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La relation Chicago-Canade
Lorsque 1'on songe au nombre coné}dérable de grands pays Canada, la troisi‘e_\ixe économie métropolitaine en
producteurs de pétrole situés dans des régions dans lesquelles importance aux Etats-Unis s’approvisionnera pro-
'instabilité constitue une menace constante, force est de constater  bablement de plus en plus chez son voisin du nord,
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brillant avenir

que Chicago profite du rare avantage d'importer environ la tirant avantage des oléoducs sécuritaires qui
moitié de son pétrole d’'un pays ami voisin, le Canada. traversent la frontiére de ces deux pays amis.
A mesure que le prix élevé du pétrole sur les marchés mondiaux « La capitale commerciale et industrielle du

accélérera la mise en valeur des énormes réserves de pétrole du  Midwest américain a toujours entretenu des liens
économiques avec le Canada, tout d'abord par |
bateau, puis par 'intermédiaire des rails, des

fibres optiques et des pipelines », explique Paul

0'Connor, directeur général de World Business

Chicago, un organisme de développement

économique sans but lucratif présidé par le

maire de Chicago, Richard M. Daley.

Apercu du marché

L'Tllinois, Etat ou est situé Chicago, se classe
actuellement au cinquiéme rang parmi les
marchés d’exportation du Canada; il est précédé

Chicago — Tava voir page 2 - Contréles a I'exportation

Un consulat et bureau commercial du Canada a Sapporo

En février, 'ambassadeur du Canada au Japon, Joseph Caron, En 2005, I'Alberta et Hokkaido ont célébré
a procédé a 'ouverture officielle du nouveau consulat et bureau  leur 25e anniversaire a titre de province et de
commercial du Canada a Sapporo, dans la préfecture d'Hokkaido. préfecture jumelles dont les municipalités

Pour l'événement, il était accompagné de Yutaka Hayase, entretiennent d'ailleurs des relations privilé-
directeur de 1'Organisation japonaise du commerce extérieur a giées. De ces relations naissent des occasions
Hokkaido, et de Peter MacArthur, délégué commercial principal ~ mutuelles de croissance et d’entente sur les
a I'ambassade du Canada a Tokyo. plans économique et culturel.

« L'ouverture de ce consulat et bureau confirme la volonté du Renseignements : Shinichi Tsujio, délégué
Canada de maintenir une présence a Hokkaido. Il stimulera et commercial, consulat et bureau commercial

renforcera les relations canadiennes avec cette région du Japon,  du Canada a Sapporo, tél. : (o11-81-11) 708-8702,
affirme M. Caron. Les nouvelles installations permettront d'offrir  téléc. : (o11-81-11) 708-8702, courriel :

de meilleurs services aux clients canadiens et a leurs correspon-  jpn.commerce@international.gc.ca, site
dants japonais, ce qui devrait favoriser le succées commercial du Web : www.infoexport.gc.ca/jp.

Canada aupres des Japonais. »
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Délégué commercial virtuel
ommercial

Des exportateurs prospéres vous donnent la recette de leur succés

Quelle est la recette du succes en exportation? Se
résume-t-elle a savoir prendre des risques et a conclure des
marchés? Combien important est-il que 'on examine tous
les aspects avant de se lancer dans I'aventure? Nous avons
interviewé trois entrepreneurs canadiens et avons
constaté qu'ils accordent tous une grande importance a la
recherche des marchés cibles. Et les trois ont consulté a
cette fin une source d’information propre a leur secteur
d'activité et a leur marché, par l'intermédiaire du Centre
des études de marché du Canada, afin de prendre des
décisions éclairées en matiere d'affaires internationales —
service qui vous est offert en ligne gréce au Délégué
commercial virtuel.

Pour 'entreprise de Vancouver Falstaff Enterprises,
spécialisée dans les services de consultation et de
communication, les études de marché ne font pas que
jouer un rdle essentiel dans le succes de I'entreprise, elles
font désormais partie intégrante de la stratégie des
propriétaires, Hendrik Slegtenhorst et Gloria Steel,
pour l'avenir.

Le couple s’applique actuellement a élaborer un plan
global en vue d’exporter principalement des produits
artistiques vers des marchés cibles en Europe et aux Etats-
Unis. Comme n'importe quel autre entrepreneur qui met
en route un nouveau projet, ils jugent essentiel de pouvoir
disposer de sources d'information exactes et pertinentes.

