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Le Japon constitue un marché sans
pareil pour les aliments et les boissons

Les changements d’envergure apportés aux modes de production, de transformation et de commercialisation des pro-
duits agroalimentaires au Japon offrent des débouchés sans précédent aux producteurs, aux transformateurs et aux
exportateurs canadiens en quéte de marchés étrangers et de capitaux d’investissement.

En plus du fait que le Japon soit déja
le plus important importateur net de
produits alimentaires au monde, la
structure du marché et la concurrence
qui sy exerce garantissent que, dans
un avenir prévigible, les boissons et
les aliments étrangers représenteront
une part encore plus grande de la con-
sommation japonaise,

Développements au Japon

Parmi les limites qui existent dans
le secteur de la production de pro-
duits agroalimentaires du Japon, on
trouve : la petite taille des exploita-
tions agricoles (en moyenne, & peine
1,3 hectare), le cofit élevé des terres
(qui nuit gravement a leur regroupe-
ment éventuel), le grand nombre d’a-
griculteurs a temps partiel (seule-

ment 12 % des agriculteurs japonais
exercent ce métier a plein temps) et le
vieillissement rapide de la population
agricole (60 % des agriculteurs japo-

nais sont 4gés de plus de 55 ans).

Les entreprises qui veulent étre
concurrentielles sur le marché japo-
nais doivent composer avec les fac-
teurs suivants : une forte appréciation
de 240 % du yen durant la derniére
décennie (un dollar US valait 238 yens
en 1985, contre 100 yens en 1995),
une protection 4 la baisse a la fron-
tiere (les droits de douane vont dimi-
nuer de plus d’un tiers entre 1995 et
la fin de la décennie), les nouvelles
habitudes d’achat des consommateurs
(qui privilégient de plus en plus les
aliments « a I'occidentale » et dont les

achats se font davantage en fonction
de la valeur des produits), et des sys-
témes de distribution modifiés de fond
en comble (pénétration accrue du
marché par de grandes entreprises de
vente au détail qui n'hésitent pas a
importer directement des fournis-
seurs d’outre-mer).

En plus de ces limites structurelles
et des défis que le marché pose aux
concurrents, il y a le fait que les entre-
prises japonaises de transformation
des aliments ont pris la décision
d’éviter, chez elles, la pénurie des
matiéres premiéres ainsi que les colts
élevés des intrants et de la main-
d’ceuvre en investissant massivement
dans des installations de transforma-
tion outre-mer.

Voir page 15 — Le Japon
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Trucs du métier

Un fabricant de moteurs d’aéronef du Québec
prend de 'essor en Russie

Moins de deux ans aprés avoir formé une coentreprise en Russie, Pratt & Whitney Canada (P&EWC) a livré ses pre-
miers moteurs d'exploitation aux fabricants d’aéronefs de ce pays.

Ce n'est qu’en novembre 1993 que le
fabricant de moteurs d’aéronef de
Longueuil sg’est associé avec la
société Klimov de Saint-Pétersbourg
pour fournir des moteurs d’aéronef
de haute qualité au marché de la
Communauté des Etats indépen-
dants (CEI).

Depuis lors, la coentreprise a
mené des campagnes de

hélicopteres légers comme le Kemov
K-115 et le Kazan Ansat.

Comment s’'implanter sur le

‘marché russe

« Pour participer pleinement a
I'industrie aéronautique russe, »
déclare la vice-présidente des Com-
munications de P&WC, M™ Francine
Osborne, « une société doit obtenir

tion (promoteur).

Avantages réciproques
« P&WC et Klimov tireront un pro-
fit égal de cette coopération,
annonce Mme Osborne, non seule-
ment en se partageant les recettes
mais aussi en augmentant consi-
dérablement leurs possibilités d’ex-
portation. De plus, ajoute-t-elle,
cette association aidera

commercialisation inten-
sives et-a recu une réponse
trés favorable de clients
éventuels.

« Quant & P&EWC, ajoute Mme Osborne, nous
accédons a un marché ot une société nord-améri-
caine ne peut pas vraiment s'implanter sans avoir

Klimov a passer des initia-
tives militaires tradition-
nelles 4 des entreprises
commerciales. »

un partenaire local, et avec celui-ci nous avons l'in-

Les fabricants d’aéronefs
Aerorik et Beriev en sont
devenus les premiers clients

tention de devenir un fournisseur de petites tur-
bines & gaz de premier plan dans la CEI »

La coentreprise aidera
aussi la Russie a accéder i
. une technologie des mo-

au début de 1995, et plus

tard la méme année I'appareil
régional, le Beriev Be32K, équipé
d’'un moteur P&W/Klimov, a fait une
démonstration en vol au salon de
Paéronautique de Moscou.

Par la suite, les moteurs.

P&W/Klimov seront montés sur des

quatre certificats du Registre de
I'aviation russe : promoteur, type de
moteur, producteur, révision et répa-
ration. »

La coentreprise P&W/Klimov a
obtenu en novembre dernier son pre-
mier certificat de droits pour I'avia-
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teurs de niveau internatio-
nal sans avoir a investir des millions
de dollars, ainsi qu’a s’implanter sur
le marché mondial de P'aviation
civile.

« Quant & P&WC, ajoute Mme
Osborne, nous accédons & un marché
oll une société nord-américaine ne
peut pas vraiment s'implanter sans
avoir un partenaire local, et avec
celui-ci nous avons lintention de
devenir un fournisseur de petites
turbines & gaz de premier plan dans
la CEL » ’

Pour de plus amples renseigne-
ments sur la multinationale
Pratt & Whitney Canada et;ses
activités en Russie, communiquer
avec sa vice-présidente des-Commu-
nications, Mme Francine Osborne,
tél. : (514) 647-4117, fax : (514) 647-
2353.
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Mission agroalimentaire

Région extréme-orientale de la Russie :

Succes d’une mission agroalimentaire
~qui sera suivie d’une seconde

Une mission canadienne sur le com-
merce agroalimentaire, dune durée
de cinq jours, organisée dans la
région extréme-orientale de la
Russie & la fin de mars 1996, devrait
étre suivie d’'une mission semblable
plus tard cette année.

Depuis que la mission a eu lieu,
des ventes modestes de produits ali-
mentaires ont été enregistrées. Par
ailleurs, une société canadienne
devait revenir dans la région pour y
discuter de la possibilité d’y. établir
‘une coentreprise.

Apres la mission, 'ambassade du
Canada & Moscou a pris connais-
sance que I'immeuble (d’'une superfi-
cie de 760 m?) dans lequel doit se
tenir une nouvelle foire commer-
ciale, a Vladivostok, devait étre
équipé de meubles et de cloisons
pour les stands.

L’ambassade . a également cons-
taté que la région s’intéressait a la
technologie canadienne de fabrica-
tion de portes et de fenétres et qu’on
désirait y importer d’autres maté-
riaux de construction canadiens.

Retombées de la mission

La mission a permis aux sociétés
canadiennes d’approfondir la dyna-
mique du marché de la région
extréme-orientale de la Russie.

En plus de prendre part & une
séance d’information sur la situation
économique dans la région, la délé-
gation a rencontré divers fonction-
naires du gouvernement et, a
Khabarovsk, des cadres de I'Asso-
ciation de coopération commerciale

avec les pays de la région de I'Asie-
Pacifique.

Elle a également assisté, a
Vladivostok, a une réunion de la
Chambre de commerce et de I'indus-
trie Primorsk. Elle a en outre visité
des marchés publics, des comptoirs
alimeéntaires, plusieurs usines de
transformation des aliments et un
institut de formation du secteur ali-
mentaire et, 4 Khabarovsk et a
Vladivostok, elle a rencontré des
dirigeants d'entreprises de transfor-
mation d’aliments, des distribu-
teurs, des cadres de maisons de com-
merce et des importateurs.

