse, les consommateurs prenant de plus

L'"AVANTAGE EUROPE

en plus souvent leurs repas a l'extérieur
du foyer. Les établissements de restaura-
tion rapide se multiplient rapidement et
les traiteurs se portent trés bien. Les
Néerlandais apprécient le style de vie
nord-américain, comme on peut le con-
stater dans les grands centres.

alimentation
ays-Bas

Comment le marché est-il structuré?

Si'on ne compte pas les services alimen-
taires, a peu prés les deux tiers des ali-
ments sont vendus par le truchement
des supermarchés.Viennent ensuite les
magasins spécialisés qui, bien qu'en
déclin, continuent de combler un impor-
tant besoin. Par exemple, le consomma-
teur averti préférera se rendre dans une
boutique spécialisée pour acheter des
noix, des fromages, du vin, du poisson
ou des légumes. Les autres ventes sont
en grande partie réalisées dans des
marchés extérieurs, que beaucoup de
consommateurs (dont les membres des
communautés ethniques) préférent en
raison de leur couleur locale et de leurs
produits vendus a des prix avantageux.

Deux organisations dominent le
marché des épiceries aux Pays-Bas :
Albert Heijn, sans contredit le chef de file
avec environ 28 % du marché, et Laurus,
qui a une part estimée a 22 %.Une foule
de petites chaines et d’autres établisse-
ments s'occupent de l'autre moitié du
marché.

Trouve-t-on des produits canadiens
dans les magasins néerlandais?

Malheureusement, le Canada est sous-
représenté dans les supermarchés
locaux. En effet, méme si les Néerlandais
figurent parmi les plus importants
acheteurs de produits agricoles primaires
ou semi-transformés du Canada en
Europe, les importations d’aliments
canadiens emballés sont négligeables.
L'absence d’articles ayant un attrait
suffisant pour le consommateur, les prix

et la logistique peuvent expliquer le peu
de produits canadiens offerts sur les
tablettes des supermarchés. Soulignons
toutefois que les producteurs américains
ne s'en tirent guére mieux.

Pour le producteur canadien, les
débouchés valent-ils les efforts
nécessaires?

Tout dépend de la stratégie de votre
entreprise : si vous avez développé vos
marchés en Amérique du Nord et que
vous étes en mesure d'intensifier votre
production, les Pays-Bas peuvent étre
une option valable pour un projet d'ex-
pansion future en Europe. Les perspec-
tives sont plus intéressantes si votre
produit posséde des qualités uniques et
un nom de marque distinct et si vous

“étes prét a vous plier aux réglements

européens sur les aliments et drogues
ainsi qu'a respecter les exigences de
I'importateur ou de I'acheteur sur le plan
de emballage ou de I'étiquetage.Une
entreprise de I'Ontario réussit d'ailleurs
bien sur le marché des Pays-Bas en répon-
dant a tous ces critéres.

Doit-on opter pour la vente directe
ou avoirrecours a un importateur?
Les acheteurs des supermarchés néer-
landais voudront certainement discuter
avec vous si votre produit est suffisam-
ment attrayant. Par contre, ils vous diront
qu'ils ne voudront pas entreposer vos
produits et qu'ils exigent une garantie de
livraison juste a temps. Par conséquent,
vous devrez prendre vos propres arrange-
ments locaux pour I'entreposage et la dis-
tribution. 1l sagit d'un aspect néanmoins
facile a régler, car le pays est doté d'une
industrie de distribution trés perfection-
née, ol de nombreux fournisseurs offrent
des services logistiques complexes. Les
colts sont cependant assez élevés.En
revanche, si vous trouvez un bon impor-
tateur capable d’entreposer vos pro-
duits, vous pourrez obtenir une meilleure
couverture sur le marché et étre plus en
mesure de livrer la marchandise sur
demande.La marge de I'importateur
équivaut grosso modo au codt de la distri-
bution privée.De plus, l'importateur est
bien placé pour donner des conseils et
des recommandations sur l'emballage et
I'étiquetage et pour discuter des condi-
tions du marché.
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algré sa petite taille, la Suisse
M posséde un gros appétit pour

les produits agroalimentaires
importés — le marché a l'importation
dans ce secteur est évalué a 8,2 milliards
defrancs suisses par année et presque 75 %
de ces produits importés proviennent de
I'Union européenne (UE). Il ne fait aucun
doute que la part du Canada, quin'est que
de 1,2 %, pourrait y étre beaucoup plus
importante.

Structure du marchéde
I'alimentation au détail
Forts d'une part conjointe de 65 % de ce
marché, estimé & 40 milliards de francs
suisses par année, Migros et Coop occu-
pent une position dominante. Les deux
sociétés, dont le siege social est situé a
Zurich (Migros) et a Bale (Coop), vendent
des produits de marque et de distribu-
teur ainsi que des articles non alimen-
taires.Cependant, Migros favorise depuis
toujours les marques de distributeur,
ce qui ouvre des débouchés aux entre-
prises canadiennes possédant une
expertise dans ce domaine.En outre,
la Suisse compte un nombre considérable
d'importateurs et de distributeurs de
spécialités gastronomiques et d'ali-
1+ ments fins qui s'intéressent aux aliments
importés.

| Débouchés
¢ Méme si les droits d'importation en Suisse
atteignent entre 5 % et 20 % sur certains

L'AVANTAGE EUROPE

produits, le marché agroalimentaire y est
ouvert aux importations du monde
entier. Parmi les produits canadiens les
plus susceptibles de sy tailler une place,
mentionnons les produits de créneau,
les produits naturels et les spécialités a
forte valeur ajoutée.La demande se main-

Apercu du marché

Les exportateurs canadiens de produits
agroalimentaires doivent tenir compte de
la réticence des Suisses face aux produits
contenant des organismes génétique-
ment modifiés (OGM).On prévoit d'ailleurs
une solide demande de produits sans
OGM dans un proche avenir.

[agroalimentaire

en oUisse

tient aussi pour des produits alimentaires
typiqguement canadiens, comme le blé
dur,les légumineuses a grains, le poisson
et les fruits de mer, les produits de 'érable,
la viande de cheval, les oléagineuses, les
féves de soja, les grains et la nourriture
pour animaux. Le whisky et la biére du
Canada sont bien acceptés en Suisse,
mais la percée des vins de |'Ontario et
de la Colombie-Britannique demeure
négligeable.

L'usine de I'exportateur de viande
doit figurer sur la liste des installations
agréées par les autorités de la Suisse et
de I'UE; les produits devraient aussi étre
exempts d’hormones.

Lalimentation au détail aux Pays-Bas

t

: — Suite de la page 10

. Les marques de distributeur

“sont-elles une option?

- Chaque année, en mai, la section

- d’Amsterdam de la Private Label Manu-

 facturers Association (PLMA) organise une

; foire commerciale. |l s'agit d’une occasion

. idéale de jauger le marché, spécialement

. en Europe; vous devez étre membre de
la PLMA pour y exposer vos produits. Mais

; encore une fois, il sera nécessaire d’envi-

' sager de mettre sur pied un mécanisme

: de distribution central si vous voulez

| répondre aux exigences des acheteurs

; des supermarchés, qui pourraient étre

 répartis dans toute 'Europe.
i

i
}

Pour plus d'information concernant
les débouchés offerts et les conditions de
participation a la PLMA, communiquer
avec M. Gilbert Arold, Agriculture et
Agroalimentaire Canada, téléc.:(519)
837-9782.courriel :arnoldg@em.agr.ca

Si vous voulez explorer le marché des
épiceries aux Pays-Bas, communiquer
avec M. FritsW.Zechner, agent de com-
merce,ambassade du Canada a La Haye,
tél.:(011-31-70) 311-1665, téléc.: (011-
31-70) 311-1682, courriel : frits.zech-
ner@dfait-maeci.gc.ca internet:
www.ocanada.nl ¥

Obstacles

La principale contrainte ne découle pas
tant des obstacles réglementaires que
de la faible visibilité des produits agro-
alimentaires de consommation provenant
du Canada. L'agroalimentaire d'importa-
tion est dominé a un point tel par les
produits de I'UE ou des Etats-Unis et, de
plus en plus, par un large éventail d'ali-
ments ethniques qu'il n'est pas facile
pour le Canada de conserver, encore
moins d'étendre, sa petite part du
marché.

Sites internet utiles

* Office fédéral de I'agriculture
www.blw.admin.ch

* Information sur le secteur agricole
www.agriculture.ch

* Office fédéral de la santé publique
www.admin.ch/bag

* Association des organisations
agricoles biologiques
www.bio-suisse.ch

* Office vétérinaire fédéral
www.bvet.admin.ch

Pour plus d’information, communiquer
avec M.Werner Naef, agent de commerce,
ambassade du Canada a Berne, tél.:(011-41-
31)357-3206,téléc.: (011-41-31) 357-3210,
courriel :werner.naef@dfait-maeci.gc.ca
internet :www.canada-ambassade.ch ou
www.infoexport.gc.ca/ch ¥
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e Centre des occasions d'affaires interna-

L tionales (COAI) offre un service de jume-
lage entre les acheteurs étrangers et les
entreprises canadiennes. Le Centre obtient de
F'acheteur étranger des débouchés d’affaires
opportuns, pertinents et ciblés, et les commu-
nique aux entreprises canadiennes.

OCCASIONS D'AFFAIRES

Le Centre des

occasions d'affaires

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 (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

(Ontario) K1A 056, tél.: (613) 996-0034, téléc.:

TRINITE-ET-TOBAGO — Paria Springs
Eco-Community — (Avis transmis par le
haut-commissariat du Canada a Port of
Spain, Trinité-et-Tobago.) Paria Springs
Eco-Community Ltd.cherche un parte-
naire pour former une coentreprise en
vue de la réalisation d'un projet d’éco-
tourisme dans la forét tropicale humide
deTrinité-et-Tobago. Communiquer avec
le COAl, téléc.: (613) 996-2635, courriel :
eleads@dfait-maeci.gc.ca en indiquant le
ne de dossier 001117-04573.Pour plus de
détails : www.iboc.gc.ca/webleads.asp?
id=1309en.

JORDANIE — Développement de trois
parcs d’'éoliennes — (Avis transmis par
I'ambassade du Canada a Amman,Jordanie.)

C@AI

S YA
Centre des occasions
daffaires internationales

Le Centre des occasions
d’affaires internationales

Le Centre des occasians d'affaires
infernationales est le Centre de
repérage de fournisseurs d'Equipe
Canada inc. Le Centre fait le lien entre
les débouchés d'affaires identifiés par
les délégués commerciaux & Vétranger
et les exportateurs canadiens, en
particulier les petites et les moyennes
enfreprises. Le Centre affre un service
& valeur ajoutée aux délégués
commerciaux en communiquant les
occasians d'affaires directement aux
sociétés canadiennes compétentes.

Visitez natre site internet &
www.coai.gc.ca

(613)995-2121.

Le ministére de I'Energie et des Ressources
minérales (MEMR) du Royaume hachémite
de Jordanie lance un appel d’'offres aux
entrepreneurs qualifiés possédant une
capacité démontrée dans le domaine de
I'élaboration de projets d’exploitation de
la puissance éolienne en vue du dévelop-
pement (75-90 MW) de parcs d’éoliennes
atrois endroits présélectionnés (25-30 MW
pour chaque site),y compris toutes les
installations de soutien nécessaires et
selon la formule construction-possession-
exploitation (CPE).Ces trois sites doivent
étre connectés au réseau national d'énergie.
Le MEMR peut fournir plus d‘information.
Date de cloture :31 juillet 2001. Commu-
niquer avec le COAJ, téléc.: (613) 996-2635,
courriel : eleads@dfait- maeci.gc.caen
indiquant le n° de dossier 001123-04646.
Pour plus de détails : www.iboc.gc.ca/
webleads.asp?id=1307en

RUSSIE — Projet de modernisation d'un
chemin de fer en Ouzbékistan — (Avis
transmis par 'ambassade du Canada a
Moscou, Russie.) La Banque asiatique de
développement apporte son soutien a un
projet de modernisation d'un chemin de
fer en Ouzbékistan. Ce projet, d’une valeur
d’environ 155 millions de dollars américains,
comprend 'amélioration de 341 km de
voie du trongon principal qui traverse les
provinces de Bukhara, Dzhizak, Navoi et
Samarkand.Le projet, qui doit étre achevé
d'ici le milieu de 2005, prévoit la fourni-
ture de matériel de pose et d'entretien de
la voie, l'installation de systémes de télé-
communications a fibre optique, le per-
fectionnement des ressources humaines,
le renforcement des institutions et I'éta-
blissement d’un fonds renouvelable pour
aider les anciens employés du chemin de
fer 3 mettre sur pied de petites entreprises.

Une mission commerciale canadienne se
rendra en Ouzbékistan a la fin de mars
2001.Date de cl6ture : 28 février 2001.
Communiquer avec le COAI, téléc.: (613)
996-2635, courriel : eleads@ dfait-maeci.gc.
ca enindiquant le n° de dossier 001120-
04586.Pour plus de détails :www.iboc.
gc.ca/webleads.asp? id=1308en

JORDANIE — Appareil 2 turbine 2 gaz:

~ projet de réhabilitation d"une centrale

électrique — (Avis transmis par 'ambas-
sade du Canada a Amman,Jordanie.) La
Central Electricity Generating Co.(CEGCO)
annonce la mise en circulation des docu-
ments d’appel d’offres n° 2/2000 en vue
du prolongement d’un projet de réhabili-
tation d’'une centrale électrique.Ce projet
comprend la conception, la fourniture, la
livraison, la construction, l'essai et Ia mise
en service d'un appareil a turbine a gaz
(100-150 MW),y compris tous les acces-
soires nécessaires décrits dans les docu-
ments d’appel d'offres. Date de cl6ture :
26 février 2001.Prix des documents d'ap-
pel d'offres : 1 500 dinars de Jordanie
{somme non remboursable). Communiquer
avecle COAJ, téléc.:(613) 996-2635, cour-
riel : eleads@dfait- maeci.gc.ca en indi-
quant le n° de dossier 001117-04573.
Pour plus de détails :www.iboc.gc.ca/
webleads.asp?id=1306en

ALGERIE — Fabrication de cables d'éner-
gie — (Avis transmis par I'ambassade du
Canada a Alger, Algérie.) Les Cableries
électriques d'Alger EPE/CABEL/SPA lancent
un avis d’'appel d'offres international (N 01/
CAB/DDC/EQUIP/2000) pour la fourniture
d‘une ligne compléte d'extrusion en tan-
dem (120/150) pour la fabrication de cables
d’énergie.Date de cléture : 27 février 2001.
Prix des cahiers des charges :2 000 dinars
d'Algérie.Communiquer avec le COA, téléc.:
(613) 996-2635, courriel : eleads@dfait-
maeci.gc.ca en indiquant le n° de dossier
001117-04714. Pour plus de détails :www.
iboc.gc.ca/webleads.asp?id=1310en w
Occasions d'affaires du COAl— Pour plus de
renseignements, cliquer surwww.iboc.gc.ca




NOUVELLES COMMERCIALES

Le développement de linfrastructure figure
parmi les priorités de la Thailande depuis

une trentaine d’années. De 5 a 6 % du PIB

a été investi a des projets d'infrastructure,
ce qui crée des débouchés.