« Les rapports de marché que j'ai téléchargés étaient
complets, & jour et d'une qualité exceptionnelle. Un
rapport en particulier était en plein dans le mille. Il m'a
permis de mettre a jour et d’affiner ma recherche », affirme
M. Slegtenhorst, qui a configuré son profil d'entreprise
dans le Délégué commercial virtuel de maniére a pouvoir
étre informé de la diffusion de certains apercus du marché
et de certains profils. « On peut bien mettre en application
ce que nous disent les conférenciers spécialistes de la
motivation — il suffit d'y penser pour que cela arrive —
mais ce n'est pas réaliste. Vous devez apprendre tout ce
que vous pouvez avant de passer a l'action. »

Kevin Russell, vice-président d'Avcorp Industries Inc.,
qui congoit et fabrique des structures d’aéronefs pour des
clients comme Boeing, Cessna et Bombardier, sait qu'il
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pourrait trouver le méme type d'information ailleurs,
mais il fait remarquer que cette recherche prendrait plus
de temps et serait plus coliteuse. Forte de ses 650 employés
3 son usine de Delta, en C.-B., de revenus annuels
d’environ 100 millions de dollars et de ses 50 années
d’activité dans le secteur mondial de 1'aérospatiale, Avcorp
ne s'est pas rendue aussi loin sans faire preuve de
prudence et de détermination.

« Si nous pouvons obtenir une étude crédible sur un
marché en particulier, de dire M. Russell, nous sommes
préts a y aller. L'étude de ces rapports s'inscrit dans le
travail préparatoire que nous avons a faire, et nous nous
efforcons toujours d’accomplir le plus de travail possible
avant d’entrer sur un marché. »

WorleyParsons Komex, un cabinet-conseil en
environnement de taille moyenne qui posséde des bureaux
a Calgary et a l'étranger, est du genre a remuer ciel et
terre lorsqu'il s’agit d’études de marché.

« Nous avons puisé toute une série de données utiles
dans ces rapports : dynamique de marché, aspects
culturels, climat des affaires, principaux acteurs et cadre
législatif, pour ne nommer que ceux-1a, souligne Roy
Hunt, ingénieur et porte-parole de WorleyParsons Komex.
Pour évaluer un nouveau marché, nous examinons toute
l'information provenant de nos diverses sources. Toutefois,
ces rapports de marché sont d'une fiabilité incomparable
et ils sont rédigés dans une perspective canadienne qu’on
ne retrouve pas ailleurs. »

8il'on en juge par les témoignages de ces trois
entrepreneurs, il peut sembler évident que 1'on doive
mener ses recherches a 1'aide de sources fiables, mais on
ne le répétera jamais trop. Un entrepreneur a comparé
'exportation un peu au parachutisme : vous avez intérét a
apprendre tout ce que vous pouvez avant de sauter.

Le Centre des études de marché du Service des délégués
commerciaux met a votre disposition plus de goo produits
d’information sur les marchés, accessibles en ligne par
I'intermédiaire du Délégué commercial virtuel. Pour vous

inscrire, consultez :

www.infoexport.gc.ca
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210 La relation Canada-Mexique n’est plus uniquement une histoire liée a I’Accord de libre-
échange nord-américain (ALENA). Le succés incomparable de 'ALENA, qui lie les deux
partenaires depuis 1994, met en lumiére 'importance des relations étroites et du lien global
qui découlent du Partenariat pour la sécurité et la prospérité (PSP) et du Partenariat Canada-
Mexique (PCM). L'avenir de ce partenariat stratégique ne pourrait étre davantage prometteur.

Au Mexique, I'inflation est sous controle, ayant chuté de 9 % en 2000
a presque 3 % en 2005, et le peso a également connu force et stabilité.  décennie, le co

En 2005, la croissance a atteint 3,3 %. La libéralisation enthousiaste 2005, les échanges bi
du Mexique au chapitre de son économie lui a permis de conclure ol ette cri

12 accords de libre-échange avec 43 pays et de devenir le huitieme
pays commergant en importance dans le monde. Ces faits primordiaux
distinguent le Mexique de la plupart des autres marchés émergents et
fournissent la promesse d’une sécurité et d'un dynamisme continus
sur le front de la concurrence internationale.