Les membres de la délégation ont
également fait des exposés sur leurs
produits et sur leur désir de s’asso-

cier 4 des sociétés de la région
extréme-orientale de la Russie.

Intéréts divers

Les sept sociétés qui ont pris part a
la mission de mars s'intéressaient a
toute une gamme de secteurs d’ac-
tivité,

Une entreprise désirait’ établir
une coentreprise dans le secteur de
la péche a la crevette. Les autres ont
vanté les mérites de leurs produits
et services tels : moissonneuses-
batteuses, produits du beeuf, poulet
déli et produits 4 base de porc,
pommes de terre de consommation,
pommes de terre de semence, pro-
duits a base de pommes de terre et
techniques de culture de la pomme
de terre, matériel pour mini-
boulangerie, techniques boulan-
géres et farine, légumes congelés,
pommes de terre frites et jus.

Organisateurs de la mission

La mission, a laquelle participaient
des représentants de I'Association
des exportateurs canadiens et du
ministére de DAgriculture de
T'Alberta, était organisée par I'am-
bassade du Canada 4 Moscou, qui a
recu 'aide du Corps démocratique
des citoyens de Khabarovsk et du
Centre d'aide aux entreprises de
FUSAID, de Vladivostok.

La mission -organisée .4 Khaba-
rovsk et a Vladivostok s’est tenue
sous les auspices du Programme des
nouveaux exportateurs sur les
marchés étrangers (NEXO0S) du gou-
vernement du Canada. Ce program-
me vise avant tout a renseigner les
sociétés canadiennes sur les nou-
veaux marchés. Les missions effec-
tuées dans le-cadre du Programme
NEXOS ne sont pas censées pro-
duire des ventes sur-le-champ, mais,
4 la suite de la mission de. mars,
plusieurs expéditions ont été faites
vers la région extréme-orientale de
la Russie. ' .

Personne-ressource

Le gouvernement du Canada envisa-
ge d'organiser, plus tard cette année,
une mission de suivi NEXOS vers la
région extréme-orientale de.la Russie
pour le secteur agroalimentaire.

Les parties intéressées et dési-
reuses d’obtenir des renseignements
additionnels peuvent communiquer
avec M. Ben Gailor, au ministere des
Affaires étrangeéres et du Commerce
international, a Ottawa, tél. : (613)
992-8590, fax : (613) 995-1277, cour-
rier électronique : ben. gailor@extott
04.x400.gc.ca
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La Roumanie

La Roumanie : :

Un marché complexe qu’il vaut la peine de percer

La visite des 16 et 17 avril 1996 du premier ministre, M. Jean Chrétien, en Roumanie n’était pas seulement impor-
tante parce qu’elle cotncidait avec Uinauguration remarquée de l'unité I de la centrale nucléaire de Cernavoda, pre-
mier réacteur de conception occidentale utilisé en Europe de UEst. Mais elle a également donné l'occasion au Premier
ministre de cimenter les relations entre les deux pays et de démontrer qu’il appuie les entreprises canadiennes faisant

des affaires en Roumanie.

Intéréts en Roumanie

Les gens d’affaires du Canada s’in-
téressent de plus en plus i faire des
affaires en Roumanie et a tirer pro-
fit des nombreux débouchés com-
merciaux et possibilités d’investir
qu’offre ce pays.

La Roumanie a amorcé un proces-
sus de modernisation de ses lois sur
linvestissement. Des lois rendant
plus accessibles les secteurs du pé-
trole, des banques et des télécom-
munications ont été adoptées récem-
ment ou ont atteint les derniers
stades du processus d’approbation.

Le premier ministre Chrétien a
profité de ses rencontres avec les
Roumains pour accorder un appui
de haut niveau aux efforts déployés
par les entreprises canadiennes, et a
demandé aux Roumains de faire
preuve de souplesse lorsqu’il s’agit
des projets des entreprises cana-
diennes.

Développements commerciaux
En outre, la visite a été marquée par
d’autres développements de nature
commerciale.

Le Premier ministre a assisté a la
signature d'un Accord sur la protec-
tion des investissements étrangers
(APIE), qui signifie, haut et fort, que
le Canada a des intéréts importants
dans la région.

Le Premier ministre était égale-
ment présent lors de la cérémonie de
livraison du premier aéronef de
Bombardier a4 la nouvelle société
aérienne privée DAC AIR de
Roumanie.

Le réacteur CANDU-6, construit
sous la direction d’Energie atomique
du Canada Limitée, montre qu'en

Voir page 5 — Un marché
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La Roumanie

La Roumanie :

Un marché complexe qu’il vaut la peine de percer

(Suite de la page 4)

faisant appel 4 la technologie des

réacteurs nucléaires mise au point

en Occident, ’énergie nucléaire sans
risque peut s'implanter en Europe
de I'Est.

tent ou sont en train de prendre
forme en Roumanie, dans les
secteurs suivants : projets énergé-
tiques (unité II de Cernavoda et
valorisations par procédé ther-

tions et technologies de I'informa-
tion, construction et matériaux de
construction, protection de l’envi-
ronnement et réduction de la pollu-
tion, machines aratoires et technolo-

gie de transformation

Le genre de coopéra-
tion qui a abouti a la

des aliments.

cérémonie d’inaugura- Le premier ministre Chrétien a profité de ses rencontres Depuis 1989, des so-
tion de l'unité I de  avec les Roumains pour accorder un appui de haut niveau ciétés canadiennes ont
Cernavoda  pourrait aux efforts déployés par les entreprises canadiennes, et a investi plus de 60 mil-
inciter d’autres pays de demandé aux Roumains de faire preuve de souplesse lions de $ en Roumanie
I’Europe de I'Est & con- lorsqu’il s’agit des projets des entreprises canadiennes. et y ont établi plus de

sidérer sérieusement
que le Canada est une

400 coentreprises.

source d’énergie sure,
efficace et propre et
qu’ils peuvent s’associer a lui en

- toute quiétude dans le développe-

ment de I'énergie nucléaire.

Relations commerciales
Roumanie-Canada

La Roumanie, qui compte 22,8 mil-
lions d’habitants et qui couvre une
superficie de 237 500 km? est, aprés
la Russie et la Pologne, le plus
important partenaire commercial
du Canada en Europe de I’Est.

En 1993, la valeur du commerce
entre le Canada et la Roumanie a
atteint 86 millions de $; elle a aug-
menté considérablement en 1994
pour s’établir & 124 millions, mais a
reculé en 1995 (81,2 millions).

En 1995, les importations de la
République de Roumanie en prove-
nance du Canada — surtout des
médicaments, du minerai et du
matériel de centrale nucléaire — ont
atteint 21,4 millions de $.

En 1995, les exportations
roumaines vers le Canada — princi-
palement des vétements, des
machines et des tissus — g’élevaient
a 59,8 millions de $, soit 18 % de
moins que les exportations
roumaines de 72,9 millions vers le
Canada en 1994,

Des débouchés importants exis-

mique), pétrole et gaz (restructura-
tion_des installations existantes et
nouveaux projets d’exploration),
transports (aéronefs, modernisation
des aéroports et restructuration du
réseau ferroviaire), télécommunica-

Personne-ressource
Pour obtenir plus d'in-
formation sur le commerce
Canada-Roumanie, communiquer
avec M. Drew McVey, ministére
des Affaires étrangéres et du
Commerce international, Ottawa,
tél. : (613) 992-6902.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECT}
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Nouvelles commerciales

Un nouveau logiciel procure un avantage
concurrentiel aux exportateurs de services

Dans ’économie mondiale actuelle, la
clé de la croissance et de la réussite
d'une société réside souvent dans sa
capacité de soutenir la concurrence
sur le marché international.