Le Conseil national de développement

économique et social (NESDB) de la

Thailande a élaboré un plan d'investisse-

ment d'infrastructure a long terme pour

les six prochaines années accordant la

priorité a des projets qui visenta:

* accroitre la qualité de vie en Thailande

*+ favoriser la décentralisation vers les
régions et le secteur rural

* renforcer la compétitivité du pays

* répondre aux objectifs a long terme de
la Stratégie nationale de développement.

Jusqu'a maintenant,95 mégaprojets d'in-

frastructure, d’une valeur de 48,5 milliards

de dollars, figurent sur la liste des priorités.

Résultats prévus de ces projets:

* construction de quatre routes
prioritaires interreliées

Priorités de la Thailande en matiére
d'infrastructure pour 2000-2006

* amélioration du service ferroviaire

* construction d’un réseau de transport
en commun (sur 20 km) dans la région
métropolitaine de Bangkok

* construction d’'un nouvel aéroport
international

* amélioration de la capacité du port de
Lam Chabang

* amélioration de la capacité du réseau
de production d’énergie en vue de
répondre & la demande des régions
urbaines et rurales

* promotion de la Thailande comme
centre de télécommunications de
I'Ilndochine

* amélioration de la capacité de produc-
tion d’eau et du traitement des eaux
usées dans la région de Bangkok.

Pour plus de détails sur ces projets,
visiter le site de la Bank of Thailand (www.
bot.or.th/bothomepage/Special/Investor
Relations/Eng/presentations/BOT_paper_
eng .doc).

Pour plus d’information, communi-
quer avec la Section commerciale del'am-
bassade du Canada & Bangkok, courriel :
bngkk-td@dfait-maeci.gc.ca, internet:
www.dfait-maeci.gc.ca/bangkok/trade/
section-f.htm ou avec M. Jason Walsh,
direction de I'Asie du Sud-Est, MAECI, tél.:
(613) 996-8187, téléc.: (613) 944-1604,
courriel :jason.walsh@dfait-maeci.gc.ca L

(On trouvera la version intégrale de cet article
awww.infoexport.gc.ca/ canadexport puis
cliquer sur la rubrique Etudes de marché.)

ACCORD DE LIBRE-ECHANGE ¢
CONSULTATIONS PUBLIQUES

Le gouvernement du Canada invite

les Canadiens a se prononcer surun
éventuel accord de libre-échange entre
le Canada et les pays d’Amérique cen-
trale suivants : Guatemala, Honduras,
Nicaragua et Salvador. Pour de plus
amples renseignements, visitez
www.infoexport.gc.ca/canadexport et
cliquez sur « Nouvelles commerciales ».

- Pays de la taille de I'lle-du-Prince-Edouard

: comptant 350 000 habitants, Brunéi

i Darussalam représente un marché rela-

: tivement petit. Toutefois, le revenu par

"habitant de 23000 $ qui y est enregistré
témoigne aussi d’une des sociétés les plus

- opulentes du monde : tout compte fait,

: le marché brunéien ne devrait pas étre

" négligé. On prévoit d’ailleurs que le PIB y

. affichera cette année une croissance se

‘ situant entre 3 % et 3,5 %, en haussede 1 %
par rapport a l'an dernier.

Les exportations de pétrole et de gaz,
- qui constituent le moteur de 'économie
: brunéienne, atteignent chaque jour

22 000 barils de pétrole et 2,7 millions de
: pieds cubes de gaz. Une modernisation
; rapide s'opére dans ce pays ou le gouver-
: nement,dans le cadre du Plan d’expansion
" nationale, prévoit consacrer 957 millions de
- dollars au développement de l'infrastruc-
; ture.En outre, un montant de 200 millions
- de dollars a été prévu pour le financement
. de projets de petite et de moyenne enver-

|
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Débouchés offerts a Brunéi Darussalam

gure.Les fonds seront investis dans un

large éventail de programmes se rappor-

tant notamment a la défense, au logement,

3 I'éducation, aux services médicaux, au

transport et aux communications.

Les projets qui auront la priorité au
cours de la prochaine année touchent:

* l'adoption de pratiques commerciales
et la privatisation d‘activités publiques
pour accroitre l'efficacité

* Il'application des technologies de
Vinformation pour accroitre l'activité
économique et favoriser linvestissement
étranger direct

* l'accroissement de I'accés au marché

* Yélargissement du savoir-faire
technologique

* la promotion de Brunéi comme centre
financier international

* le développement du Parc Eco-Cyber

* |a promotion de |'écotourisme.

Les échanges entre Brunéi et le Canada
sont modestes a ce jour, mais la présence
canadienne s'accroit dans un certain

nombre de secteurs. Les possibilités se
retrouvent principalement dans les
secteurs du pétrole et du gaz,comme en
témoigne une coentreprise, d’'une valeur
de 20 millions de dollars, qui ceuvre a I'as-
sainissement des sols et a laquelle parti-
cipent Inland Technologies Inc,, de Truro
(Nouvelle-Ecosse), et Jacques Whitford
Environment Limited, de Dartmouth
(Nouvelle-Ecosse). Inland Technologies
s'est également associée avec Canora Inc.
et une société locale pour former CIC
Environmental Services. Cette nouvelle
entreprise a obtenu de la Brunei Shell
Petroleum Company (BSP) un contrat de
nettoyage de la boue de pétrole et des
boues de forage aux installations de pro-
duction de pétrole brut de BSP a Seria, a
Brunéi.

Lauréate d'un Prix d’excellence a I'ex-
portation, Survival Systems, de Dartmouth
(Nouvelle-Ecosse), a fourni a Brunéi un
simulateur d’amerrissage forcé d’un héli-
coptére, tandis que I'entreprise Canadian
Aviation Electronics élabore actuellement
des systémes de controle intégrés de

plate-forme pour trois nouvelles frégates.
Voir page 14~ Débouchés
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FOIRES ET MISSIONS COMMERCIALES

Interbuild Australie 2001

SYDNEY, AUSTRALIE — Du 3 au 6 juin
2001 — Pour réussir au-dela de I'an 2000,
les entreprises de l'industrie de la construc-
tion devront miser sur des stratégies
promotionnelles innovatrices et établir
un vaste réseau de contacts au sein d’un
marché de plus en plus complexe:

Interbuild 2001, la 15¢ foire interna-
tionale des matériaux et de I'équipement
de construction de I'Australie, est le plus
important événement de ce pays consacré
aux secteurs de la construction commer-
ciale,industrielle et résidentielle ainsi
qu‘au secteur du design.Votre entreprise
y trouvera des possibilités inestimables de
recruter de nouveaux clients et de conclure
des ventes; plus de 16 000 acheteurs et
vendeurs professionnels seront sur place.
Participer a Interbuild peut constituer un
élément important de la stratégie de
commercialisation de votre société,

Cette foire réunira plusieurs manifes-
tations sectorielles qui présenteront
des colloques, dont Tilex 2001, Frame
Austalia 2001, National Plumbing Show
2001 et Interiors 2001.

Interbuild comptera en outre des
zones spécialisées grace auxquels les visi-
teurs pourront s'orienter plus facilement

s'ils cherchent un produit, un matériau ou
un service particulier. Ces zones seront
consacrées aux technologies du verre et
des fenétres, a la construction par ordina-
teur, a la sécurité et aux matériaux et
matériel de construction.

Les sociétés qui ont exposé aupara-
vant a I'enseigne du pavillon du Canada
ont pu obtenir de bons tuyaux de ventes,
voire décrocher des contrats.En y partici-
pant, vous pourrez également rencontrer
en personne des acheteurs éventuels-et
promouvoir vos produits et services auprés
des intervenants du secteur. Par ailleurs, le
consulat général du Canada a Sydney verra
ace que les plus importants décideurs et
acheteurs qui s'intéressent a vos produits
et services vous rencontrent a l'occasion
de cette foire. Les sociétés peuvent parti-
ciper soit avec un kiosque dans le pavillon
du Canada ou par le biais de brochures
présentées au stand réservé a cet effet.

Pour plus d'information, communi-
quer au Canada, avec M. Robert Grison,
directeur des opérations, Canadian Export
Development, tél.: (613) 825-9916, téléc.:
(613) 825-7108, courriel : cced@sympati
co.ca en Australie,avec M.Kevin Skauge,
gestionnaire de la promotion commer-

Débouchés a Brunéi Darussalam — .. ceio page 13

Irvin Aerospace Canada Limited fournit
pour sa part des parachutes pour mar-
chandises et des dispositifs de sécurité.
Helitrades Inc., de Vankleek Hill
(Ontario), a obtenu un contrat de révision
de composants d’hélicoptéres pour les
Forces aériennes royales de Brunéi.

La Division Asie-Pacifique de SR
Telecom Inc.a récemment obtenu un
contrat d’'une valeur de un million de dol-
lars, pour fournir des services de téléphonie
sans fil a des collectivités éloignées; cette
entente offre la possibilité d'autres marchés
de valeur plus élevée. La technologie
canadienne permet maintenant a des
Brunéiens vivant dans la jungle de com-
muniquer avec le reste du monde.

A Brunéi,comme dans d’autres pays
d’Asie, la réussite d’une coentreprise dé-
pend de |'établissement de rapports per-
sonnels. Pour faire connaitre son entreprise,
il estimportant de visiter réguliérement
Brunéi et d'y faire des présentations afin

de promouvoir ses produits et services
auprés des contacts sur place.

On trouve a Brunéi un grand nombre
d’agents représentant diverses entreprises
internationales. Le haut-commissariat du
Canada a Bandar Seri Begawan peut fournir
de l'aide dans la recherche d’un solide par-
tenaire. Visiter le site internet du haut-com-
missariat 3 www.dfait-maeci.gc.ca/ brunei
et cliquer sur « Faire des affaires & Brunéi ».

ciale, consulat général du Canada a Sydney, -
té1.:(011-61-2) 9364-3049.téléc.:(011-61-2)
9364-3097, courriel :kevin.skauge@
dfait-maeci.gc.ca w ’

ME0S 2001

BAHREIN— Du 17 au 20 mars 2001 —
L'espace d’exposition destiné au
pavillon du Canada 4 la MEOS 2001
a été réservé, Cette foire constitue le
premier événement commercial en
importance du secteur du pétrole et
du gaz dans la région du golfe Persique.
Organisée tous les deux ans sous les
auspices de la Society of Petroleum
Engineers,la MEOS est un lieu de ren-
contre pour les professionnels et les
acheteurs de la région ainsi que pour
les fournisseurs internationaux de
l'industrie du pétrole et du gaz.

Poury réserver de I'espace d’expo-
sition, visiter le site internet www.uni
linkfairs.com/flyers/MEOS2001.pdf
Pour de plus amples renseignements,
communiquer avec M. Derek Complin,
UNILINK, tél.: (613) 549-0404, téléc.:
(613) 549-2528 ou avec M.Imad
Arafat,agent de commerce, ambas-
sade du Canada a Riyadh, tél.: (011-
96-61) 488-2288, poste 3360, téléc.:
(011-96-61) 488-0137, courriel ;
imad.arafat@dfait-maeci.gc.ca

Pour plus d'information, communi-
quer avec M™e Mew Yee Yan, agente de
commerce, haut-commissariat du Canada
aBrunéi, tél.:(011-673-2) 220043, téléc.:
(011-673-2) 220040, courriel : mewyee.
yap@dfait-maeci.gc.ca ou avec Mme Nancy
Bernard, direction de I'Asie du Sud-Est,
MAECI, tél.: (613) 996- 5824, téléc.: (613)
944-1604, courriel : nancy.bernard@
dfait-maeci.gc.ca W
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FOIRES ET MISSIONS COMMERCIALES

MEXIQUE — Du 29 janvier au 2 février
2001 — La Société pour I'expansion des
exportations (SEE), Industrie Canada (IC)
et le ministére des Affaires étrangéres et du
Commerce international (MAECI) favorisent
une nouvelle approche pour la mission
commerciale du secteur de I'automobile
qui se rendra sous peu au Mexique. Selon
cette formule, les fournisseurs canadiens
du secteur font I'objet d'une présélection;
les candidats retenus sont ensuite jumelés
3 5 fabricants mexicains de piéces d'auto-
mobiles de premier niveau.On s'attend a
ce que cette facon de faire se traduise par
la signature de nouvelles ententes.