D’ici 2030, la population mexicaine devrait s'élever a 130 millions
d’habitants. Cette croissance, qui se concentrera dans les secteurs
urbains, exercera une forte pression sur Finfrastructure et les servi
urbains en plus d’augmenter la demande en logements et en maticre
d’aménagement, d’agroalimentaire et de biens de consommation.

Le Canada est le deuxieme principal marché d’exportation du
pays, alors que le Mexique est maintenant la cinquieme principale
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TECHNOLOGIES DE FABRICATION DE POINTE

Au cours des sept dernieres années, le Mexique a importé des biens
d’équipement totalisant 23 milliards de dollars, ce qui prouve que les
technologies de fabrication de pointe (TFP) constituent un élément
moteur de I'économie mexicaine. Environ 16 % du PIB mexicain est
produit par le secteur manufacturier, lequel se tourne vers la technolo-
gie pour étre a la hauteur de la compétition internationale croissante.
Cependant, puisque trés peu d’entreprises mexicaines produisent des
TEP, 80 % de ces technologies doivent étre importées.

Les industries automobile et de matiere plastique sont des forces
motrices du secteur manufacturier au Mexique. Cependant, d’autres
occasions d’affaires existent dans les secteurs des appareils électromé-
nagers, de l'emballage, de I'électronique, de méme que dans le secteur
émergent de Paérospatial. Il existe un important créneau dans I'indus-
trie des magquiladora (2 400 entreprises manufacturieres dont la
plupart sont d’appartenance étrangere et sont situées dans la région
frontaliere avec les Etats-Unis), o des processus de fabrication de
haute technologie, non disponibles au Mexique, sont en demande.

EVENEMENTS A VENIR

Deuxiéme Sommet annuel
nord-américain Hemispheria
Winnipeg, du 31 mai au 2 juin 2006.
www.hemispheria2006.com

des Amériques

Le Forum économique international

(Conférence de Montréal),
du 5 au 8 juin 2006.
www.conferencedemontreal.com

Des occasions d’affaires pour les PME existent dans les secteurs de
Péquipement technique vertical et dans les solutions de progiciels de
gestion intégrée, Parmi d’autres technologies en demande, on retrouve
le prototypage, les appareils de controle, les périphériques (brosses et
lavoirs électroniques), les envois-tests, etc. Les ventes dans les seg-
ments des TEP de haute gamme semblent également prometteuses,
notamment les logiciels de conception assistée par ordinateur et la
fabrication assistée par ordinateur, les moules, les outils et les matrices,
les systemes de commande numérique informatisés et dans
I'équipement d’automatisation et de robotique.

°
oo |

% men i
4 ISA ExpoControl (Mexico), du 13 au 15 juin 2006.
www.isaexpocontrol.com/

Expo Manufactura (Monterrey, Mexique), mars 2007.
www.expomanufactura.com.mx/

TECMA (Monterrey, Mexique), du 6 au 9 mars 2007.
www.tecma.org.mx/

Le VIIe Congres international de
I’exploitation miniére

Hermosillo, Mexique, du 17 au

20 octobre 2006. Personne-ressource :
mexico.commerce@international.gc.ca

Le Partenariat Canada-Mexique

Le Partenariat Canada-Mexique (PCM) a été lancé le 24 octobre
2004 dans le cadre du 60° Anniversaire des relations diplomatiques
entre les deux pays et du 10° Anniversaire de 'ALENA. Ce parte-
nariat vient renforcer les liens déja réalisés par 'ALENA et le
Partenariat trilatéral pour la sécurité et la prospérité (PSP).

En septembre 2005, le premier ministre du Canada a accueilli le
président mexicain Vicente Fox, a Vancouver, ot ils ont regu un
rapport sur les réalisations des représentants des cinq groupes de
travail du PCM sur la compétitivité, I'habitation, les villes durables,
le capital humain et I'agro-industrie. Dans le cadre de cet événe-
ment, un nouveau groupe de travail a été formé pour le secteur

de I'énergie. De plus, le groupe de travail sur la compétitivité a
annoncé qu'il désirait augmenter le commerce bilatéral de 50 % et
doubler investissement d’ici 2010. Dans son premier Rapport aux
chefs, le PCM met en lumiére toute une année de collaboration et de
réalisations. Un rapport complet des réalisations et des objectifs
des groupes de travail est disponible en ligne a 'adresse suivante :
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publics du Canada et du Mexique. Il vise a stimuler la création de
réseaux et de partenariats stratégiques et a promouvoir le
dialogue aux niveaux supérieurs. Cette relation a permis une plus
grande coopération en toute matiere, notamment au niveau du
commerce bilatéral, de 'investissement, des liens de commerce
électronique interentreprises, du logement, des infrastructures
hydrauliques, de la mobilité des étudiants et d'un gouvernement a
I’écoute des citoyens.