Toutefois, certaines entreprises
canadiennes, surtout les PME du
secteur tertiaire, ne se voient pas
comme des exportatrices en puis-
sance, ou elles trouvent déroutante
I'idée de vendre leurs compétences a
Tétranger.

Comment savoir si d’autres pays
ont besoin de vos compétences?
Comment fait-on pour vendre
quelque chose qui n’a pas néces-
sairement de forme? Ce sont 14 des
questions que méme les exporta-
teurs de services chevronnés se
sont posées.

Grace & un nouveau logiciel inti-
tulé Une approche mondiale...
Exportez vos services, les réponses a
ces questions pourraient maintenant
se trouver sur I'écran de votre ordi-
nateur. :

Ce logiciel interactif et perfection-
né, produit conjointement par le
ministére des Affaires étrangéres
et du Commerce international
(MAECI), Industrie Canada et le
secteur privé, réunit toute I'informa-
tion dont vous avez besoin pour
exporter et, ce qui plus est, la met a
votre portée.

Le logiciel s’adresse a toutes les
sociétés de services, quelle que
soit leur spécialité

Qui peut tirer parti de ce logiciel?

L'industrie canadienne des ser-
vices couvre une vaste gamme de
professions. Architectes, avocats,
spécialistes de la construction,
comptables, « génies » de la technolo-

gie de Yinformation, consultants
dans les domaines de lenviron-
nement et de lagriculture, voila
seulement quelques-uns des nom-
breux prestataires de service qui
contribuent & notre économie.

Ils jouent un rdle vital. En effet,
en 1994, les sociétés de services ont
généré 75 % du produit intérieur
brut (PIB) et 80 % de tous les
emplois.

Sur le plan des exportations, les
industries de services arrivent au
second rang des exportateurs cana-
diens, immédiatement aprés le
secteur de automobile. Alors, quelle
que soit la taille d'une société de ser-
vices, les possibilités qu'offre le
marché mondial sont plus intéres-
santes que jamais.

Le marché mondial des services
connait une expansion rapide — les
services fortement axés sur les con-
naissances représentent actuelle-
ment plus de 20 % du commerce
mondial. Pourtant, en dépit de cette
situation favorable, la part que
détient le Canada est inférieure a
2 %.

L’intérét que suscite 'exportation
est présent un peu partout, mais un
grand nombre de sociétés de services
de petite et moyenne taille ne savent
pas comment obtenir l'information
dont elles ont besoin pour cheisir un
marché et tenter d’y percer.

« C’est 1a raison pour laquelle nous
avons mis au point Une approche
mondiale... Exportez vos services, »
indique Mme Doreen Conrad, direc-
trice adjointe du groupe des
Industries de services du MAECIL
« Ce logiciel donne aux sociétés toute
I'information nécessaire pour se
lancer. »

M. Les Arany, agent principal a la
Direction générale du secteur des
services et grands projets, d’In-
dustrie Canada, estime que les deux
tiers du travail accompli par un
exportateur, qui réussit, se font
avant de quitter le Canada.

« Beaucoup croient, a tort, qu'il
faut partir immédiatement a la
recherche de nouveaux débouchés,

. précise-t-il. En réalité, c’est tout a

fait le contraire — il est préférable de
« bien faire ses devoirs » avant de
partir. Et c’est précisément la le réle
de ce logiciel facile a utiliser. »

Un logiciel facile et agréable a
utiliser

Le logiciel Ure approche mondicle...
Exportez vos services contient une
mine d’information répartie sur six
disquettes que l'on peut charger
rapidement. Il décrit le processus
d’exportation, aide les sociétés a éla-
borer des plans d’exportation adap-
tés a leurs besoins, fait ressortir les
10 erreurs les plus communes que
peut commettre I'exportateur novice,
et donne des renseignements sur la
facon de créer des réseaux et des
partenariats, et sur les relations en
vue de la vente.

Le logiciel comprend des question-
naires détaillés qui aident les
sociétés a4 déterminer si elles sont
prétes a exporter, a mettre au point
des plans d’action fondés sur leurs
réponses, a cerner leurs points forts
et leurs lacunes, et a les améliorer.

I1 comporte des études appro-
fondies sur la maniére dont une
société peut faire des affaires dans
huit pays en particulier, études qui
sont accompagnées de renseigne-
ments détaillés sur les considéra-

Voir page 7 — Nouveau logiciel
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Le mois de la science sur I'lnternet cible
la recherche conjointe Autriche-Canada

Une page d'accueil sur PInternet,
visant & faire naitre des projets de
recherche conjointe parmi les uni-
versitaires et les chercheurs des
secteurs privés et publics du
Canada et de I'Autriche, a regu plus
de 1 000 « visiteurs » par jour depuis
sa mise en réseau le 15 mai 1996, a
Vienne, en Autriche.

Toutes ces activités font partie du
Mois de la science sur I'Inter-
net, et les Canadiens désireux de
profiter de la possibilité de faire des
recherches conjointes avec leurs
homologues autrichiens sont in-
vités a consulter la page d’accueil.
On espére que cet exercice de cyber-
espace fera naitre de nouveaux pro-
jets de recherche conjointe entre les
deux pays, mais aussi quil permet-
tra a ces derniers d’unir leurs efforts
pour réaliser des projets dans
I'Union européenne (UE).

Pour ce qui est de 'UE et pour
favoriser ces recherches, il existe un
Programme STEP — Horizon le
monde. Grice & ce programme, qui
sert de catalyseur, des fonds sont
accordés a des chercheurs canadiens
et européens (y compris pour leurs
déplacements) pour qu’ils puissent
entreprendre de nouveaux projets de
recherche conjointe et soumettre
leurs projets aux responsables du
programme-cadre Canada-UE.

La page d’accueil comprendra cing
sujets clés : I'environnement, I'éner-
gie, Vutilisation durable des sols,
I'informatique et la technologie de
I'information, et les sciences cul-
turelles et sociales. ;

Chaque sujet comprendra un cer-
tain nombre de sous-thémes visant a
susciter I'intérét des chercheurs qui
ceuvrent dans des domaines précis.
Une section intitulée « autres » per-

mettra d’aborder des sujets autres
que les cing sujets clés.

Des universités, des institutions
et des sociétés seront présentées, de
méme que des chercheurs et les pro-
jets qui les intéressent. '

Les résultats du Mois de la
science seront analysés et. publiés.
Selon 'ampleur et la qualité de l'in-
térét suscité, un exercice de suivi
favorisant la recherche conjointe
pourrait aveir lieu au Canada.

Voici Padresse Internet du Mois
de la science Canada-Autriche :
http//www.bmwf.gv.at

Pour obtenir de l'information sur
le Programme STEP seulement,
communiquer avec M™ Emily
Adcock, ministére des Affaires
étrangéres et du Commerce inter-
national, Ottawa, courrier électro-
nique : emily.adcock@extott04.x400.
ge.ca

Nouveau logiciel

(Suite de la page 6)

tions culturelles, les stratégies d’en-
trée sur le marché et les ressources
disponibles. Il renferme également
un ensemble de 64 grilles qui per-
mettent aux sociétés de repérer
rapidement les nouveaux marchés.