Cette approche voulant que les four-
nisseurs soient choisis en fonction des
acheteurs avant la mission a déja porté
fruit.En novembre 1999, les partenaires
canadiens avaient accueilli une délégation

Missions autos : attachez vos ceintures!

d’entrepreneurs mexicains de premier
niveauinvités a rencontrer les 38 fournis-
seurs canadiens présélectionnés.Le MAECI
avait financé le processus d'identification
et de sélection des candidats canadiens et
fourni les ressources a cette fin.Les résul-
tats ont été stupéfiants :le tiers des parti-
cipants canadiens ont conclu des contrats
sur-le-champ ou été placés sur des listes
de soumissions a I'égard de projets futurs.
IC et la SEE recrutent en ce moment
des fournisseurs canadiens selon le degré
ou ils se conforment aux exigences d'achats
soumises par 15 entreprises mexicaines
de premier niveau. Dés que les finalistes
auront été identifiés, les Mexicains choi-
siront les fournisseurs qu'ils veulent ren-

NEW DELHI, INDE— Du 15 au 19 février
2001 — Indian Engineering, Manufacturing
&Technology Trade Fair (IETF) — Faites-
vous connaitre a la plus grande foire com-
merciale d'Asie sur la haute technologie.
Le principal regroupement d’entrepreneurs
au Canada, Manufacturiers et exportateurs
duCanada (MEC), veille depuis de nom-
breuses années 2 aider ses membres a
faire des affaires en Inde. Par I'entremise
de son partenariat avec la Confédération
delindustrie indienne, qui organise I'lETF,
le MEC organisera un stand d'exposition par
catalogue pour les sociétés canadiennes.
LInde offre des débouchés dans les sec-
teurs des produits et systémes de technolo-
gie de pointe, de 'automobile,du logement,
; de I'aérospatiale, des télécommunications,
i del'agroalimentaire, des produits et services
liés a lenvironnement, de 'énergie, du pé-
trole et du gaz, des systémes de transport,
de la fonderie et de la métallurgie, de la
technologie au laser, de l'instrumentation
et des commandes. En outre, les entreprises
. canadiennes & la recherche d'ingénieurs et
de spécialistes du logiciel ont de bonnes
. chances de trouver en Inde de nombreux
candidats.L'lETF donnera aux entreprises
. canadiennes I'occasion de présenter leurs
. produits et leurs technologies aux plus
i grandes sociétés indiennes,dont un bon
nombre sont alarecherche de partenaires
étrangers. Outre I'Inde,y participeront
! notamment le Japon, I'ltalie, la Corée, la

|
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La foire n° 1 d'Asie sur la haute technologie

Chine,'Allemagne, Taiwan, les Etats-Unis, le
Royaume-Uni et 'Espagne (pays partenaire).
~ Pour plus de détails, communiquer
avec Mme Doreen Ruso, vice-présidente,
Développement du commerce interna-
tional, MEC, tél.: (905) 568-8300, poste
230, courriel : dwr@the-alliance.com ¥

contrer durant la mission commerciale.
Pour plus d’information, communiquer
avec M.Dennis Shanley,agent principal de
commerce, Industrie Canada, tél.:(613) 954-
3247, courriel :shanley.dennis@ic.gc.ca ou
avec M.Craig Wiggins, SEE, tél.: (613) 598-
2553, courriel :cwiggins@edc-see.ca ¥

Foires en vrac!

HONG KONG— Du 22 au 25 février
2001 — LaHong Kong Information
Infrastructure Expo est un événe-
ment international de grande ampleur
présentant de belles opportunités
dans le secteur informatique.

BAKU, AZERBAIJAN—Du 5 au 8 juin
2001 — La Caspian Oil and Gas 2001
Exhibition and Conference offre aux
entreprises canadiennes une fenétre
internationale importante leur perme-
ttant d’accroitre sensiblement leur
visibilité dans cette région.

Pour plus de renseignements sur
ces foires commerciales, visiter www.info
export.gc.ca/canadexport puis cliquer
sur « Foires et missions commerciales ».

Foire du secteur de la construction en Inde

MUMBAI (BOMBAY) INDE— Du 21 février
au 1¢mars 2001 — Le Conseil de commerce
Canada-Inde, en collaboration avec la
Société canadienne d’hypothéques et de
logement (SCHL) et Ontario ExportsInc.,,
dirigera une mission commerciale en Inde.
Les membres de la délégation participe-
ront notamment a la conférence et a l'ex-
position Buildindia 2001, la plus importante
foire du secteur de la construction au pays.
lIs pourront d'ailleurs y avoir leur propre
stand ou réserver de I'espace au pavillon
duCanada a tarifs réduits, et participer a
un colloque consacré au Canada.

La population urbaine de I''nde a quin-
tuplé au cours des 50 dernieres années, et
des investissements de 20 miliiards de dollars
sont devenus nécessaires pour répondre
aux besoins en logements dans les villes.
Le gouvernement indien s’est fixé pour
objectif de batir deux millions d'unités
d'habitation par année.L'lnde a donc besoin
de: technologies et systémes de construc-

tion, produits de construction en bois,en
métal et en plastique, maisons intelligentes,
technologies du béton, systémes de chauf-
fage,de ventilation et de climatisation,
services en architecture et aménagement
immobilier, expertise financiére, services
de planification urbaine et communautaire
et services de formation dans tous les sec-
teurs de la construction. Des ateliers portant
sur la mise en marché et certaines ques-
tions techniques auront lieu a Hyderabad
et a New Delhi du 26 février au 1¢ mars et
permettront la tenue d‘ateliers, de réunions
individuelles et de visites de chantiers,de
bureaux et d'usines.Les participants a la
mission pourront également évaluer sur
place les débouchés qui s’offrent.

Pour renseignements, joindre le
Conseil de commerce Canada-Inde, téi.:
(416) 214-5947, téléc.:(416) 862-0625,
courriel :info@canada-indiabusiness.ca
internet:www.canada-indiabusiness.ca ¥
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LE SERVICE DES
DELEGUES COMMERCIAUX

DU CANADA

MONTREAL — 4-6 mars 2001 —
Quelque 40 agents du Service des
délégués commerciaux participe-
ront a SIAL- Montréal, le Salon
international de I'alimentation et
des boissons qui se tiendra pour la
premiére fois en Amérique du Nord
a Montréal.Ces agents viendront
des quatre coins du monde pour
discuter avec des entreprises cana-
diennes des débouchés qui s'of-
frent sur leur marché.Demandez
une rencontre individuelle avec
I'un d’eux ou venez assister a leur
présentation dans le cadre du Café
Export, qui se tiendra en matinée,
le lundi 5 mars.

Communiquez avec nous, par
courriel 3 courteau@em.agr.ca, ou
par téléphone a (514) 283-3815,
poste 505. ’

VARSOVIE, POLOGNE — Les 22 et 23 mars
2001 — Le Canada et la Pologne : parte-
naires dans le nouveau millénaire est une
activité axée sur les échanges bilatéraux entre
ces deux pays, organisée par la Chambre de
commerce de la Pologne, en collaboration
avec 'ambassade du Canada a Varsovie etla
Chambre de commerce Canada-Pologne.
La Chambre de commerce dela
Pologne offre des services de jumelage
aux entreprises canadiennes qui souhaitent
faire la connaissance de clients ou de parte-
naires polonais. L'ambassade du Canada
aidera a organiser les principales activités

faires pourront établir des liens.

Pour plus de renseignements ou pour {»

obtenir un formulaire de demande de
jumelage,s'adresser a Mme Jolanta Widenka,
adjointe commerciale, ambassade du
Canada a Varsovie, tél.: (011-48-22) 584-
3360, téléc.:(011-48-22) 584-3195, courriel :
wsaw-td@dfait-maeci.gc.ca internet :
www.infoexport.gc.ca/pl ou avec M. Pierre
Boucley, Direction générale de I'Europe
centrale, MAECI, tél.: (613) 992-1449,
téléc.:(613) 995-8756, courriel : pierre.
boucley@dfait-maeci.gc.ca ¥

Canada : haute technologie, haute priorité

+ Unemain-d’oeuvre spécialisée et bien formée — C'est au Canada que se trouvent 7 des 20 plus
grandes écoles de génie informatique et 10 des 22 principales écoles de génie électrique en

Amérigue du Nord.**

Des colits d’exploitation plus faibles — Les entreprises du secteur des logiciels économisent 15,9% !

des coits réels d'exploitation en s'établissant au Canada plutét qu'aux Etats-Unis.t

=>Une entreprise de logiciels qui emploie 110 personnes économisera environ 1,6 million de dollars

américains par année en
s'installant au Canada plutot

qu‘aux Etats-Unis.t Indice

» Croissance et stabilité du secteur
dela haute technologie — La
création d'une « autoroute de l'in-
formation » universelle, compéti-
tive et 3 la fine pointe de la
technologie est une priorité pour
le gouvernement du Canada.
=>De nouvelles lois ont été

adoptées depuis trois ans sur

ok
la cryptographie, la protection (_PN‘

La main-d'ceuvre du savoir — Rang mondial*
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desrenseignements personnels
et les documents électroniques.

*Source : Classement des inscriptions en éducation supérieure des
59 pays évalués dans le Global Competitiveness Report, 2000.

Pour plus de renseignements sur la maniére d'investir et de faire des affaires au Canada, voir linternet
al'adresse www.investincanada.gc.ca ou téléphonez au (613) 941-0354, téléc.: (613) 941-3796,

courriel : lanoy.louise@ic.gc.ca

** Source : The Gourman Report, Undergraduate Programs, 10th Edition, 1998 www3.bc.sympatico.ca/info/ee-prog.htm

t Source: The Competitive Alternatives: A Comparison of Business Costs in North America, Europe and Japan, Groupe-
conseil KPMG, 1999 www.kpmg.ca/francais/services/consulting/publications/competitivealternatives

Service des renseignements

Le Service des renseignements du MAEC! 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 le service FaxLink a partir d'un
télécopieur au (613) 944-4500; ou, encore, en consultant le site internet du MAECI a www.dfait-maeci.gc.ca

Ministére des Affaires étrangéres
et du Commerce international
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Beijing,
et hong

E n 1961, le Canada concluait sa pre-

miére vente de blé a la Chine. Depuis,

le commerce entre les deux pays a
augmenté de fagon spectaculaire. Cette
année, alors que le Canada et la Chine vien-
nent a peine de franchir le cap des 30 ans
de relations diplomatiques, tout indique
que le commerce bilatéral ira en croissant.

POSTES CANADA
CANADA POST
Afin de resserrer les liens économiques entre
les deux pays, plus de 300 délégués d'entre-
prises canadiennes visiteront Beijing, Shangha

et Hong Kong, du 9 au 18 février 2001, dans
le cadre d’une mission d’Equipe Canada

Snar

(DD

dirigée par le premier ministre Jean Chrétien,
les premiers ministres des provinces et les
chefs des gouvernements territoriaux.

” Banque de Montréal

La premiére mission d’Equipe Canada en
Chine a eu lieu en 1994 et a permis de
conclure des transactions d'une valeur de
8,9 milliards de dollars.Cette importante
mission a mené & une augmentation rapide
du nombre d'échanges de haut niveau
entre les deux pays, en plus de montrer la
volonté du Canada de reconnaitre la Chine
comme un marché d'exportation de
grande envergure. Au retour de la mission
Voir page 2 - Equipe Canada

Lancement de la période de nominations 2001
Prix d’excellence a I'enportation

Depuis 1983, des entreprises exportatrices
des quatre coins du Canada arborent
fierement le logo des Prix d’excellence a
Vexportation canadienne, symbole de
leur réussite au pays et de leur succés sur
les marchés mondiaux.

Figures de proue de la qualité et de I'ex-
cellence des produits et des services
canadiens a I'étranger, ces entreprises
sont reconnues, chaque année, pour leur
talent et pour leur esprit d'innovation.
C’est pourquoi elles encouragent d'autres
gens d'affaires a faire comme elles et a
prendre les devants.Elles leur lancent un
message clair : « Exporter, pensez-y,
¢arapporte!»

La période de nomina-
tions pour I'année 2001 est maintenant
commencée.Les entreprises canadiennes
de tous les secteurs qui exportent depuis
au moins trois ans sont invitées a s'inscrire
3 ce prestigieux programme. Les Prix
d’excellence & I'exportation canadienne
célébrent la réussite des entreprises
exportatrices du Canada.

Les entreprises finalistes sont recon-
nues dans les médias du pays pour leurs
réalisations et leur contribution au succes
de I'économie canadienne. Chefs de file
de I'exportation, les entreprises lau-
réates sont honorées a l'occasion d'une

cérémonie organisée au congrés annuel
Voir page 12 - Prix d’excellence
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NOUVELLES COMMERCIALES

— Suitedelapage 1

d'Equipe Canada au Japon en 1999, les pre-
miers ministres des provinces et les chefs
des territoires canadiens, tout comme les
milieux d'affaires, ont insisté pour que la

Fquipe G2

prochaine mission commerciale d'impor--
tance soit a destination de la Chine.

De telles missions ne permettent pas
seulement de signer des contrats. Les rela-
tions d'affaires établies entre les entre-
prises canadiennes et étrangéres se
poursuivent bien au-dela des ententes
conclues. Ainsi, sept ans aprés la mission

'

e
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de 1994, ses effets se font toujours sentir.
La majorité des entreprises qui avaient
annoncé des ententes en 1994 ceuvrent
encore en Chine et continuent a simplanter
sur ce marché.La présence canadienney a
plus que doublé depuis 1994, de sorte que
plus de 400 entreprises ont des bureaux
ou exercent des activités en Chine.En outre,
de nouvelles entreprises y prennent pied et
les exportations canadiennes s'accroissent.

Le commerce bilatéral du Canada avec
la Chine et Hong Kong a atteint 13,9 mil-
liards de dollars en 1999.La Chine, sil'on
inclut Hong Kong, est le troisieme parte-
naire commercial du Canada.Le commerce
bilatéral total avec Hong Kong, pris unique-
ment, s'est chiffré a 2,4 milliards de dollars
en 1999. Les exportations du Canada vers
la Chine se sont accrues de 6,3 % en 1999,
atteignant 2,6 milliards de dollars.La pate
de bois, les céréales, les semences, les fruits,
les engrais et les machines composaient
plus de la moitié de ces exportations.Les
chiffres du premier semestre de 2000
indiquent une croissance de 60 % par rap-
port a la méme période en 1999, ce qui
s'explique principalement par I'augmen-
tation des ventes de pate de bois, de
potasse, de piéces d'automobiles, de blé,
d’orge et de machines.