Les 7 et 8 mars 2006, les six groupes de travail du PCM se sont
rencontrés & Mexico pour discuter des progres réalisés et pour fixer
des priorités pour les mois a venir. Les rencontres se sont terminées
par un déjeuner offert par le gouvernement du mexique de méme
que par une réception a la résidence de 'ambassadeur du Canada
au Mexique, Gaétan Lavertu. En parallele, les PDG mexicains et
canadiens a.msL que les hauts fonctlonnalres ont rencontré le

LE PROGRAMME
D’EXPORTATION DE

LA REGION DE HALTON
POUR LE MEXIQUE

L’ Alliance d’exportation, dont le lancement est prévu pour avril 2006,
offrira une approche toute particuliere de la diversification du marché
d’exportation. Initiée a titre de partenariat de base entre la région de
Halton, CICan, la région de I'Ontario, Exportation et développement
Canada (EDC), le College Sheraton et le Service des délégués commer-
ciaux (SDC) du Canada a 'étranger, I'Alliance d’exportation invitera
d’autres parties prenantes dans le commerce et I'investissement a
participer a titre de partenaires dans les initiatives internationales

en développement des affaires. Le but du projet pilote Programime
d’exportation pour le Mexique est d'identifier un nombre choisi d’en-
treprises de la région de Halton qui sont des exportateurs actifs vers les
Etats-Unis et les appuyer dans leurs efforts & diversifier davantage
leurs exportations.

« La majorité des 1 100 exportateurs de la région de Halton vend au
marché américain. Notre but est d’aider les entreprises a acquérir les
connaissances et 'expérience pour accroitre leurs activités d’exporta-
tion au-dela du marché américain », indique M. John Ayling, directeur
du Centre de développement des affaires de Halton. Puisque le Canada
jouit d’un lien naturel avec le Mexique par le biais de 'FALENA et en
raison de la position avantageuse du Mexique comme point d’acces
vers un marché latino-américain plus large, il a été choisi comme
marché cible pour cette initiative. Cobjectif @ long terme est de tirer
profit de la réussite de cette initiative et de la répéter sur d’autres
marchés internationaux.

La région de Halton et CICan travailleront avec les entreprises choisies
pour établir des profils de produits et de services, cerner des occasions
d’affaires prec1ses et élaborer des stratégies d’entrée sur le marché. Ces
efforts seront soutenus par EDC et par
des étudiants en administration
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MISSION COMMERCIALE
VIRTUELLE DE TI1 ET DE
LOGICIELS QUEBEC-
MONTERREY

Vers la fin de 2005, une mission commer-
ciale virtuelle (MCV) a été organisée par
le bureau régional du Québec de CICan
et par le consulat général du Canada a
Monterrey, au Mexique. Cette mission
marquait la premiere collaboration de ces
deux organismes avec deux organismes
clés de développement économique,
Laval Technopole et Développement
économique pour la région de Longueuil
(DEL). La MCV a permis de présenter

4 entreprises québécoises a 15 distribu-
teurs et représentants de technologie de
l'information (TI) de Monterrey. Selon
M™ Maude Martin, directrice de Laval
Technopole, « les MCV offrent aux entre-
prises l'information stratégique dont elles
ont besoin pour progresser davantage sur ce marché. Elles contribuent
également a stimuler des échanges sérieux et continus avec des
représentants potentiels. Ceci est stimulant puisque nos entreprises
peuvent accéder & un marché-test de premiere main sans avoir a
dépenser des sommes considérables et du temps précieux. »
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Cette MCV a démontré que la collaboration entre les organisateurs
profite  tous. M. Alonso Restrepo, délégué commercial international
chez DEL Export, estime que « la synergie issue de ce partenariat est
impressionnante. Cette coopération homogene fait ressortir ce qu'il y
a de mieux chez chaque partenaire. Par exemple, Monterrey nous

a transmis des renseignements nécessaires au jumelage de nos
entreprises avec les meilleurs partenaires possibles. Leur grande
connaissance du secteur nous a aidés a accomplir notre travail. »

M. Claude Coté duecteur des ventes et du markctmgc Info-Kit
