Le logiciel présente des entrevues
avec des exportateurs de services qui
ont réussi. Ceux-ci parlent de leur
propre expérience, discutent des
enseignements qu’ils ont tirés au
cours des ans, et expliquent com-
ment’ éviter certains écueils quon
risque de trouver sur son chemin.

Le logiciel est également assorti
d’'une bibliothéque de ressources
exhaustive contenant des renseigne-
ments sur des centaines de publica-
tions récentes, des banques de don-
nées, des programmes gouverne-
mentaux et des initiatives du secteur
privé, des personnes-ressources clés

pour mieux exporter les services

et d’autres documents susceptibles
d’aider les exportateurs de services.

« En tant que directrice d’'une
entreprise a4 domicile, spécialisée
dans la commercialisation de ser-
vices et de logiciels éducatifs, je suis
toujours & la recherche de moyens et
de techniques qui peuvent m’aider a
étre plus efficace », déclare M™
Diane Girard, consultante en com-
mercialisation de Calgary.

« Je suis ravie d’avoir Une
approche mondicle... Exportez vos
services, ajoute-t-elle. I m’aurait
fallu des mois de. recherche pour
trouver I'information que jai main-
tenant grace a ce logiciel. Je conti-
nue a découvrir des contacts, des
publications et des programmes
dont je n’aurais jamais soupgonné
I'existence. »

NOTE : Pour utiliser le logiciel

Une approche mondiale... Exportez
vos services, il faut un ordinateur
personnel IBM ou compatible ayant
au minimum un processeur 386 et
au moins 4Mo de mémoire vive,
15Mo d'espace disque, un moniteur
VGA et Windows 3.1 ou Windows 95.
Les utilisateurs de Macintosh peu-
vent se servir du logiciel au moyen
de Softwindows.

Le logiciel cofite 49,95 $, plus les
frais d’expédition et de manutention
et la TPS.

Pour le commander, s’adresser au
Groupe Communication Canada en
composant le (819} 956-4800, et don-
ner le numéro de catalogue ET74-
67/1995F-MR1 pour la version
francaise), ou (E74-67/1995E-MR1
pour la version anglaise.
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Mrman, ITALIE — Tous les chemins
ménent peut-étre a Rome, mais
lautoroute de I'information méne a
Milan — en particulier pour les
sociétés qui veulent percer les
marchés de la technologie de l'infor-
mation et des communications
(TIC) en Italie et autour de la
Méditerranée.

Ces sociétés d’expérience savent
également que la circulation sera
tout particulierement lourde du 18
au. 22 octobre 1996. C'est pourquoi
elles prennent d’ores et déja leurs
dispositions.

Cet embouteillage est causé par
SMAU ’96, la 33° Exposition inter-
nationale de la technologie de l'infor-
mation et des communications, a
laquelie le Canada aura (comme
depuis 1984) un pavillon national
pouvant accueillir de 10 & 12 sociétés
canadiennes.

Réputation enviable

Depuis ses débuts en 1964, SMAU a
acquis- la réputation d’étre 'endroit
le plus branché — SMAU ’95 a
accueilli plus de 300 000 visiteurs —
pour voir les plus récentes décou-
vertes dans le domaine de la tech-
nologie de l'information et des com-
munications répondant aux besoins
des entreprises et des particuliers.

Mais, encore plus important,
SMAU donne aux sociétés partici-
pantes Foccasion unique de percer
un marché (I'Italie, la Méditerranée
et toute I'Europe) ol les gens d’af-
faires sont hautement qualifiés et
trés motivés. ’

Qui plus est, les exposants, qui y
viennent des quatre coins du monde
— il y en avait 2 200 24 SMAU ’95
(dont 11 au pavillon du Canada) —
entrent en contact avec des clients
éventuels, contacts qui aboutissent &

SMAU 96
L’autoroute de la TIC meéne a Milan

dustrie et du marché ».

des ventes! (Les sociétés cana-
diennes qui étaient présentes a
SMAU ’95 ont signalé y avoir réali-
sé, a ce jour, des ventes se situant
entre 3,5 et 4 millions de $).

Comptes rendus de premiére
main

La société Andyne Computing, qui
faisait partie du pavillon du Canada
Pan dernier, a déclaré : « Nous avons
établi des liens avec nos partenaires,
nous avons rencontré de nouveaux
clients éventuels et nous en avons
profité pour conclure des alliances
stratégiques. Ces contacts nous per-
mettront assurément de percer avec
succes le marché de la TI de I'Italie ».

Selon une autre société qui faisait
partie du pavillen du Canada,
Farabi Technology Corp. : « Llex-
position a été trés profitable. Nous

. avons pu conclure des ententes avec

deux nouveaux distributeurs tout en
mettant nos distributeurs existants
en contact avec de nombreuses per-
sonnes-ressources. A la suite de
notre participation a SMAU, nous
nous sommes associés & un distribu-
teur espagnol, et nous espérons si-
gner un contrat avec un distributeur
portugais. »

Et de dire 1a Corel Corporation :
« Une des facettes les plus impor-
tantes de SMAU est le trés grand
nombre d’ententes de réseau qui y
sont conclues entre les inter-
venants nouveaux et de plus en
plus nombreux qui y viennent. J’ai

pu rencontrer directement de nom-

breux éditeurs commerciaux, édi-
teurs et journalistes clés de ce
marché en plein essor. SMAU offre
également une abondance de ren-
seignements sur les nouveaux pro-
duits, les nouveaux distributeurs et
les concurrents a venir. Ainsi,
chaque année, nous pouvons pren-
dre le pas sur les tendances de I'in-

Secteurs représentés

Parmi les secteurs représentés a
SMAU — lexposition comprend
également des conférences et des
prix dans des domaines de pointe —
il y a trois secteurs majeurs de la
TIC : le matériel et les logiciels pour
systémes d’information, les télécom-
munications, et les produits et sys-
témes de bureautique.

L'exposition couvre également des
secteurs spécialisés, dont les noms
décrivent assez bien les champs d’ac-
tivité : le monde des imprimantes, le

SMAU de la finance, les hopitaux

intelligents, publiSmau, le monde du
logiciel et les rouages des réseaux et
d’Internet.

De nouveaux secteurs seront
représentés a SMAU ’96 :

Galerie Multimédia — consacré
a certaines -des meilleures et des
nouvelles technologies multimédia
pour les produits récréatifs et édu-
catifs destinés au marché de la con-
sommation en plein essor;

Nouveaux médias — consacré a
Péditique, a la gestion documentaire
et & la production multimédia des-
tinées au marché commercial;

Planéte Internet — le « réseau
des réseaux », 'accent étant mis sur
les passerelles et les plates-formes
Internet, la technologie d’accés, les

. fournisseurs de services et les ser-

vices a valeur ajoutée comme la con-
sultation, la publication et l'intégra-
tion des systémes.

Conditions a remplir et
renseignements

Pour faire partie du pavillon du
Canada, les sociétés doivent remplir

Voir page 11 — SMAU
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~ Le Big 5 Show de Dubai,
une occasion de faire de grosses affaires

DuBai, EMIRATS ARABES UNIS —
Plus de 700 entreprises de 37 pays,
dont le Canada, sont attendues &
I'événement que l'on appelle main-
tenant couramment dans l'industrie
le Big 5 Show.

Ce salon annuel, qui attire plus
de 17 500 visiteurs (principalement
de I'industrie de la construction), se
tiendra du 29 septembre au 3 oc-
tobre 1996, au Dubai World Trade
Centre.

Le Canada qui, parmi les partici-
pants d’Amérique du Nord, y avait
I'an passé le kiosque le mieux orga-
nisé et le plus grand (126 m?), sera

représenté cette année encore, mais
avec un kiosque deux fois plus
grand, pour répondre aux besoins
des participants de 1996!