Le commerce avec la Chine est diversi-
fié et représente une large part de I'écono-
mie canadienne, allant des ressources et
de I'agriculture aux logiciels et a la

biotechnologie. Les occasions d'affaires
foisonnent dans toute la Chine, et huit
secteurs retiendront I'attention au cours
de la prochaine mission, a savoir:

* ['agriculture et I'agroalimentaire

nada

* les technologies de I'éducation et les
industries culturelles

* [I'énergie et les technologies
environnementales

* les services financiers ainsi que les
produits et services des domaines de
la foresterie, de la construction et des
matériaux de construction

* les technologies de l'information et
des communications

* les services médicaux et de santé

* les mines et les minéraux

* letransport

Pour des renseignements supplémen-
taires : www.tcm-mec. gc.ca/China/
mission-f.asp#mission description

La Chine joue un réle important sur
la scéne économique mondiale, et son
importance ne cesse de croitre.Le com-
merce canadien avec ce pays devrait con-
tinuer a s'intensifier.En effet, les Canadiens
considérent que le marché chinois est
doté d'un potentiel immense et qu'il
prendra énormément d'importance dans
les années a venir. Forte d’'une population
d’environ 1,3 milliard d’habitants, la Chine

@
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constitue la septiéme économie au monde,
avec un produit intérieur brut denviron
1 billion de dollars américains.

Le Canada appuie la réforme écono-
mique en cours dans ce pays ainsi que son
passage a une économie de marché. |l est
également favorable a la demande d'ad-
hésion de la Chine a I'Organisation mon-
diale du commerce (OMC), qui devrait
rendre ce marché plus facilement accessi-
ble aux produits et services canadiens.
L'établissement d'une solide infrastruc-
ture est une condition essentielle du pas-
sage a une économie de marché;les
entreprises canadiennes ont la possibilité
de participer dés le départ a la création
d’une telle infrastructure en Chine.

La présence de dirigeants politiques
au sein d’Equipe Canada facilite I'acceés
des entreprises aux principaux décideurs
du monde des affaires. Ces missions

7j0 adp
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permettent de renforcer le prestige et la
crédibilité du Canada et des entreprises
canadiennes, ce qui aide particuliérement
les PME a accroitre leurs exportations. Les
missions d’Equipe Canada ont permis &
prés de 1 800 entreprises et organisations
canadiennes d'entrer en contact avec des
dirigeants des secteurs public et privé.
Ainsi, les entreprises canadiennes ont
conclu prés de 900 nouvelles ententes
commerciales, dont la valeur est évaluée

"3 24,4 milliards de dollars

Pour plus d’information sur les com-
mandites ainsi que pour des renseigne-
ments généraux sur Equipe Canada,
voir le site internet d’Equipe Canada
www.tcm-mec.gc.ca
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NOUVEL EXPORTATEUR DU MOIS

articiper aux Jeux olympiques, c'est
P une chose. Leur faire concurrence,
c'est tout autre. Voila pourtant ce
qu'a fait, sans le savoir, Andrea Florian
y orsqu'elle a demandé aux agents du con-
‘sulat général du Canada a Sydney de l'aider
a planifier sa premiére tournée de concerts
’en Australie 'automne dernier. Elle était loin
'de s'attendre a ce qu'ils la repérent dans les
trois jours suivant son arrivée et qu'ils lui
offrent leur appui.

« Méme ma mére ne connaissait pas le
numéro de téléphone de I'endroit ou j'é-
tais descendue » s'exclame la chanteuse
folklorique populaire de 26 ans a la voix
énergique. Andrea, qui voyageait seule
pour la premiére fois, a été heureusement
surprise lorsqu’elle a appris que le minis-
tére des Affaires étrangéres et du Commerce
international (MAECI) lui avait obtenu une
place parmi les artistes se produisant a la
soirée inaugurale du congrés annuel de
I'industrie musicale australienne, 'exposi-
tion Pacific Circle Music (PCM).

Le consulat du Canada, en collabora-
tion avec la Direction de la promotion des
arts et des industries culturelles (ACA)
du MAECI, travaillait depuis des mois a
préparer la participation de Canadiens au
projet de V'exposition PCM et était 'un
des principaux commanditaires de la
réception d'ouverture.l'agente de la sec-

LE SERVICE DES
DELEGUES COMMERCIAUX
DU CANADA

Faites connaitre votre
entreprise a I'étranger !

Plus de 30 000 entreprises canadiennes
sont membres de WIN. Et vous 2 WIN
est une base de données confidentielle
d'exportateurs canadiens et de leurs
champs de compétence. Les délégués
commerciaux en poste au Ccna?; et
Vétranger utilisent WIN ofin d'aider les
enfreﬁrlses -membres & pénéfrer les
marchés internationaux. Pour vous y
inscrire, faites le 1 888 811-1119. Ov
encore, visitez www.infoexport.gc.ca
et inscrivez-vous en ligne.

S

EXPORTS

tion Culture et Communications (Affaires
publiques) du consulat, Sharon Pinney, et
la déléguée commerciale d’ACA, Sylvie
Morissette, avaient remarqué le matériel
publicitaire qu’Andrea Florian avait envoyé

Le MAEC] dans les coulisses

nanteuse de
1 Australie

Unec
oronto €

au consulat accompagné du numéro de
téléphone de sa personne-ressource en
Australie.

Se faire connaitre
Méme si Andrea figurait déja sur la liste des
artistes qui devaient se présenter a I'expo-
sition PCM, pouvoir chanter a la soirée
d’ouverture lui a permis de se produire
devant des centaines de représentants de
I'industrie musicale.« J'avais mis beau-
coup de temps a contacter tous ces gens
pendant les six mois précédant mon
arrivée en Australie » explique-t-elle.
L'aide des agents du MAECI a aussi per-
mis & Andrea Florian de gagner en crédibi-
lité, en particulier auprés de Didgeridoo
Records, son distributeur australien nou-
vellement recruté. « Si le consulat ne m'avait
pas aidé, je n'aurais pas pu avoir unimpact
aussi grand. Le fait que ces agents m'aient
pris“sous leurs ailes”a eu des répercussions
considérables. »

Détermination et autonomie
Déterminée, Andrea Florian a organisé et
financé une tournée de cing semaines (du
7 octobre au 16 novembre 2000) pratique-
ment toute seule. (La tournée était en par-
tie financée par la Foundation to Assist
Canadian Talent on Records — FACTOR.)
La jeune chanteuse, qui compte
Joni Mitchell et Peter Gabriel parmi ses
plus importantes influences, a été le
principal moteur de sa propre carriére.
Depuis 1996, elle a lancé trois CD sous
sa propre étiquette, Bathsheba Records,
qui se sont tous classés parmi les 10 pre-
miers aux palmarés indépendants des
grands détaillants.

Organisée, Andrea Florian prend sa des-
tinée en main. Elle fait d'ailleurs sa propre
publicité et a requ beaucoup d'attention
des médias canadiens, qui ont parlé de
I'artiste torontoise avec enthousiasme.

Ensolo

L'Australie était le lieu de destination de la
premiére tournée solo d’Andrea Florian,
ce qui a nécessité des mois de prépara-
tion. Avec plusieurs amis, elle a passé des

Andrea Florian

heures sur 'internet, communiquant non
seulement avec le personnel du consulat
du Canada a Sydney, mais aussi avec des
distributeurs, des imprésarios et d'autres
artistes comme elle, qui se faisaient un
plaisir de l'aider.

Résultat? Andrea a obtenu de 20 a
25 engagements a Sydney et & Melbourne,
en plus de découvrir son distributeur aus-
tralien, Didgeridoo, qui distribue 500 de
ses CD aux quatre coins de l'Australie.

Voulant appuyer Andrea dans ses efforts,
Sylvie Morissette et Sharon Pinney ont
demandé 3 Anouk Van Meeuwen, l'agente
de publicité que le MAEC] avait embauchée
pour 'exposition PCM, de donner un coup
de main a l'artiste canadienne.C'est ainsi
qu‘Andrea a été interviewée au CanalV,le
canal musical payant de I'Australie.

Conseils aux musiciens en tournée
Andrea Florian, qui enregistrera bientot son

quatriéme CD et planifie actuellement
Voir page 11 - Tournée
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octobre 1999, plus de 2 millions de
onnes élaient abonnées aux réseaux de
sion numérique par satellite mis en service
in de 1998.

NCE

b0t de la connexion &

et ne cesse de diminuer

rance, et la demande de
eaux produits et services

igne augmente avec le

bre d'abonnés. Au nombre

tendances les plus prometteuses pour le
ermarché frangais figure la mise en place
anets au sein des entreprises.

S U e marché du logiciel mulimédia, le segment

tlivertissement connait la plus forte croissance
30 hausse de 364 % en 1998). En 1998, les

res éducatifs et de formation formaient le seg-

nent le plus important, avec 25 % du marché.

Ney

s indust

en Eur

s le domaine culturel et éducatif, ce sont les

onnaires, les encyclopédies ainsi que les
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matériels. Les sociétés canadiennes

devraient chercher & vendre aux entreprises
dupmduﬂsnwlhmédtosqmamdmﬁ :
Vinfrastructure des « cyberboutiques ».

La France a désigné le multimédia comme
étant |’un dessectwrs prioritaires pour la

Le Canada et la France
se sont entendus sur une
déclaration conjointe
dans laguelle les deux
pays ont réaffirmé leur
désir de consolider les
relations économiques
bilatérales dans plusieurs
secteurs, dont les tech-
nologies de I'information
et les produits culturels
multimédias.

A mesure que les plates-
formes de télévision
numérique par cable
gagneront du ferrain et
que les téléspectateurs
voudront un plus grand

anmﬁmhzmwplusmumrdﬁ'
Nous vous invitons @ lire le rapport complet
infitulé Le marché des nouveaux médias en

France et au Royaume-Uni. Pour consulter ce
rapport préparé par le Cenire des études de
morchédu Service des délégués commerciaux,
visitez le site
www.infoexport.gc.ca

WWW. mhu\nml gc.ca
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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 1888 811-1119.

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

Le premier ministre en Caroline du Nord

Investir au (anadal

e premier ministre Jean Chrétien a
L été I'hodte, le 4 décembre dernier,

d’un petit déjeuner-causerie a la
Duke University.Vingt-cing dirigeants d'im-
portantes sociétés du Research Triangle en
Caroline du Nord y ont pris part soit les
villes de Raleigh, Durham et Chapel Hill.
M. Chrétien a d'abord parlé de 'impor-
tance des relations qu’entretient le Canada
avec la Caroline du Nord en commerce et
de l'investissement. il a ensuite rappelé
tout ce que fait le gouvernement du
Canada afin de créer un environnement
propice aux sociétés de pointe, en particu-
lier celles qui s'intéressent a la R.-D..

Le premier ministre a présenté certaines
politiques qui ont permis a des entreprises
étrangéres de prospérer au Canada,y com-
pris une série de révisions fiscales et d"allé-

gements d'impéts. |l a en outre encouragé
les participants, tous engagés dans des
activités de R-D.dans le Research Triangle,
a profiter davantage du climat favorable
qu'offre le Canada en y étendant leurs
activités ou en y entreprenant d'autres.

Aprés son allocution, M. Chrétien a
répondu a des questions portant notam-
ment sur la nécessité d'une meilleure har-
monisation entre les réglements
canadiens et américains, la possibilité
d'inclure & 'ALENA une plus grande
mobilité des travailleurs, la nécessité d'en-
courager lI'innovation en évitant de sur-
protéger la propriété intellectuelle, les
restrictions sur l'investissement étranger
dans le secteur des télécommunications
et les effets du systéme canadien de soins
de santé surla compétitivité,

Le marcha des matériaux de construction

Le consulat général du Canada a Chicago
(www.canadachicago.net) vient tout juste
de publier le premier numéro du Midwest
Building Materials Market Report, qui vise

a donner aux exportateurs les renseigne-
ments pratiques dont ils ont besoin pour
prendre de I'expansion aux Etats-Unis ety
conclure des alliances. Présenté sous forme
de questions et de réponses, chaque nu-
méro portera sur un marché clé des maté-
riaux de construction dans le Midwest.
Ony trouvera des entrevues avec des
constructeurs, des distributeurs et des
représentants d’associations reconnus,
qui aideront a définir les tendances, a

identifier les marchés importants et &
répondre aux problémes de réglemen-
tation confrontant les entreprises cana-
diennes.Chaque numéro comportera en
outre une liste de sites internet et d'événe-
ments ainsi que le nom des personnes-
ressources dans les autres consulats du
Canada aux Etats-Unis.

Pour plus d'information, consulter le
bulletin 3 www.canadachicago.net ou
communiquer avec M. Dustchin Rock, agent
de promotion du commerce, consulat
général du Canada a Chicago, tél :(312)
616-1860, téléc.:(312) 616-1878, courriel :
dustchin.rock@dfait-maeci.gc.ca W

‘site http://investiraucanada.gc.ca ¥

Pour plus d’information, communi-
quer avec M. Rick McElrea, consul et
délégué commercial, consulat général du
Canada a Atlanta, Géorgie, tél.: (404) 532-
2013, téléc.: (404) 532-2050, courriel ;
rick.mcelrea@dfait-maeci.gc.ca

Pour des renseignements a jour sur
l'investissement au Canada, consulter le

i

SALONNATIONALDELA
QUINCAILLERIE ET SALON DES
PRODUITS DU BATIMENT

CHICAGO,ILLINOIS — Du 12 au 15 ao(t
2001—Les gens d'affaires canadiens
sont invités a réserver dés maintenant
leur espace d’exposition au pavillon
canadien de la foire commerciale la plus
importante en Occident consacrée au
marché de la quincaillerie, des articles

de bricolage et des produits du batiment,
soit : quincaillerie, plomberie, produits
électriques, de chauffage, de ventilation et
de climatisation, articles pour la pelouse,
lejardin et le plein air, matériaux de con- .
struction, articles ménagers, peinture et
décoration intérieure.