Le Big 5 Show, qui est financé
par le gouvernement de Dubai, est
axé sur cing grands thémes, soit la
construction, le verre et le métal, la
technologie de I'eau, le nettoyage, et
la maintenance et Iair climatisation
et la réfrigération.

Expansion des marchés

L’explosion démographique qu’a
connue la région a amené un boom
de la construction qui, selon les
prévisions, devrait se poursuivre

bien aprés I'an 2000. Le secteur
privé investit massivement dans la
construction de centres comimer-
ciaux, d’hotels de luxe, d'immeubles
d’habitation, de tours de bureaux et
de villas — pour lesquels la presta-
tion de services de nettoyage, d’en-
tretien et de maintenance est néces-
saire. Une expansion parallele dans
le secteur public s’est traduite par la
construction d’aérogares, d’hépi-

" taux, d’écoles, d’universités, d’ins-

tallations de télécommunications et
de centres du commerce, pour
lesquels on a utilisé des matériaux,
des accessoires fixes et des raccords
qui satisfont le plus possible aux

normes internationales. '

Le Big 5 Show est, en outre,
pour les fabricants et les four-
nisseurs de matériel d’air climatisa-
tion et de réfrigération une occasion
de commercialiser leurs produits et
de conclure des ventes de plusieurs
millions de dollars.

L'industrie de la gestion des
ressources en eau offre de multiples
débouchés. Les seuls Emirats
arabes unis dépenseront, au cours
des 25 prochaines années, 7 mil-
liards de $ US pour la mise en
valeur de leurs ressources en eau.

Personne-ressource

Pour de plus amples rensei-
gnements, notamment sur l'ins-
cription a cette activité (la date
limite approche a grands pas),
communiquer avec M. George S.
Chrysomilides, Canadian Show-
house Consortium, Vancouver, tél. :
(604) 263-6146, fax : (604) 263-1652.
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Exposmon internationale
en technologie aux Philippines

MANILLE, PHILIPPINES — La pre-
mieére exposition internationale sur la
technologie de I'information et I'infor-
matique (COMPEX/Philippines’96)
se tiendra ici, du 29 au 31 aoiit 1996.
Déchéance pour réserver de l'espace
pour lexposition et faire ses
paiements est le 30 juin 1996.
L'exposition est un lieu de rendez-
vous pour les sociétés étrangeres
désireuses d’exposer des produits de
pointe liés a la technologie de I'infor-
mation et a linformatique ainsi
gqu’aux télécommunications, en vue
de coentreprises, d’accords de
licence, d’ententes pour le montage,
de franchises de distribution et de

Linde est I’hote

NEw DELHI, INDE — Les possibilités
d’'investissement et d’applications de

. la technologie en Inde figurent parmi
les sujets de discussion au sommet
mondial gur les possibilités d'investis-
sement (Global Summit on Invest-
ment Opportunities) qui se tiendra
ici, les 10 et 11 septembre 1996.

Le sommet est coricu pour servir
de tribune permettant de négocier
les projets d’investissement, que ce
soit dans le secteur de la fabrication,
des infrastructures ou des services.
Il couvrira également les nombreux
changements. pragmatiques de poli-
tique survenus au cours des cing
derniéres années, et permettra d’ex-
plorer les possibilités futures d’acti-
vité commerciale en Inde.

On mettra I'accent sur six « sec-
teurs en expansion » : la technologie
de l'information et les logiciels;
I'énergie; les infrastructures de
transport; I'agrinégoce et la transfor-
mation des aliments; les services
financiers; et les technologies de pro-
tection de I'environnement.

Pour de plus amples renseigne-
ments — les formalités d'inscrip-

concessions aux Philippines.

La manifestation, qui se tiendra
durant ce qu’on a convenu d’appeler
« I'année de la technologie de I'in-
formation aux Philippines », est
considérée comme une étape de
Tobjectif du président Fidel V.
Ramos qui consiste a faire des
Philippines un pays nouvellement
industrialisé d’ici ’an 2000.

Le pays, qui est 'une des écono-
mies qui croit le plus rapidement
en Asie, est prét a devenir le centre
du commerce et des conférences de
la région — un pays o la technolo-
gie de Pinformation est vue comme
une ressource stratégique et vitale.

Parallelement' 4 l'exposition se
tiendra une conférence qui fera con-
naitre les solutions technologiques,
les multimédias, la publication
assistée par ordinateur, I'Internet,
la réglementation de I'Etat, et les
pratiques commerciales de dlstrl-
bution.

Pour exposer ou participer a
COMPEX/Philippines’®6, commu-
niquer avec la Philippine Trade
Commission, Toronto; tél. : (416)
967-1788 ou (416) 967-1798; fax :
(416) 967-6236, A I'attention de Mme
Maria Roseni M. Alvero, déléguée
commerciale.

du sommet sur investissement

tion doivent étre achevées d’ici le

31 juillet 1996 — communiquer avec

Hasmukh Adhia, directeur, Depart-
ment of Industrial Policy and

Promotion, Ministry of Industry,
Government of India, Udyog
Bhawan, New Delhi 110011; tél. : 91-
11-3014820; fax : 91-11-3017223.

’u;gv Sd
Ly

Esur lesftechn og135 ela:

le:se tiendr
=45 eptembre 1996 pounles*four-
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Construire aux Emirats arabes unis

Les sociétés canadiennes habitées de

Yesprit d’Equipe Canada sauront tirer '

avantage d’'un vaste projet de cons-
truction aux Emirats arabes unis.
Ce projet urgent, dont la société

" américaine CRSS doit établir le plan

directeur, prévoit la construction d’ha-
bitations destinées au personnel de
plus en plus nombreux du complexe
pétrochimique de la Abu Dhabi Natio-
nal Oil Company (ADNOC) qui fait
T'objet de travaux d’agrandissement.
Le projet prévoit la construction
de 1 700 unités d’habitation dont
1 000 villas (maisons unifamiliales
de trois a cinq chambres a coucher),
de 700 appartements (de une a trois
chambres a coucher), d’écoles, d'un
centre commercial, de routes et de

toute l'infrastructure connexe.

Facteurs & considérer

Dans cette région, toutes les habita-
tions sont des constructions & poteaux
et & poutres de béton armé, avec des
planchers et des plafonds dalles et des
cloisons en blocs de cendre ou de terre
cuite. Les fenétres sont a simple vi-
trage et a cadre d’aluminium ou
d’acier. Il g'agit d’habitations a faible
rendement énergétique et leur cons-
truction nécessite beaucoup de temps
et de main-d’eeuvre.

Avec quelques modifications pour
les adapter au climat et aux coutumes
locales, les maisons préfabriquées
canadiennes & haut rendement éner-
gétique sont idéales pour ce projet de

FADNOC, d’autant plus qu’elles
doivent étre construites rapidement.
Ces habitations devront entre autres
étre pourvues de systémes de ventila-
tion centralisés de premiere qualité,
d'une toiture en peri@/pouvant étre
revétue de tuiles en céramique ou en
terre cuite, de dalles de fondation
(avec la possibilité d’aménager un
sous-sol), de systémes et de cables
électriques de 240 V, d’'un systéme de
vitrage trés réfléchissant vers lex-
térieur et de murs d’enceinte dune
hauteur d’au moins deux meétres.
Communiquer avec M. Robert Farrell,
consul et délégué commercial princi-
pal, ambassade du Canada & Dubai,
Emirats arabes unis, tél. : (011-971)
4-521717, fax : (011-971) 4-517722.

”Projet de modernisation de I’aéroport de Dubai

(Suite de la page 1)

* 28 nouvelles portes (avec des
ponts d’'embarquement) et 22 portes
éloignées.

* 160 salles d’étiquetage et d’enre-
gistrement et 9 carrousels de
délivrance des bagages. Les passagers
se déplaceront sur des tapis roulants,
qui les méneront rapidement dun
endroit 4 un autre dans l'aéroport.

* un terrain de stationnement
pour 2 300 voitures.

* un nouvel hotel de 100 cham-
bres, avec studio de santé, piscine et
restaurant. ‘

* des boutiques de vente au détail
et des boutiques franches, dune
superficie de 8 000 m2.

* des aires de restauration, d'une
superficie de 2 000 m?,

* un centre d’affaires et de con-
férence, d'une superficie de 1 000 m2.

* un centre récréatif, d'une super-
ficie de 400 m?

* une tour de controle de la circu-
lation aérienne.

La phase II comprendra la cons-
truction d'un parc thématique de 500
millions de $ US qui sera situé a
proximité de 'aéroport. Le complexe
doit &tre inauguré en 1998.

Gestionnaire du projet
La société International Bechtel Inc.
est le gestionnaire du projet. En voici

les personnes-ressources : M. Neil
Brownrigg, Vice-President et Pro-
gram Manager, ou M. Alexander
Clayton, Site Design Manager, tél. :
(971) 4-823745; fax : (971) 4-823296.

Organisateur de la foire

Le Centre du commerce internatio-
nal de Dubai est 'organisateur de la
foire Construction et technologie
aéroportuaires. La responsable de la
foire est M™e Joanne Evans, Interna-

tional Project Manager, tél. : (971) 4-
306-4013 (direct) ou (971) 4-314200
(standard), fax : (971) 4-318034 ou
(971) 4-306-4089. Pour prendré part
a Construction et technologie aéro-
portuaires, communiquer avec
M. Roger Beare, Direction de I'ex-
pansion du commerce avec PAfrique
et le Moyen-Orient, ministére des
Affaires étrangeres et du Commerce
international, Ottawa, tél. : (613)
944-6983, fax : (613) 944-7431.
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Nouvelles commerciales

Les industries de services du Canada affirment
leur présence sur les marchés de I’exportation

Qu’il s'agisse d’enseigner a des pilotes
comment sortir sain et sauf d'un avion
tombé en mer ou d’effectuer des vérifi-
cations environnementales pour une
société miniére, les industries de ser-
vices du Canada se distinguent tant
au pays gu’a I'étranger.

« Les industries de services cana-
diennes apportent une contribution
considérable a I'économie du Cana-
da », déclare M. Les Arany, agent
principal a la Direction générale du
secteur des services et grands projets,
d’Industrie Canada. « Elles sont la
source de 75 % de notre produit
intérieur brut (PIB), de 80 % de I'em-
ploi et d’environ 90 % de la création
d’emplois. » .

Le terme « services » couvre toute
une gamme de professions. Avocats,
architectes, comptables, consultants
en construction, moniteurs de for-
mation, « génies » de la technologie
de linformation, experts-conseils
dans les domaines de P'agriculture et
de l'environnement ne sont que
quelques-uns des prestataires de
services.

Une petite part du marché
mondial

Les services commerciaux et profes-
sionnels représentent plus de 40 % du
secteur tertiaire. '

Selon M. Arany, bien que ce secteur,
dont les recettes dépassent 12 mil-
liards de $, connaisse une croissance
rapide et qulil arrive au deuxiéme
rang des exportations canadiennes,
aprés le secteur de I'automobile, il ne
détient qu'une part minuscule du
marché mondial des services.

« Les services axés sur les con-
naissances représentent 20 % du
commerce mondial, dont ils con-
stituent la composante la plus
dynamique, avec un taux de crois-
sance annuel moyen d’environ 8 %,
ajoute M. Arany. Notre part de ce
marché est inférieure 4 2 %. »

M. Arany estime que cette part du
marché augmentera 4 mesure que les
sociétés de services canadiennes pren-
dront conscience de I'énorme potentiel
de croissance quoffre Pexportation.
« Les possibilités sont illimitées,
surtout dans les nouveaux marchés
tels que 'Amérique latine, la Chine et
I'Europe de I'Est », précise-t-il.

Les petites sociétés pourraient
avoir besoin d’aide

Les PME sont a l'origine de 48 % de
tous les revenus du secteur des ser-
vices et de 47 % des exportations de
services du Canada. Contrairement
aux grandes sociétés, qui ont souvent
des contacts commerciaux bien établis
et méme des bureaux dans les pays
étrangers, les sociétés plus petites ne
possedent souvent pas I'infrastructure
ou les compétences en commercialisa-
tion nécessaires pour percer sur de
nouveaux marchés,

« Dans le secteur canadien des ser-
vices, de nombreuses sociétés sont
trés petites, axées sur la technique
et peu versées dans la commerciali-
sation », déclare M™ Doreen Conrad,
directrice adjointe du groupe des
Industries de services du ministére
des Affaires étrangéres et du
Commerce international (MAECI).

« La vente d'un service est trés dif-
férente de celle d'un produit dont on
peut vanter les avantages; elle mise
plutot sur les relations avec 'acheteur
dont on veut gagner la confiance, pré-
cise-t-elle. C’est un processus beau-
coup plus exigeant. »

Mme Conrad ajoute que, si elles
veulent réussir sur un nouveau
marché d’exportation, il est impératif
que les sociétés de services rehaussent
leur profil et leur crédibilité afin de
g'attirer la confiance de l'acheteur
potentiel.

« Savoir commercialiser et créer des
réseaux sont encore plus importants
pour lexportateur de services, qui

offre un produit intangible, parce qu'il
se trouve en présence d’un acheteur
potentiel auquel il doit vendre une
promesse de rendement plutdt qu'un
produit concret », explique-t-elle.

D’autres questions sont également
a considérer. Selon M™¢ Conrad,
« l'établissement d’'un partenariat
avec une entreprise similaire sur le
marché visé est souvent une excel-
lente idée. Toutefois, de nombreuses
petites sociétés craignent de perdre
leur droit de propriété intellectuelle.

« Elles ont de multiples préoccupa-
tions, dit-elle — comment obtenir le
financement & l'exportation, rehaus-
ser son profil et sa crédibilité sur le

marché international et obtenir les

données les plus récentes sur le
marché. Mais une fois qu’elles se ren-
dent compte que ces ressources sont
disponibles, ajoute-elle, et qu’elles
décident de s’en prévaloir, elles sont
déja en voie d’atteindre leurs objectifs
d’exportation. »

Les industries de services,

des héros méconnus

Selon M. Mark Drake, président de
PAssociation des exportateurs cana-
diens, les sociétés de services cana-
diennes joueront un rdle central dans
l'avenir économique du Canada,
surtout compte tenu du déclin continu
de notre assise manufacturiére.

« Les sociétés de services sont les
héros méconnus de l'exportation cana-
dienne, explique M. Drake. Si elles ne
représentent qu'une infime partie des
données de Statistique Canada, elles
continuent néanmoins & conquérir
hardiment de nouveaux marchés non
seulement aux Etats-Unis, mais dans
des pays de plus en plus lointains. »

Pour de plus amples renseigne-
ments sur l'exportation des services,
communiquer avec la Direction des
industries de services et des trans-
ports du MAECI, a Ottawa, tél. : (613)
996-0245, fax : (613) 996-1225/1267.
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Occasions d’affaires

OCCASIONS D’AFFAIRES

CANADEXPORT invite ses lecteurs & vérifier la bonne foi des sociétés énumérées ci-dessous avant de s'engager avec elles.