Le Salon national de la quincaillerie
et le Salon des produits du batiment,
qui se tiendront a la place McCormick de
Chicago, mettront en vedette 3 000 expo-
sants.On y attend plus de 70 000 fabri-
cants, détaillants, grossistes, distributeurs,
constructeurs, rénovateurs et profes-
sionnels de plus de 100 pays.

Pour plus de renseignements, voir
www.NationalHardwareShow.com

Pour réserver un stand clés en main
au pavillon du Canada, communiquer
avec Mme Monique Deschamps, Kadoke |
Exhibition Services, tél.: (613) 241-4088, :
courriel : Monique.D@kadoke.com ¥

]

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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VENTE A L'EXPORTATION ET GESTION DE CONTRATS

ans le vaste océan des marchés

D internationaux, METOCEAN Data
Systems Limited ressemble a I'une

de ses bouées de collecte de données : une

:petite entité dans un large créneau. L'entre-

prise de Dartmouth (Nouvelle-Ecosse),

lqui compte 35 employés, fabrique des

instruments pour les bureaux de services
météorologiques et les instituts de recherche
océanographique de partout dans le monde,
notamment du Japon depuis peu. A l'au-
tomne 1999, METOCEAN a obtenu un
contrat de 1 million de dollars.Son flux de
trésorerie était toutefois faible. Grace a la
Corporation commerciale canadienne
(CCC) et & son Programme de paiements
progressifs (PPP), METOCEAN a trouvé I'élan
qu'il lui fallait pour exécuter ce contrat.

Depuis 1985, METOCEAN est un chef de
file mondial dans la conception, I'élabora-
tion et la fabrication de balises itinérantes
éjectables servant a la collecte de données
météorologiques et océanographiques
dans des milieux extrémes, dont les océans
et calottes glaciaires.Ces données servent
a établir les prévisions météorologiques
et a prévoir les changements climatiques.
L'entreprise, qui exporte plus de 90 %
de ses produits, a tiré parti du PPP pour
une premiére fois durant I'exécution d'un
contratde 3 millions de dollars qu'elle

COMMENT FAIRE AFFAIRES AVEC
LE GOUVERNEMENT AMERICAIN?

Rendez-vous au site internet de 'ambassade
du Canada a Washington (D.C.) (www.ambas-
sadeducanada.org) et consultez, dans la sec-
tion Promotion du commerce, l'encadré
Marchés publics du gouvernement américain.

Vous pouvez également consulter les
appels d'offres au site internet de la General
Services Administration (GSA) (www.gsa.gov),
organisme qui facilite les achats du gouverne-
ment américain (le premier consommateur au
monde), et au site de I'Electronic Posting
System (www.eps.gov).

' Si vous €tes prét a tirer parti de ces occasions
d.affalres, la Corporation commerciale cana-
dienne (www.ccc.ca) peut vous aider & mieux
comprendre le systéme d'approvisionnement
du gouvernement américain ou A faire en sorte
Que votre entreprise, en tant qu'entreprise
canadienne, soit agréée a titre de fournisseur.

avait conclu avec la U.S.Navy par l'inter-
médiaire de la CCC.

«Lorsqu’une petite entreprise obtient
d'importants contrats, elle risque d’avoir
des problémes de trésorerie, explique
le président de METOCEAN, M. Ray Mahr.
C'est particulierement vrai si les produits

METOCEAN..

vogque vers le Japon grace a la (CC

qu'elle fabrique sont faits de matériel coQ-
teux qui doit étre acheté dés le début du
projet, par exemple des sondes.Pour le
contrat avec la U.S.Navy,la CCC a su bien
nous représenter et elle nous aaidés a
résoudre nos problémes de trésorerie.»
METOCEAN n’avait pas aussitot rem-
boursé sa ligne de crédit du PPP qu'elle

i A

M. Ray Mahr, président de METOCEAN.

se voyait accorder un contrat de 1 million
de dollars a I'é6té 1999 pour la fabrication
de trois balises de type JCAD (JAMSTEC
Compact Arctic Drifter) pour le Japan
Marine Science and Technology Centre
(JAMSTEC); ces balises allaient étre fabri-
quées a partir d'un prototype qui avait
été congu I'année précédente.

Comme la fabrication des balises de
type JCAD nécessitait une forte compo-
sante matériel — les sondes représentant
3 elles seules prés de la moitié du colt —
et que la ligne de crédit du PPP avait été
remboursée entiérement, METOCEAN n’a
pas hésité a solliciter a nouveau les ser-
vices de la CCC pour obtenir du finance-
ment a I'exportation avant expédition.

« METOCEAN connaissait le PPP
puisqu'elle en avait déja bénéficié et la
Banque de Nouvelle-Ecosse, avec laquelle
elle faisait affaire, avait une trés bonne
connaissance du PPP et de I'entreprise,
affirme le gestionnaire de projet a la CCC,
M.Matti Edwards. Comme nous avions
déja consenti du crédit 8 METOCEAN, il a
été plus facile de traiter le dossier.»

DEs soLUTIONS
COMMERCIALES

POUR HOS EXPORTATEURS  Gveeiae

La Corporation commerciale canadienne (CCC)
est un organisme de vente a 'exportation du
gouvernement du Canada.Elle offre un acces
privilégié aux marchés de I'aérospatiale etde
la défense des Etats-Unis et se spécialise dans
la vente aux gouvernements étrangers.

Les exportateurs canadiens qui font appelala
CCC ont de meilleures chances de remporter des
marchés publics ou privés et bénéficient d’un
avantage concurrentiel en raison de I'expérience
de la CCC en matiere de passation de contrats et
de sa formule unique de garantie d'exécution des
marchés offerte par le gouvernement.

La CCC peut faciliter les ventes a I'exportation, et
ses efforts permettent fréquemment aux exporta-
teurs d’obtenir une dispense de caution de bonne
exécution, des garanties de paiement anticipé et
des modalités contractuelles plus favorables.

Au besoin, la CCC fait office de maitre d'ceuvre
pour les opérations intergouvernementales et per-
met d’obtenir un financement des exportations
avant livraison auprés de sources commerciales.
Pour plus de renseignements, communiquer
avec la CCC, tél.: (613) 996-0034, sans frais:

1 800 748-8191,téléc.: (613) 947-3903, courriel :
info@ccc.ca internet:www.ccc.ca

Plus facile, mais pas automatique.En
effet, le PPP exige au préalable la conclu-
sion d’'une entente tripartite entre la CCC,
I'entreprise et l'acheteur.Or, dans le cas de
METOCEAN, l'acheteur était le représentant
japonais de I'entreprise, Sanko Tsusho Co.
Ltd, et non JAMSTEC, l'utilisateur final.
«Nous avons obtenu une autorisation spé-
ciale de la CCC pour aller de I'avant dans
ce dossier, a condition que METOCEAN
fasse transférer le paiement au profit de
la CCC », explique M.Edwards.

La ligne de crédit du PPP (580 000 $)

a été ouverte & 'automne 1999, puis rem-
boursée en janvier 2000. « Si vous avez
des problémes de trésorerie, le PPP est la
solution idéale, de dire M. Mahr. Plusla
composante matériel de votre produit
est forte, plus le PPP est généreux.»

L'aide obtenue grace au PPP aura
sarement permis 8 METOCEAN de gagner
un client.En effet, JAMSTEC a déja com-
mandé une autre balise de type JCAD en
2000, et il prévoit installer de deux a quatre
bouées par an d'ici cinq a dix ans.

Pour plus d'information sur METOCEAN,
communiquer avec M. Ray Mahr, tél.:
(902) 468-2505, téléc.: (902) 468-4442,
courriel :rmahrjr@metocean.win.net
Internet :www.metocean.com ¥¢
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a Suéde est I'un des quelques pays
L de I'Organisation de coopération et
de développement économiques
(OCDE) dont I'approvisionnement total en
énergie ne compte qu'une part relativement
faible de combustibles fossiles. Par contre,
sa consommation totale d’électricité est de
140 TW/h, dont 90 % provient de centrales
hydroélectriques ou nucléaires. En tant que
signataire du Protocole de Kyoto, la Suéde
considére les changements climatiques

Energies renouvelables

3 Suede

comme un probléme d'ordre mondial et
estime que les solutions nécessitent
I'engagement de tous les pays.

Dans le cadre de sa stratégie visant a inté-
grer ces solutions a son propre cadre social,
la Suéde prévoit éliminer progressivement
ses centrales nucléaires et les remplacer
par de nouvelles formes d’énergies
renouvelables.

La Suede a déréglementé le marché
de I'électricité en 1996.Cela a entrainé
une hausse de la concurrence et de la
pression sur les prix, puis la fermeture,en
1999, d’une des 12 centrales nucléaires
du pays et une perte de 5 TWh d’'énergie.
Les efforts qui ont suivi en vue de décou-
vrir des sources d’énergie renouvelables
ont mené 2 la reconnaissance des biocar-
burants comme une fagon réaliste de
remplacer I'énergie perdue.

Derniérement, le gouvernement sué-
dois a augmenté son soutien financier
afin de favoriser 'adoption de telles sources
de carburant renouvelables. Pour la période
actuelle (2000-2002), la moitié du finance-
ment total de 1,2 milliard de couronnes
suédoises (SEK) (190 millions de dollars)
alloué au soutien des €nergies renouve-
lables et de l'efficacité énergétique sera
consacrée a des projets portant sur les
nouvelles sources d'énergie. |l s'agit d'une
hausse du tiers par rapport au finance-
ment accordé a des projets semblables
entre 1998 et 2000.

Dans un programme d’une durée de
sept ans (qui prendra fin en 2004), le gou-
vernement s'est fixé pour objectif d’ac-
corder 9 milliards de SEK 4 la R.-D.afin de

L'/AVANTAGE EUROPE

promouvoir I'efficacité énergétique et
I'utilisation d'énergies renouvelables en
vue de produire de I'électricité. Les projets
actuels portent surtout sur l'utilisation de
biocarburants dans les systémes de
chauffage centralisé.

Energies de remplacement:
apercu du marché

Méme si, en Sudde, I'énergie éolienne ne
constitue qu'un faible pourcentage de

I'approvisionnement total en énergie
(0,4 %), le vent pourrait devenir une source
d’énergie importante dans les années &
venir en produisant plus de 10 TWh.
L'objectif de I'agence suédoise chargée
de I'énergie est de faire en sorte qu'envi-
ron 10 a 15 % de I'énergie totale du pays
provienne de I'énergie éolienne;elle
finance d'ailleurs la R.-D.dans ce domaine.

Pour l'instant, on a peu recours aux
sources d’énergie solaires. Des recherches
effectuées au Centre d'énergie solaire
Angstrém portent principalement sur les
piles solaires & couche mince, qui devraient
étre sur le marché dans 10 ans.

La photosynthése artificielle fait aussi
I'objet de recherches.

Le gouvernement interdit d’exploiter
davantage les riviéres nationales et d'autres
ressources d'énergie hydraulique, ce qui
limite la croissance du secteur hydroélec-
trique. Il est toutefois possible de mener
quelques projets a petite échelle dans ce
domaine.

Le gaz naturel ne compte actuellement
que pour 2 % de I'approvisionnement
total en énergie. Il est acheminé grace au
réseau de distribution établi dans le sud
de la Suéde.Conformément a une direc-
tive récente de I'UE, le marché du gaz
naturel s'ouvre a la concurrence.Cepen-
dant, le prix actuel du gaz naturel fait
obstacle & toute progression. Les investis-
sements a venir dans 'infrastructure du
gaz devront étre financés uniquement a
des conditions commerciales et soumis
aux forces du marché. A noter que la
Suéde considére que le gaz naturel n'est
pas écologique.

* En ce qui concerne la diminution des

Faits saillants sur les

changements climatiques

* Les pays de I'UE doivent réduire leurs
émissions de gaz a effet de serre de
8 % sous le niveau de 1990 d'ici 2008-
2012,

¢ LaSuéde produit 0,3 % des émissions
de gaz carbonique au monde, qui
proviennent principalement du secteur
des transports.

* La Suéde veut réduire ses émissions de
gaz A effet de serre de sorte qu’elles ne
représentent plus que 104 % du niveau
de 1990.Elle a introduit une taxe sur
le gaz carbonique et I'énergie dés le
milieu des années 1970 (cette taxe ne
s'applique pas aux biocarburants et a
la tourbe).

changements climatiques, la Suéde
reconnait 'importance de coordonner
les politiques économiques a I'échelle
internationale, en se concentrant sur le |
secteur de I'énergie et sur 'environne- '
ment.Les industries a forte consomma-
tion d’énergie, dont les fonderiesde |
fer et d’acier et les usines papetiéres, !
joueront un réle central dans I'élabora-
tion de solutions aux problémes reliés |
ala consommation d’énergie et a l'en-
vironnement.

Débouchés

* les technologies associées aux sources
d'énergie renouvelables (notamment
la production de biocarburants);

* les mesures d'efficacité énergétique;

« les technologies qui favorisent 'aug-
mentation de I'efficacité et une
meilleure utilisation des ressources
dans les procédés industriels;

« les technologies qui réduisent les
émissions des véhicules et la pollution
atmosphérique;

* les solutions sur le plan des technolo-
gies de I'information et des communi-
cations (TIC) qui viennent appuyer
toutes les autres énumérées ci-haut.

Accés au marché

Les entreprises qui s'intéressent a ce
secteur devraient trouver un partenaire
suédois qui pourra les aider 2 obtenir les
documents de soumission et les accrédi-
tations en plus de traduire les lois et les
reéglements.L'anglais est cependant trés
utilisé dans les milieux d'affaires.

Voir page 9 - La Suéde
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LES DEBOUCH[ES
«GRECE «TURQUI

Ce supplément de CanadExport est consacré aux débouchés qui s'offrent en Gréce et
en Turquie. Le Service des délégués commerciaux du ministére des Affaires étrangéres et
du Commerce international est prét a aider les sociétés canadiennes qui souhaitent
étendre leurs marchés d’exportation dans ces économies dynamiques.

fr

I*' Ministere des Affaires étrangéres  Department of Foreign Affairs
et du Commerce international and International Trade




a Gréce est un marché de 10,6 millions d’habitants.
Son économie se caractérise par un important secteur
de services et un secteur industriel relativement petit.