AFRIQUE — Une société établie au
Canada, qui a des intéréts en Afrique,
recherche des fournisseurs canadiens
des produits suivants : gants chirur-
gicaux et d’examen jetables;
seringues jetables; produits phar-
maceutiques (entrant dans la fabri-
cation de comprimés d’AAS); papier
bond A& photocopie blanc et de
couleur; barres de fer rond (ser-
vant & la construction et en diverses
épaisseurs); et bobines de fil d’acier
(servant a la fabrication de clous et en
diverses épaisseurs). Communiquer
avec Noor Jaffer, Impex International
Canada, 4349 Jenkins Crescent,
Mississauga (Ont.) L5A 1V4; tél. .
(905) 507-8458, fax : (905) 507-9306.

CHINE (République populaire
de) — Une société de Chine souhaite
importer de grandes quantités de
péte de bois. Les spécifications pro-
pres 4 la pate et les autres détails sont
disponibles auprés de Guogen Inter-
national Enterprises, Ottawa; tél. :
(613) 824-6198, fax : (613) 824-6735.

CHINE (République populaire
de) — Une entreprise chimique chi-
noise du secteur pharmaceutique
est a la recheche d’un partenaire
canadien pour Pétablissement, en
Chine, d’ une coentreprise de pro-
duction (300 millions de com-
primés par an). La partie chinocise
assure l'approvisionnement en
matiére premiére, la participation aux
immobilisations et l'accés exclusif
(producteur unique) au vaste marché
de la Chine. En contrepartie, 1a par-
ticipation canadienne vise des
investissements, des transferts de
technologies (mise en comprimés et
emballage) et d’expertise en ges-
tion. Pour renseignements, communi-
quer avec M. Vasile Pirvuletu de la
compagnie ROVACAN, a Laval, tél. :
(h14) 668-8953, fax : (514) 668-9453.

INDE — Un représentant de clients
étrangers, établi au Canada, cherche
4 obtenir de l'équipement d’air cli-
matisation et de réfrigération (et
ses piéces) et des usines de purifi-
cation de Peau, vraisemblable-
ment par le moyen de coentre-
prises et d’accords de transfert de
technologie. Communiquer avec P.P.
(Perry) Singh, P&S Trading Corpo-
ration, 6744 Kneale Place, Burnaby
(C.-B.), V5B 272; tél. : (604) 444-4294,
fax : (604) 444-4716.

INDE — Une société souhaite
importer 25 000 tonnes d'urée, ayant
une teneur en azote de 46 %; d’'impor-
tantes quantités de combustible
pour moteur a réaction (AS AP1-
34) et 25 000 tonnes par mois de
charbon pour des projets de produc-
tion d’énergie. Communiquer avec
Emmanuel Freight, 620, rue Cath-
cart, Bureau 711, Montréal H3B 1M1,
tél./fax : (514) 874-0116.

INDE — Une société locale est
intéressée a acheter chaque année
jusqua 3 000 tonnes de zinc
métallique pouvant étre converti en
oxyde de zinc. Les affineurs peuvent
contacter Bala Elango, Vision 21
Trade Consultants, Mississauga
(Ont.), tél.:(805) 273-4806; fax : (905)
276-6085.

JAPON — Un important groupe
Jjaponais de vente au détail souhaite
acheter du sirop d’érable canadien
pour ses clients japonais. Commu-
niquer avec Ito-Yokado Seattle
Liaison Office, Miyako Takabashi,
Marketing and Research, 600
University Street, Suite 2828, Seattle,
Washington 98101; tél. : (206) 3807,
fax : (206) 624-6778, courrier électro-
nique : miy@ix.netcom.com

MEXIQUE — Un groupe d'éleveurs

de bétail est a la recherche d'in-
vestisseurs ou de sociétés inté-
ressés a acquérir des actifs dans
leur entreprise. Le groupe produit de
la viande de bovins, de pores et de
volaille de Cebu, de I'Inde et du
Brésil. I1 exploite (dans PEtat de Vera
Cruz) des ranchs, des provenderies,
des machines et de l'équipement
agricoles, des parcs d’engraissement,
des installations d’abattage et des
entrepdts frigorifiques pour les
bovins et la volaille, tous des actifs
dont il est propriétaire, et il est en
affaires depuis dix ans. Sa capacité
de production est de 6 000 tétes de
bétail et de porcs par an, et sa capa-
cité de production de volailles est
illimitée. Pour de plus amples
détails, communiquer avec Gomez
Aquayo; tél. : (924) 30014/30105; ou
avec le conseiller du groupe,
Armando Aquirre; tél. : (5) 543-7271
ou 523-8171 & Mexico.

VIET-NAM — Quatre sociétés viet-
namiennes cherchent, par lentre-
mise de leur représentant canadien :
1) un partenaire pour fabriquer
des piéces d’automobile, soit une
entreprise produisant de préférence
des piéces pour des voitures améri-
caines et japonaises; 2) un
représentant — par 'entremise de
sa salle de montre, de son personnel
de vente et de sa maison de publicité
— en produits ou services cana-
diens; 3) un partenaire de coentre-
prise pour fabriquer des appa-
reils téléphoniques destinés au
marché de la consommation; 4) un
partenaire pour établir une
usine de production d’air clima-
tiseurs destinés au marché de la
consommation. Communiquer avec
DATACOM, 350 Webb Drive, Suite
304, Mississauga (Ont.) L5B 3W4;
tél. : (905) 949-1925, fax : (905) 949-
9553/276-8635.
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Le Canada, la Turqule et UE (

Les.exportateurs canadiens qui con-
naigsent bien le systéme de I'Union

européenne (UE) vont éprouver.

moins de difficulté a faire des
affaires en Turquie, vu que ce pays a
conclu, le 1°" janvier 1996, une union
douaniére avec 'UE.

En effet, le régime douanier de la,

Turquie et celui de 'UE sont désor-
mais essentiellement les mémes,
bien que la Turquie ait cing ans pour

faire correspondre sa liste tarifaire

au tarif douanier commun de 'UE.
Cette premiére constatation -et

d’'autres se trouvent dans le docu-

ment Répercussions possibles de

La promotion des mvest:ssements
P au Canada

On procede actuellement a la diﬂ'u-
gion d’un nouvel 1nstrument fort
conivaincant qui vise a faire con-
naitre le Canada comme destineition
concurrentielle -pour les investis-
seurs. -Cette publication ‘est dis-
tribuée aux investisseurs interna-
tionaux éventuels, aux agents d’in-
vestissement, et aux ‘délégués com-
merciaux dans, ‘les missions du
Canada & I'étranger.

La publication Investir et faire des
affaires au Canada offre une vue
d’ensemble du climat des investisse-

ments au Canada, ainsi que des don-
nées détaillées, par secteur, sur ce

climat. En plus d’offrir aux investis-
seurs éventuels une vue d’ensemble,
elle répond aux questions les plus
fréquemment. posées.
Micheal Kelly, directeur, Direction
de la promotion de linvestissement
et .de la technologie, au ‘ministére
des Affaires étrangéres et du Com-
merce international (MAECI), ce
guide complet met en lumiére « les
avantages compétitifs du Canada en

Selon * M.

La publication, lancée en mars a
Poccasion de la foire commerciale
CeBit 96 tenue & Hanovre, en
Aliemagne, est le résultat d’'un parte-
nariat entre le MAECI et le secteur
privé : Stentor Communications, SHL
Systemhouse; les villes de Brantford,
de London et de Mississauga et la
société Prospectus Ine, d’Ottawa.

Pour plus de renseignements sur
ce guide, communiquer avec Sonya
Thissen, Direction de la promotion
de l'investissement et de la technolo-
gie, au MAECT; tél. : (613) 995-7280.

On peut acheter des exemplaires
de la publication (au colit de 30$,
plus taxes) au Canada auprés de
Prospectus Inc., 346, rue Waverlely,
Ottawa (Ont.) K2P 0W5; tél. : (613)
231-2727; adresse Internet : htip:/
www.prospectus.com/¢anada

Les municipalités qui souhaitent
faire paraitre des-annonces publici-
taires dans l'édition de I'an prochain
de cette publication, et les sociétés qui
aimeraient . parrainer cette édition,
peuvent communiquer avec Martha
Hancock chez Prospectus Inc.

l

481800

I

Punion douaniére entre la Turquie et
I'UE sur les exportations cana-
diennes ‘en Turquie, qu'a préparé
Tambassade du Canada, 4 Ankara.

- Les divers intéressés sont d’avis
que I'union douaniére aura. des
répercussions positives sur .les
exportations canadiennes, les droits
de douane (sauf dans le cas de

‘quelques produits, dont les droits de

douane pourraient étre haussés) qui
s’appliquent aux produits provenant
du Canada et d’autres pays étant
abaissés en raison de 1'Accord
d’union douanieére.

Il est possible de consulter ce
document en téléphonant au Fax-
Link ou au babillard de I'InfoCentre
du ministére des Affaires étrangeres
et du Commerce international (voir
I'encadré sur I'InfoCentre au bas de
la page 16) et en mentionnant le
numéro de code 84302.
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Montréal — le 13 juin 1996 — °

Profitable Business Oppor-
tunities in the U.S.A, for
Exporters and Investors est une
.conférence d’'une journée, au Centre
Sheraton, coparrainée par A.N.

Deringer “Inc.,- Byers Casgrain, et
Soare, Lewis- & Associates Inc.
D’éminents spécialistes du Canada et
des Etats-Unis donneront leur point
de vue sur la fagon de procéder pour
pénétrer le marché américain, et sur

les implications juridiques, fiscales et
douaniéres connexes. On examinera
aussi trois centres névralgiques du
commerce et de I'investissement, soit
New York, le Vermont et Détroit, au
Michigan. Pour tout renseignement,
ou pour §'inscrire, communiquer avec
M. Richard Soare, tél. : (514) 847-
8317, fax : (514) 847-1998.

Toronto : 14 juin 1996; Montréal :°
17 juin — Avec une population de
940 millions d’habitants, I'Inde offre
un énorme potentiel pour les entre-
prises canadiennes. Ce potentiel peut
étre exploré, étant donné qu'une délé-
gation de 40 dirigeants d’entreprises
membres de la Confederation of
Indian Industry fera partie d’'un col-
loque intitulé « Meet Business
Leaders from India ». Ce colloque .
étudiera les secteurs suivants : 'éner-
gie, les logiciels, I'électronique, auto-
mobile, et le génie (divers sous-
secteurs de la fabrication). Commu-
niquer avec Donna Greer, adjointe
aux programmes, Programme de
relations institutionnelles Canada-
Inde, le Conference Board du Cana-
da, 255, chemin Smyth, Ottawa

- K2H 8MT7; tél.: (613) 526-3090,

poste 393; fax : (613) 526-5385. Pour
faciliter 'accés a des renseigne-
ments généraux sur I'Inde, le Haut-
Commissariat de 1'Inde & Ottawa a
établi un site Web : http://www.docu
web.ca/india ‘

Vancouver — 20-21 juin 1996 —

tant que lieu d'investissement ».
: . . L'atelier Les marchés du livre en

Amérique latine donne aux édi-
teurs canadiens et aux autres
intéressés une possibilité unique de
rencontrer des éditeurs bien connus
en Amérique latine. Les conférenciérs
invités parleront du marché du livre
‘dans leurs pays" respectlfs soit
PArgentine, le Brésil, la Colombie et

 Lettres de crédit internationales

Internatmnal Letters of Credit (Resolving Conﬂlct of Law Dlsputes) qui

traite de divers sujets, renferme une section importante sur la résolution, la

prévention et 'analyse des conflits de lois. Ce volume de 425 pages, publié

récemment, au colt de 145 $, par I'Institut des lettres de crédit du Canada,

dont les bureaux sont 3 Montréal, iraite également des lois, de la doctrine et

d’études. de jurisprudence canadiennes, américaines et européennes. Pour -
commander le volume, communiquer avec I'Institut, tél. : (514) 861-5448,

fax : (514) 861-7026.

Voir page 16 — Au calendrier
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(Suite de la page 15)

le Mexique. On y parlera aussi du
Salon international du livre de
Guadalajara prévu pour novembre,
auquel le Canada aura le statut d’in-
vité dhonneur. L'atelier est tenu con-
jointement avec le Congres national

Atelier sur des projets en

Toronto : 18 juin 1996 — Une
présentation sur les spécifications et
les exigences relatives a des projets
internationaux et des projets d’in-
frastructures environnementales a
venir en République populaire de
Chine font l'objet d'un atelier d'une

Journée & la Chambre de commerce

de la Canadian Booksellers Asso-
ciation et la conférence de la Fédé-
ration internationale des libraires.
L'atelier Les marchés du livre en
Ameérique latine est organisé par
PAssociation pour lexportation du

du grand Toronto (Etobicoke). ‘

Sont compris dans-les 128 projets,
représentant des investissements de
3,3 milliards de $§ US, les projets
financés par le Fonds pour la
coopération économique d’outremer,
la Banque mondiale et la Banque

. Renseignements :

livre canadien (AELC), avec laide
du ministére des Affaires étrangéres
et du Commerce international.
Veronica Schami
a AELC, tél. : (613) 562-2324, fax :
(613) 562-2329. '

Chine

asiatique de développement.

Il existe en Chine d’énormes possi-
bilités pour les sociétés canadiennes
qui veulent promouvoir et mettre en
ceuvre des technologies de pointe et
des compétences dans les domaines
de la gestion des déchets solides
industriels et municipaux, la gestion
des déchets dangereux, l'utilisation
et la gestion du charbon, le traite-
ment des eaux usées industrielles et
municipales, la lutte contre la pollu-
tion de Tair et de l'eau, et la
biodégradation accélérée des pluies
acides.

Entre autres choses, l'atelier
portera sur les efforts et la participa-
tion de l'industrie canadienne de
Penvironnement; il cherchera a créer
des liens entre les sociétés qui visent
les mémes marchés; il étudiera les
techniques de formation d’équipes
pour obtenir des projets dans ce
marché; et la formation de consor-
tiums en vue de la prestation de
solutions clés en main pour des pro-
jets en Chine.

Le programme complet et des for-
mulaires d’inscription sont dispo-
nibles auprés de Millian Business
Inc., Toronto, tél. (416) 805-5018,
fax : (416) 469-0097.

L'InfoCentre du MAECI offre aux exportateurs canadiens des conseils, des publications ainsi que des services \
de références. Les renseignements de nature commerciale peuvent étre obtenus en contactant 'InfoCentre par,
téléphone au 1-800-267-8376 (région d'Ottawa : 944-4000) ou par fax au (613) 996-97095 en appelant FaxLink
de I'lnfoCentre & partir d'un télécopieur au (613) 944~45Q0; en appelant le Babillard électronique de 1'InfoCentre
au 1-800-628-1581 a partir du modem d'un ordinateur personnel; et enfin en consultant le site Internet World
Wide Web de I'InfoCentre au http://www.dfait-maeci.gc.ca. '

J
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