Le pays s'est bien adapté aux sévéres exigences d'accession

imposées par les critéres de convergence de Maastricht et a,

par conséquent, adhéré a 'Union monétaire européenne le

1% janvier 2001.L'Union européenne (UE) est son principal

partenaire commercial.

La Gréce a récemment adopté un plan de convergence axé sur
des restrictions budgétaires, des réformes du secteur public et
des programmes sociaux, une plus vaste privatisation et la mise
en place d'une main-d’oeuvre plus souple.Le climat commer-
cial est en général positif. Bien que I'activité économique et la
majeure partie de la population soient essentiellement
centrées autour d’Athénes, le gouvernement a prévu des

 incitatifs pour encourager la relocalisation dans le reste du

pays. L’economle grecque aconnuune croissance supérieure

o fi nancement de I'UE cescing prochaines annees,dans le

1998 et 1999. Le gouvernement grec prévoit un taux de
croissance de 3,7 % en 2000.

Le commerce entre le Canada et la Gréce a connu une crois

Les a

sance réguliére ces derniéres années.Les exportations cana sufto
diennes en Gréce se sont élevées a 154 millions de dollars e p rte
1998, en hausse de 26 % par rapport 4 1997.En 1999, elles o ses el
grimpé de 29 % pour atteindre 198 millions de dollars. Cette place
méme année, 10 bombardiers a eau Canadair de Bombardic diffic
ont été vendus a la Gréce et un contrat a été conclu avec un| d'ide
consortium (dont Bombardier fait partie) pour la constructio comy

du métro de Thessalonique. Ces deux projets devraient

mener a une hausse des exportations canadiennes en Gr& ledirs

au cours des prochaines années. Les principales exporta-
tions comprennent du matériel de transport, des pates et
papiers, des fourrures, des lentilles,des machines polyva-
lentes ainsi que du matériel et des logiciels informatiques
et de télécommunications.La Gréce recevra un important

marc

rcé
surtc
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: BOUCHES L’mdustne aerospatlale grecque dépend

ans une grande mesure des importations. La société

tat Hellenic Aerospace Industry construit et assemble
e's éléments de structure et offre des services de révision
etd'entretien d'aéronefs, principalement a la compagnie
aérienne nationale Olympic Airways (OA) et aux Forces
aériennes grecques. Elle profite aussi souvent des retombées
de différents projets d’approvisionnement internationaux.
- Les autres petites entreprises de |'industrie s‘'occupent

| suftout de composants spécialisés, comme les freins ou les
1 partes. L'aviation civile est étroitement associée a OAeta

[ se entreprises affiliées. Aprés avoir occupé une importante
y place sur le marché, OA fait actuellement face a de sérieuses
o difficultés financiéres, administratives et peut-étre méme

| d'identité. |l existe en Gréce un certain nombre de petites

n compagnies aériennes, surtout depuis la libéralisation du
marché. Certaines sont en train d'étendre progressivement
¥ leurs opérations sur la scéne internationale aprés avoir

rcé sur le marché des vols intérieurs. Les autres s'occupent
surtout de services de taxi aérien, de transport de
personnalités et d'urgences médicales.

1 Les dépenses que la Gréce consacre a la défense s'élévent a
5%du produit national brut.Un programme d’armement
¢ d'tine valeur de 4 billions de drachmes grecques (environ

H
]

i 16 milliards de dollars) arrive a terme et un autre doit étre
% IaLcé bientot. Comme celui qui I'a précédé, le nouveau
. programme visera probablement a faire un usage accru des

. technologies modernes, plutét que d’accumuler simplement
) du matériel de défense. La Gréce suscitera donc l'intérét des
3 P ncnpaux intervenants du domaine de la défense.

 fue loannou Ghennadiou
énes,GR 115-21, Gréce

(01 1-30-1) 727-3355

¢ :(011-30-1) 727-3460

rnel tgeorge.dimitriou@dfait-maeci.gc.ca
ternet : http://www.infoexport.gc.ca/gr
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LA GRECE

e m g

\.. CONSIDERATIONS RELATIVES AU MARCHE : Dans le secteur
libéralisé de I'aviation civile, la préférence a été initialement
donnée aux avions loués. A la suite de l'intervention crois-
sante des armateurs dans ce secteur, les achats de nouveaux
avions sont maintenant courants.La concurrence semble se
limiter a deux ou trois entreprises ou groupes.En ce qui
concerne la défense, les restrictions budgétaires pourraient
imposer des réductions significatives aux premiers montants
attribués dans le cadre du nouveau programme d’armement.
En général, les retombées et la valeur ajoutée locale
comptent parmi les critéres d'évaluation les plus importants.

Ce marché ou s'exerce une concurrence acharnée n'est pas
d’un accés facile. Les sociétés canadiennes doivent donc étre
prétes a effectuer des visites fréquentes dans le pays pour se
faire connaitre et établir des contacts personnels.L’engage-
ment est également trés important et nécessite de bonnes
réserves de patience et d’argent.Les services d’un consultant
local en marketing peuvent augmenter considérablement les
chances de succés sur ce marché.

Dans le secteur de I'aérospatiale, les plus grands concurrents
sont les Américains et les Européens, qui agissent par l'inter-
médiaire de filiales ou d’agents locaux.Dans le domaine de la
défense, les Russes font également partie de la concurrence.

Sites Web utiles :

Hellenic Aerospace Industry : http://www.haicorp.com
Olympic Airways : http://www.olympic-airways.gr
Ministére grec de [a Défense nationale : http://www.mod.gr

DEFENDORY, exposition de technologies de défense
terrestre, maritime et aérienne, aura lieu a l'automne 2002.

Supplément — CanadExport
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~DE§5JUCHES‘Sohdee dynamlquemndustne alimentaire |

Le rythme auquel de nouveaux supermarchés sont ouverts E

grecque a accru ses investissements dans les Balkans, ot retardeles paiements aux fournisseurs, dont les factures 9
de nombreuses sociétés de produits alimentaires ont peuvent attendre sept ou huit mois avant d'étre acquittées,} do
maintenant des installations de production. L'UE est le Les frais d'accés pour une chaine de supermarchés sont "io
principal partenaire commercial de la Gréce, tant pourles  del'ordre de 40 000 $ par article portant un code a barres. de
importations (60 %) que pour les exportations (55 %). Une guerre des prix sévit entre les fabricants et les four- l:a d
Les produits agricoles et agroalimentaires canadiens nisseurs de produits alimentaires et les chaines de super- gles
sont peu représentés sur le marché grec — relativement marchés ou de détaillants au sujet des marges bénéficiaires|| pas
petit mais fort complexe et concurrentiel. De fait, méme cette situation se traduit par des hausses de prix pour les en
si certains produits canadiens connaissent du succés en consommateurs. Les multinationales qui vendent des (o]
Gréce,comme les lentilles, les haricots, le hareng fumé et grandes marques se portent bien grace aux importants s
d’autres produits de la mer, des articles comme le sirop budgets de publicité et aux promotions.Ces multinationales’ tou
d'érable et le rizsauvage y sont totalementinconnus. ainsi que les sociétés grecques cotées en bourse fontainsilas  ¢lo
Il existe en Gréce des débouchés pour la farine (qui a vie trés dure aux petites entreprises.Les repas cuisinés nont! ~ da
été déréglementée), les ingrédients alimentaires, les pas eu de succés en Grece parce quils sont trés codteux.Par  €n
éléments organiques (étant donné l'opposition générale ailleurs,comme peude gens possédent un congélateur,la ©
aux organismes génétiquement modifiés) et les repas consommation d‘aliments congelés est stable.De plus,grace  $P
faciles a préparer.On constate également une forte au dimat tempéré de la Gréce, les fruits et les [égumes frais pr
augmentation du nombre de restaurants a service abondent peuimporte la saison. .
rapide. Les couples et les familles de travailleurs, qui for
ont moins de temps a consacrer a la cuisine, peuvent La crise économique qu'a connu la Gréce a réduit le pouvoir &e |
maintenant se faire livrer des aliments ou manger au d’achat des consommateurs.Les marques maison gagnent
restaurant a un prix trés abordable. doncdu terrain, tout comme les magasins & prix réduits;
la chaine Dia des hypermarchés frangais Promodés compte A
50 magasins de ce genre en Gréce.Les préts a la consommation ‘Q 0
qui n'étaient pas facilement accordés dans le passé, commen- He
cent depuis un certain temps a influencer les priorités d'achat ba
ahmentanre,qun constitue I’une des plus solldes mdustrles des co?sommateurs. Les Grecs 'peuvent ma|nt.enant obten.lr HE
de la Gréce, s'oriente de plus en plus vers les marchés d'ex- des préts pour acheter une maison ou une vmture,pour@re ;LO‘
portation.Ce secteur est davantage dominé par de grandes ?es renovations ou pour voy'ager. Po‘ur' rgmbourf,er cespre 5, ot
chaines de supermarchés (dont les chaines européennes les gens consacrent moins d argenta I'alimentation. Par ailleurs| ;.
les Grecs ont commencé a faire de nouveaux types de ol

Continent et Carrefour), qui ne cessent de croitre a la suite de
fusions et d’acquisitions et de la fermeture de petits détail-
lants.Cette domination a mené & une plus forte concurrence,
a mesure que les chaines s'efforcent d’ouvrir un nombre

" toujours plus grand de magasins.

dépenses, par exemple pour I'achat d’assurances privées ou
pour l'utilisation de téléphones cellulaires. Les augmentations
de salaires sont en général inférieures au taux d'inflation, ce qui}
baisse le pouvoir d'achat. Les Grecs ont donc moins d'argent
a consacrer a des aliments et boissons haut de gamme.

= 2
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=  Pour plus d'information, communiquer avec: ,t
[ge]
\," Marianna Saropoulos, ' Tél :(011-30-1) 727-3351 d
= agente de commerce ‘ Téléc. : (011-30-1) 727-3460
& Ambassade du Canada Courriel :marianna.saropoulos@dfait-maeci.gc.ca
% 4, rue loannou Ghennadiou Internet : www.infoexport.gc.ca/gr
2 Athénes, GR 115-21,Gréce :
A A noter que le Salon des aliments et boissons aura lieu &
IV Athénes en février 2001, alors que I’ exposmon Detrop se

tiendra a Thessalonique en mars 2001,
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EBOUCHES Le Bucfget consacre auxJeux olympiques
‘Athénes, en 2004, est d’environ 4,8 milliards de dollars,
dont 2,9 milliards sont réservés a des projets de construc-
tion directement reliés aux Jeux (village olympique, centre
de yachting, centre équestre, aréne polyvalente, village de
a presse, centre international de radiodiffusion et centre
des médias). Au nombre des autres projets qui ne relévent
as directement des Jeux mais qui sont nécessaires aleur
enue, mentionnons 'amélioration de l'infrastructure, la
onstruction de nouveaux centres d'athlétisme etla
odernisation des points d’entrée en Gréce et des zones
ouristiques. Il faudra également consacrer 1,5 milliard de .
ollars au développement des installations d'athlétisme
dans tout le pays. Le développement touristique figure
en bonne place dans le troisieme programme-cadre d'aide
¢ommunautaire. Les organisateurs souhaitant ajouter des
ports d’hiver, du tourisme culturel et des conférences aux
produits du soleil et de la mer offerts aux touristes durant
a période estivale, des débouchés apparaissent dans la
ronstruction d’hotels, de ports de plaisance, de terrains
e golf, de centres de congrés et de stationnements.

e la construction, qui a longtemps été fragmenté et dominé
par de petits intéréts privés, s'organise progressivement.

Les banques et les entreprises de construction forment des
isociétés immobiliéres en vue de construire,remettre en
tat et gérer des propriétés dans le cadre de portefeuilles

i tructurés. Les facteurs économiques fondamentaux se
sont remarquablement améliorés au cours de la derniére

arianna Saropoulos,
gente de commerce
mbassade du Canada
,fue loannou Ghennadiou .
thénes, GR 115-21,Grace i

LA GRECE

décennie.Linflation et les taux d’intérét bancaires ont
chuté au point ot il est maintenant possible d'obtenir
un rendement réel sur les investissements immobiliers.
La baisse des taux d'intérét et un accés plus facile au
crédit a la consommation permettent maintenant aux
Grecs d'obtenir des préts hypothécaires et de rénover
leur logement. La concurrence étant féroce, les sociétés
canadiennes doivent s'associer a des entreprises locales
ou européennes pour étre en mesure de profiter des
occasions aussitot qu'elles se présentent. Le prix élevé
des terrains, la difficulté d'acquérir des propriétés zonées
et une bureaucratie complexe constituent d'importants
obstacles au développement immobilier.Dans beaucoup
de régions de la Gréce, les promoteurs doivent tenir
compte de I'architecture locale. Les Grecs préférent la
construction en dur,notamment en ciment, et hésitent a
adopter les matériaux et les méthodes de construction
non traditionnels, comme les éléments préfabriqués.

La présence d’environ 2 200 entreprises de construction
adonné lieu a une vive concurrence, Les fusions et les
acquisitions des derniéres années ont entrainé une
profonde restructuration du secteur. A la suite de I'adhésion
de la Gréce a I'Union monétaire européenne, les promoteurs
internationaux investissent dans le pays. Pour le moment,
ces investissements sont surtout concentrés dans le
secteur commercial. Néanmoins, avec le temps, le secteur
résidentiel pourrait se développer, notamment grace a

la construction de maisons de vacances ou de retraite
pour les Européens du Nord qui souhaitent profiter de
températures clémentes.

Pour plus d’mformatlon, commumquer avec:

Tél. :(011-30-1) 727-3351

Téléc.:(011-30-1) 727-3460

Courriel : marianna.saropoulos@dfait-maeci.gc.ca
Internet : http//www.infoexport.gc.ca/gr
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TECHNOLOGIES /¢ L’INFORMATION et a’es
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| “DEBOUCHES :Le secteur des technologles del'information
(T1) offre des perspectives trés prometteuses, comme en
témoigne le nombre croissant de magasins d’électronique
et d'informatique appartenant a des chaines qui ouvrent a
Athénes et dans d'autres grandes villes de la Gréce.Sur un
total de 2 000 sociétés recensées par la SEPE (fédération
grecque des entreprises de Tl), il n’existe que 70 grandes
entreprises, situées pour la plupart a Athénes ou en
périphérie. La majorité des petites entreprises disparaitront
ou seront probablement absorbées par les grandes. Avec

la concurrence, les marges bénéficiaires diminuent, ce qui
ne permettra qu'aux sociétés les plus fortes de survivre.

Les acquisitions, les rachats, les fusions et les alliances
stratégiques sont devenus trés courants, surtout depuis
que la Bourse d’Athénes s'est affirmée comme une
importante source de capitaux.

En ce qui concerne le matériel, on observe deux grands
groupes d'acheteurs, soit les consommateurs qui optent
pour les ordinateurs personnels montés localement, qui
sont moins chers et plus faciles a mettre a niveauy, et les
acheteurs «institutionnels »,comme les banques, les -
organismes publics et les grandes sociétés, qui
préférent la qualité etle service habituellement
associés a une marque connue. Ainsi, Ia

Grece est le seul marché e europeen ou

COMMUNICATIONS

les ventes d'ordinateurs personnels par des entreprises
locales dépassent celles des grandes multinationales.

Le marché du logiciel évolue pour sa part trés rapidement.
Les concepteurs locaux y occupent toujours une position
dominante (surtout pour ce qui est des programmes
comptables et financiers), méme si la concurrence des
maisons de logiciel étrangéres augmente.La « piraterie »
informatique demeure un probléeme épineux :les copies
illicites des programmes constituent une importante part
des logiciels qui circulent sur le marché grec. Plusieurs
organismes locaux sont préts a s'attaquer a ce probléme.
Dans le secteur des T, on trouve des débouchés dans
l'intégration des systémes, le soutien des entreprises
s'occupant du commerce et de I'industrie, l'intégration
téléphonique par ordinateur, les réseaux et la transmission
de données, les applications Internet et le multimédia.

A I'heure actuelle, le marché grec des télécommunications
est considéré comme partiellement « ouvert », le service

de téléphonie vocale fixe ayant été libéralisé le 1* janvier

2001.La perspective de la déréglementation a mis
en évidence la nécessité de moderniser
l'infrastructure, ce qui ouvrirait d'in-
téressantes perspectives aux
intervenants tant étrangers
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que locaux.La compagnie nationale de téléphone et ses

ociétés affiliées, qui constituent les principaux intervenants,

ont présentes dans presque tous les domaines des commu-

ications et misent sur une stratégie d'investissement axée

ur la croissance. Toutefois, la libéralisation compléte du
arché et I'avalanche de nouvelles technologies risquent

e compromettre leur position dominante.

ien que les rapports consultés ne donnent pas nécessaire-
ent les mémes chiffres précis, le marché était évalué
pproximativement a 1,5 a 2 billions de drachmes grecques
{soit environ 7,5 a 10 milliards de dollars) en 1998. D'aprés
es premiéres estimations, son taux de croissance se situait
ntre 25 % et 30 %.La téléphonie vocale demeure en téte du
arché, mais les services de réseaux et de transmission de
onnées se caractérisent par une forte tendance a la hausse.
e plus, le secteur d'Internet et la téléphonie cellulaire (ou

‘ppérent trois exploitants — pénétration estiméea 32 a

lus de 33 % en 1999) sont en développement rapide.

e commerce électronique s'étend lentement et la Grece
nvisage de lancer un satellite de télécommunications.

algré le fait que I'établissement de réseaux concurrents
nquiéte d'éventuels intervenants locaux, aucun progrés
dvident n'a été enregistré jusqu’a maintenant.Toutefois, la

ompagnie publique d'électricité et 'OSE (organisme grec
des chemins de fer) semblent plus actifs dans ce domaine.
n ce qui concerne les télécommunications, on constate
beaucoup d’activité dans le commerce électronique, les
éseaux et la transmission de données, les applications:
nternet, dont les services bancaires en direct, et les
applications de communications par satellite.

Pour plus d’information, communiquer a

George E.Dimitriou,

agent de commerce | !
fAmbassade du Canada
84, rue loannou Ghennadiou

Athénes, GR 115-21, Gréce

€1.:(011-30-1) 727-3355
RTéléc.: (011-30-1) 727-3460
Courriel : george. dimitriou@dfait-maeci.gc.ca
nternet : www.infoexport.gc.ca/gr
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- CONSIDERATIONS RELATIVES AU MARCHE : Le' marché =
n‘est pas d'un accés facile et la concurrence y est féroce.De
fréquentes visites sur place sont nécessaires, |'établissement
de contacts personnels étant un préalable indispensable a
la conduite d’affaires en Gréce. Les services d'un agent local
peuvent aussi augmenter considérablement les chances de
succés sur ce marché.

Dans le cas des Tl, la pénétration est encore faible, le marché
étant probablement le plus petit d’Europe en fonction des
dépenses de Tl par habitant. Toutefois, les progrés tech-
niques ont incité les entreprises grecques a utiliser des
produits des Tl, ce qui devrait donner lieu a un taux de
croissance pouvant passer de 18 a 20 %. La Gréce serait
donc le marché européen qui connaitrait la croissance la
plus rapide enTl, la moyenne de I'UE étant d’environ 9 %.

En ce qui concerne les télécommunications, la participation
de la Gréce a la nouvelle société d'information est d'une
grande priorité pour le gouvernement. La Gréce devra
concentrer ses efforts sur la recherche et le développement,
le contenuy, la diffusion d'information et les technologies
de communications. Cet effort devra tenir compte de
paramétres pratiques, comme l'infrastructure de
I'éducation, et d'incitatifs, tels que les prix et les tarifs.

vec.

Sites Web utiles:

Organisme grec des télécommunications:
http://www.ote.gr

Stratégie d'informatique et de communications du

gouvernement grec:
http://www.primeminister.grfinfosoc/index_en.htm

Bureau européen des télécommunications :
http://www.eto.dk/contacts/greece.htm

Commission nationale des postes et des télécommunications :
http://www.eett.gr

Fédération des entreprises grecques de Tl :
http://www.sepe.gr
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— -
,,f ’ L.; :

/7
7\\!\::*!9 /f\ *? f/

LDE‘BFC)UCHES .Palf 'rép'p’c')rta PEurope et a?x Etats-Unis,
le commerce électronique en Gréce semble étre a I'état
embryonnaire, la présence de systémes complets n‘étant
pas encore évidente. Compte tenu de la croissance rapide
du secteur et du lancement d'un nombre croissant d’appli-
cations, le commerce électronique semble néanmoins
gagner progressivement du terrain. D'ailleurs, I'expression
« e-commerce » est de plus en plus courante en Grece.
Selon les analystes, le marché devrait atteindre une valeur
approximative de 318 millions de dollars d'ici la fin de 2001
etde 1,3 milliard de dollars en 2004. Aprés la mise en place
de I'échange de données informatisé, et & I'exception des
opérations sur valeurs mobiliéres menées en direct, des
services boursiers et bancaires électroniques sont offerts
depuis peu aux consommateurs. En général, compte tenu
du besoin d'étendre la clientéle, des progrés sont réalisés
tant sur le plan du contenu que sur celui des solutions et
des options technologiques

| CONSIDERATIONS RELATIVES AU MARCHE  Selon o5 stats
tiques récentes, on peut s'attendre & ce que le commerce
électronique se développe sous l'effet de la croissance
générale du secteur des technologies de I'information, de
Futilisation croissante d'Internet (actuellement située a prés
de 6 %, avec des prévisions de 18 % pour 2001 et de 30 %

Pour plus d’information, communiquer avec:

George E. Dimitriou,
agent de commerce
Ambassade du Canada
4, rue loannou Ghennadiou
Athénes, GR 115-21, Gréce

Tél.: (011-30-1) 727-3355

Téléc.:(011-30-1) 727-3460

Courriel : george.dimitriou@dfait-maeci.gc.ca
Internet : http://www.infoexport.gc.ca/gr

pour 2003) et de la stabilité de I'économie grecque au
sein de I'Union européenne. Des regroupements se font
parmi les grandes entreprises d'informatique et de
communications. Le ministére grec du Développement
a récemment annoncé que des cours portant sur le
commerce électronique sont dispensés dans au moins
une université du pays et qu'un cadre opérationnel
d’appui a I'expansion des applications de commerce
électronique est en cours d’élaboration (le Comité
national du commerce électronique est présidé par le
secrétaire général au commerce du ministére du
Développement). De plus, le commerce électronique
constitue 'une des principales priorités du troisiéme
programme-cadre d'aide communautaire, importante
source de financement de |'UE. Toutefois, il semble y
avoir une certaine inquiétude au sujet de la sécurité et
de la confidentialité des transactions sur ce marché. Par
conséquent, une période d’adaptation aux nouvelles
méthodes et possibilités commerciales pourrait étre
-nécessaire pour batir la confiance dans ces nouveaux
services; cette transition pourrait entrainer des frais.
Enfin, il importe de mentionner qu’il manque de
personnel spécialisé dans ce secteur.

De grandes entreprises européennes et américaines
sont déja présentes sur le marché ou ont I'intention
de s’y établir, seules ou en collaboratlon avec des
entreprises locales.

Sites Web utiles :

Société grecque de I'information : http://www.infosociety.gr

Unité de recherche sur le commerce électronique:
http://www.eltrun.aueb.gr

E-Commerce Show : http://www.ecs.gr

Commission européenne — Société de I'information ;
http://europa.eu.int/ispo

Commission nationale des postes et des télécommunications :
http://www.eett.gr
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7~ aTurquie est un pays d'environ 65 millions d’habitants
{  dontl'économie se classe au 16° rang parmi les plus
Ji_4 grandes du monde. Toutefois, les entreprises canadien-
nes voudront probablement concentrer leurs efforts sur les
10 2 15 millions de consommateurs turcs vivant dans les
rands centres urbains de la Turquie occidentale (Istanbul,
nkara et Izmir) dont le mode et le niveau de vie se
rapprochent de ceux de I'Europe occidentale. Malgré
'importants problémes structurels — notamment F'inflation,
ne dette publique élevée et le rythme assez lent de la
rivatisation —, la Turquie a enregistré, jusqu’a tout
récemment, les taux de croissance les plus élevés des pays
embres de I'Organisation de coopération et de développe-
ent économiques, soit entre 7 % et 8 % par an de 1995
1997.En dépit du récent rétrécissement de I'économie
turque, qui a suivi la crise économique russe et les tremble-
ents de terre qui ont dévasté les centres industriels du
nord ouest du pays en 1999, les perspectives demeurent
prometteuses en Turquie. Cet optimisme s'explique en partie
par I'union douaniére de la Turquie avec I'Union européenne
entrée en vigueur le 1« janvier 1996) et le réle de plusen

'plus important que le pays joue comme voie daccés aux

nouveaux marchés et aux ressources naturelles du Caucase
t de |'Asie centrale. Enfin, a 'avantage de la proximité

geographlque s'ajoutent les liens linguistiques avec beau-

¢coup des anciennes républiques soviétiques de la région.

Le commerce bilatéral entre le Canada et la Turquie a
presque triplé de 1991 a 1998, passant de 166 a 473 millions
e dollars. Toutefois, & la fin de 1999, les échanges ont
€gérement baissé pour atteindre 465 millions de dollars,a

a suite de la contraction de I'économie turque apres la crise
fconomique russe et la perte de capacité de production

“provoquée par les séismes catastrophiques d'aodt 1999.

-es exportations du Canada en Turquie comprennent le
Charbon, les lentilles, le blé, la pate de bois, le matériel de télé-
Communications et les piéces de rechange, le papier journal,
es niveleuses de route, les projecteurs cinématographiques,

les tubes de plastique, les automobiles, les meubles, les
produits pharmaceutiques, les boissons et les produits du
fer et de I'acier. Les composants téléphoniques représentent
habituellement une grande proportion des exportations
canadiennes et font partie des entrées étrangeres de
I'installation de production Netas, établie a Istanbul et
gérée par une coentreprise a laquelle Nortel participe.

La gamme des exportations canadiennes est en expansion,
tandis que les exportations de services canadiens sont en
hausse, surtout en ce qui a trait aux services d'ingénieurs-
conseils. Iy a d'ailleurs lieu de mentionner, dans ce domaine,
le projet du métro d’Ankara dont la construction est assurée
par SNC-Lavalin et Bombardier/UTDC. Avec la signature du
protocole d’entente sur la coopération bilatérale dans le
secteur de I'énergie entre le Canada et la Turquie en
septembre 1998, les exportations canadiennes de services
de génie et de construction d'infrastructure pourraient
augmenter considérablement. Les sociétés turques offrent
de bonnes possibilités de coopération avec des pays tiers,
un certain nombre d’entre elles ayant su tirer parti des occa-
sions d'affaires qui s'offraient dans la région, notamment au

Moyen-Orient et dans les anciennes républiques soviétiques.

= SUpplément—CanadExport




>< Supplément ~ CanadExport -

AEROSPATIALE - DEFENSE
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LDEBC)UC!.—]ES ole marche turcde Iaviation civile s'est
développé ces cinq derniéres années, surtout a la suite
de l'augmentation des ventes d’avions et d’hélicopteéres
d'affaires.Jusquici, une centaine d’hélicoptéres et 50 avions
a turbopropulseurs et a réaction ont été vendus a des
sociétés. Le ministére turc des Foréts envisage d'acheter
trois nouveaux bombardiers a eau pour combattre les
incendies de forét; il n‘est cependant pas encore en mesure
de lancer un appel d'offres a cause d'un manque de fonds.
Les lignes aériennes turques (THY) projettent également
d'étendre leur flotte d'avions régionaux, ce qui a amené
Bombardier a faire la promotion de son avion de transport ;
régional a réaction et de ses avions a turbopropulseurs.
Toutefois, ces projets ont peu de chance d'étre réalisés
avant la privatisation des THY.

La Turquie est dotée de l'une des plus importantes armées
de I'Europe et d'une politique industrielle moderne congue
pour créer une industrie locale de défense.Le pays compte
ainsi un marché de produits de défense offrant de
nombreux débouchés aux entreprises canadiennes prétes
a envisager des transferts de technologie, des coentre-
prises et d'autres formes de coopération. Dans le secteur
de l'aérospatiale et de la défense, des débouchés existent
pour divers avions d'affaires et de transport régional,

des moteurs et des piéces de rechange, des systémes
d‘avionique et de navigation, des radars, des systémes de
défense électroniques, des logiciels militaires et des simula-
teurs de vol. A Pheure actuelle, le ministeére turc de la
Défense Soccupe des priorités suivantes : production
locale de 1 000 chars de combat principaux, modernisation
de 1 000 chars M60A1 et achat de 145 hélicoptéres d’attaque

(la société américaine Bell a été invitée a participer a des

entretiens a ce sujet), de 6 frégates, de simulateurs de
sous-marins et d’hélicoptéres militaires et de 30 drones
de surveillance aérienne.Tous ces projets pourraient
intéresser des fabricants canadiens de sous-systémes, de
piéces, de composants et de systémes d'avionique et
d’électronique. Des sociétés canadiennes ont récemment
réussi a décrocher des contrats pour la fourniture de jets
d'affaires et de simulateurs de vol.

,f\‘r\ GG ”:'r*\ NN
CONSIDERATIONS RELATJyESAG MABCHE‘ La Turqune e
n'impose aucune restriction ou barriére commerciale aux |
sociétés canadiennes du secteur de l'aviation civile.Néan- |
moins,le marché de la défense n'est pas facile d'accés. !
Il est difficile d’obtenir des renseignements sur les projets, |
et le financement pose souvent des problémes. Pour ’
'approvisionnement en matériel de défense, les princi-
pales restrictions étaient jusquici dues aux procédures
canadiennes de controle des exportations.

Les sociétés canadiennes doivent affronter une trés forte

concurrence de la part des entreprises européenneset |

américaines qui bénéficient de puissants appuis poli-

tiques, financiers et techniques auprés de leurs gouverne- |
ments respectifs. Ces entreprises sont habituellement trés

ouvertes aux transferts de technologie, & la coopération
technique et a l'investissement en Turquie. La Turquie a
signé des accords de coopération bilatérale dans le
domaine de l'aérospatiale et de la défense avec plusieurs
pays d’Europe, les Etats-Unis et Israél.

Pour plus d'information, communiquer avec:

Can Ozguc,
agent de commerce principal
Ambassade du Canada
Nenehatun Caddesi 75,
Gaziosmanpasa

. 06700 Ankara, Turquie

Tél.:(011-90-312) 436-1275
Téléc.:(011-90-312) 446-2811

Courriel : can.ozguc@dfait-maeci.gc.ca
Internet : http//www.infoexport.gc.ca/tr
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00 000 km?, sur une superficie totale de 777 970 km2.Plus

e terres sont consacrées aux céréales et aux graines oléagi-
euses qu'a toute autre récolte, et le blé est la principale
‘éréale cultivée. La Turquie est pratiquement autonome sur

I plan des aliments, des aliments pour animaux et des fibres.

;e potentiel agricole du pays n'est cependant pas pleinement
I

xploité. Malgré le réle décroissant de I'agriculture dans
économie turque, le secteur représente une importante
art de la production et des emplois. Méme si la balance
ommerciale de la Turquie est globalement déficitaire, le
secteur agricole largement excédentaire contribue a

améliorer la balance des paiements.

.a Turquie est un exportateur net de produits agricoles.Le
secteur de l'agriculture et de I'agroalimentaire (y compris
a transformation) emploie prés de la moitié de la population
active.En 1999, le taux de croissance réel de I'agriculture a été
Ee -4,6 % et sa contribution au PNB s’est élevée a 14,86 %.Les
cultures représentent 55 % du secteur agricole et I'élevage,
34 % (le reste est réparti entre les foréts et I'aquaculture).La
urquie est le plus grand producteur et exportateur de
roduits agricoles de la région du Proche-Orient et du nord
e I'Afrique.En 1999, les exportations de denrées agricoles
a l'exclusion du secteur de I'agroalimentaire) se sont élevées
2,2 milliards de dollars, représentant 8,3 % des recettes
otales d’exportation du pays.De méme, les exportations de
roduits agricoles, de bétail et de produits agroalimentaires
Fansformés ont totalisé 3,9 milliards de dollars américains.

ar ailleurs, les importations de produits agricoles ont atteint
environ 2,7 milliards de dollars américains. Une croissance
’rapide s'est produite au cours des années 1980, principale-

ent grace au secteur de la fabrication, mais aussi a celuide
‘agroalimentaire, et a I'augmentation de l'investissement
intérieur et étranger en Turquie.

Le Canada exporte actuellement plusieurs produits agricoles
enTurquie, dont des graines,des semences, des lentilles et des

_ CONSIDERATIONS RELATIVES AU MARCHE :Le 1% janvier -

pommes de terre. |l existe également des débouchés pour le
fromage, le beurre, les huiles végétales, le café, le cacao, le thé,
le riz et le sucre.En outre, la Turquie manque de connaissances
technigues dans le domaine de la transformation des
produits alimentaires.Enfin, il y a également des possibilités
relatives a I'entrée au pays de nouvelles techniques et ala
fourniture de matériel pour la reproduction, I'insémination
artificielle et le transfert d'embryons.

1996 — date d'entrée en vigueur de 'union douaniére avec
I'Union européenn
de douane et les barriéres non tarifaires touchant les impor-
tations de produits agricoles de I'UE. Les importations de
bétails et de viande sont interdites depuis le début de 1997,
sauf en ce qui concerne les reproducteurs. La Turquie compte
de grands importateurs-distributeurs bien organisés qui se
servent de leurs propres camions pour alimenter les intermé-
diaires ou envoyer directement les produits aux points de
vente au détail aux quatre coins du pays. Dans le cas des
produits en vrac, il est préférable de faire appel a un agent
compétent pouvant suivre les besoins en produits alimen-
taires, compte tenu de I'offre et de la production locales.Le
marché turc nécessite un engagement a long terme et une
coopération avec des sociétés locales.La meilleure fagon de
percer sur le marché agricole de la Turquie est de former une
coentreprise avec une société turque bien établie pour
commercialiser le produit fini ou le produire localement.
L'option de la production locale a davantage de chances de
réussir; des entreprises européennes connaissent d'ailleurs
du succés sur le marché turc. La possibilité de se procurer
presque tous les produits agricoles aupres de sources
locales laisse présager de beaux jours aux investissements
effectués dans la transformation et 'emballage. Les Turcs
sont ouverts aux nouveaux produits et ont tendance a
s'adapter aux golts occidentaux.

_ -.j" agent de commerce principal
% Nenehatun Caddesi 75,

~ 06700 Ankara, Turquie

{ Pour plus d’information, communiquer avec:

Can Ozguc, Tél:(011-90-312) 436-1275
Téléc.:(011-90-312) 446-2811
{Canadian Embassy Courriel : can.ozguc@dfait-maecigc.ca

o Internet: http//www.infoexport.gc.ca/tr

-} Gaziosmanpasa

On peut également consulter le site suivant:
Ministére de I'Agriculture et des Travaux ruraux :
http://www.tarim.gov.tr/english/english.htm
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LDEBOUCH S “Llndustnahsatlon a|n51quune croissance
démographique et une urbanisation rapides ont créé de sérieux
problémes environnementaux en Turquie. La politique
nationale de développement préconisait I'utilisation de
ressources énergétiques locales — principalement du lignite a
faible valeur calorifique — pour assurer lautonomie du pays.
Par ailleurs, les ressources financiéres étant limitées, le gouver-
nement n'était pas en mesure d'adopter des technologies
modernes.Comme le programme de développement
cherchait essentiellement a réaliser le plus haut degré possible
d'industrialisation au colit le plus bas, les considérations
environnementales ont inévitablement été négligées, ce

qui a provoqué une grave dégradation de I'environnement.

S'écartant de I'approche traditionnelle des questions environne-
mentales — qui consistait essentiellement a considérer
I'environnement comme un intrant consommable dans le
contexte du développement —, le gouvernement turc estime
maintenant que 'environnement est une ressource qu'il faut
préserver et gérer de fagon rationnelle pour assurer un
développement durable.Par conséquent, la mise en place de
réglements environnementaux présents et futurs devrait
contribuer a la croissance économique de ce secteur.

La nouvelle réglementation impose aux usines,aux centres
de villégiature et aux municipalités d'avoir des installations
de traitement des eaux usées, des filtres sur les cheminées et
des usines de traitement des déchets urbains. Bien que cette
réglementation soit plutot semblable aux normes de 'Union
européenne, sa mise en vigueur n'est pas trés efficace. De fait,
la menace de poursuites judiciaires ne semble pas étre un
dissuasif assez puissant pour les pollueurs.Quoi qu'il en soit,
des groupes de pression et d'autres organismes publics et

_privés s'efforcent de faire respecter la réglementation et
d’amener l'industrie et les municipalités a prendre des
mesures appropriées.

Il existe des débouchés dans les domaines suivants : traite-
ment des eaux uséesindustrielles et municipales, systemes
de désulfuration pour les centrales thermiques et les indus-
tries de transformation, traitement et élimination des déchets
urbains, épuration des eaux industrielles et domestiques,
conversion des véhicules au gaz naturel,incinérateurs,
évaluations et suivis environnementaux, gestion des
ressources hydrauliques et services d'ingénieurs-conseils.

Les villes turques souffrent de graves problémes de
pollution de l'air causés principalement par les systémes de
chauffage au charbon ainsi que les émissions industrielles
et des véhicules.Pour remédier a cette pollution, certaines
actions ont été prises; on a notamment accordé davantage
de responsabilités et de pouvoirs de contréle aux adminis-
trations municipales. Néanmoins, malgré leur bonne
volonté, celles-ci nont pas 'équipement et le personnel
nécessaires pour appliquer les mesures de controle de la
qualité de l'air.L'équipement de surveillance de la qualité
de I'air et de contréle des émissions constituent ainsi

deux secteurs dans lesquels les entreprises canadiennes
auraient de grands avantages concurrentiels.

Le gouvernement national est responsable de I'eau
potable et, habituellement, de la construction de barrages
et de réservoirs. 'approvisionnement en eau potable exige
certaines solutions telles que le développement d'impor-
tants projets d’approvisionnement en eau,l'amélioration
de la gestion du rendement des réservoirs, la réduction des
pertes d’eau dans le systéme de distribution et la définition’
de sources alternatives d'eau. ‘

En Turquie,moins de 10 % des eaux usées sont traitées.

De nombreuses riviéres des régions urbaines et industrielles
sont fortement polluées et exigent d'imposants efforts de
réhabilitation. Les quelques usines de traitement des eaux
que compte le pays ont des problémes majeurs de gestlon
et d’exploitation, surtout dans le domaine du traitement
biologique.De nombreux débouchés s'offrent aux socnétes

|

. canadiennes dans les secteurs de fa construction et de

I'exploitation d’usines de traitement des eaux usées.Les
meilleures possibilités se trouvent dans le secteur industriel
ol les entreprises peuvent emprunter sur les marchés
internationaux; elles doivent cependant se conformer de
plus en plus aux normes environnementales européennes.
En général, le manque de financement constitue 'un des
problémes majeurs au niveau municipal du traitement des
eaux.Le gouvernement utilise généralement le mécanisme
CET (construction- exploitation-transfert) pour de grands
projets. Cette méthode est cependant limitée, les municipa-
lités ne pouvant garantir un financement a long terme.
Quelques firmes européennes ont entrepris plusieurs de ces
projets grace a des préts accordés a des conditions libérales.
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{ agent de commerce

| Nenehatun Caddesi 75,
] Gaziosmanpasa

{ 06700 Ankara, Turquie

1

es entreprises canadiennes qui s'intéressent au
rnarché turc du traitement des eaux devraient viser
principalement deux secteurs de l'industrie, a savoir les
L\ntreprises fortement polluantes (dont celles du cuir
ot du papier) et les parcs industriels. Les projets viables
e traitement des eaux a I'échelle municipale peuvent
e trouver dans certaines régions reconnues comme
prioritaires par le gouvernement national et ainsi jouir
ge garanties nationales pour l'obtention de préts
pprouvés.

n certain nombre de municipalités font I'essai
g’incinérateurs de petite taille pour les déchets
angereux.Ce domaine pourrait étre prometteur pour
es Canadiens. Il présente toutefois des obstacles:la
echnologie nécessaire est colteuse et le financement,
incertain. La solution la plus rentable pour la Turquie
erait de créer six ou sept centres de traitement des
déchets dangereux qui desserviraient tout le pays
lutét que de construire plusieurs petits sites.Des
ervices d'ingénieurs-conseils sont requis pour définir
a taille et les codts optimum de ces sites de méme que
a stratégie a adopter. A I'heure actuelle, il semble
u'aucun client ne se préte a une telle étude.

Environ 65 % de toute la production électrique turque
frovient de centrales au charbon. Etant donné le haut
tontenu de souffre dans le charbon disponible, la
Elupart des usines doivent utiliser une technologie

e désulfuration des gaz de combustion (DGC). Cette
épplication est particulierement prometteuse pour
les sociétés canadiennes. De fait,un marché énorme
pourrait naitre de la modernisation de la technologie
e DGC, siles obstacles financiers étaient résolus. De
ouvelles centrales électriques seront probablement
onstruites dans le cadre de projets CET, ou le finance-
ent fait partie des mesures proposées par I'équipe
<!:n charge du projet.

| Akin Kosetorunu,
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compte des sociétés d'ingénieurs et des entrepreneurs
tres compétents. Les entreprises étrangéres s'associent
généralement a eux pour augmenter le contenu local et
tirer parti de leur expérience et de leur connaissance des
pratiques d'affaires locales. Les sociétés turques recher-
chent également des partenariats avec des entreprises
étrangéres pour surmonter les difficultés de financement.
Pour 