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PARTNERS IN TRADE

anada is a trading nation,

one of the world’s great
mmmmm traders, in fact. We export
more per capita than any of the
world’s major industrialized nations.
The United States is our most impor-
tant trading partner. Our trading
relationship provides growing
economic opportunites and work for
millions of people in both countries.
Take the automotive industry. In 1986,
the Canadian industry employed
about 130,000 people and shipped
$34.4 billion worth of automobiles
and parts to the U.S., both tariff free
to a significant extent.

Look at our forest products industry.
It employs about 300,000 people.

In 1986, it exported about $13 billion
worth of products across the border.

These are but two examples of the
significance of our trade with our
neighbour.

Now look at the big picture. Trade
between us has grown dramatically.
In 1970, our commodity exports to the
U.S. were about $11 billion and our
imports around $9 billion. In 1986,
our U.S. exports were worth $93
billion (77 per cent of the total) and
American imports into Canada were
worth $77 billion (69 per cent of the
total). Our trade meant jobs for more
than two million Canadians.

By the same token, Canada is the
United States’ largest trading partner
and the American share of our
market has been increasing, in
contrast to U.S. export experience

in other countries.

In 1986, more than a fifth of American
exports came north into Canada. Two
million American jobs depend on
trade with us.

Altogether $170 billion of commodity
trade is done across our border and
more than four million jobs are
involved. An understanding of the
sheer size of our trading relationship
sharpens when compared with our
trade with our second largest partner.
Japan accounted for five per cent of
our exports and seven per cent of our
imports in 1986. The message is
clear. Selling to the U.S. is vital to our
economic well-being. And though
the relationship is asymetrical, the
Americans have a great deal at stake
too in the Canadian market.

The trade numbers merit close
examination. In 1986, we exported
$50 billion in finished goods to the
U.S., but imported $55 billion, produ-
cing a deficit of $5 billion. We also
were in deficit on our special trade
transactions account, exporting $282
million, while importing $1.35 billion.

But in other commodity categories
Canada had a surplus in 1986. We
exported $30.1 billion in fabricated
materials while importing only $13.7
billion, a favourable balance of $16.4
billion. We exported $8.2 billion in

crude materials, such as oil and gas,
and imported only $3.4 billion for a
surplus of $4.8 billion. We exported
$3.9 billion in food, feed, beverages
and tobacco, while importing $3.2
billion. We exported $308 million in

live animals and imported $150 million.

Allin all Canada had a commodity
trade surplus with the U.S. in 1986

of $15.8 billion. But historically we
have had an overall balance of pay-
ments deficit with it because of the
deficit in services and investment
transactions.

The spectacular growth in Canada-
U.S. trade reflects progressive tariff
liberalization under successive GATT
deals. Canada has also benefitted from
special bilateral trade arrangements
in the auto industry and defence
production. Our current negotiations
are building on past efforts at freer
trade.

We have left behind our old stereo-
type as hewers of wood and drawers
of water to become an industrial
nation whose manufacturing exports
have risen in the past quarter century
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Regional Policy

Canada takes a firm stand on reg-
ional equalization. That does not
mean this country turns a deaf ear to
complaints, or a blind eye to signals,
that a regional aid program may be
construed as undue assistance to an
export. What we insist upon is the
necessity of upholding the Canadian
Constitution and to try to ensure
equality of essential services and
development opportunities through-
out Canada’s six regions: Atlantic,
Quebec, Ontario, Prairies, Pacific
and Northern.

Regional policy responds to the
extraordinary geographic character
of Canada, essentially a ribbon of
settlement strung out across the
northern half of the continent, each
region with differing resource en-
dowments. We seek to even out

the inequalities through equalization
payments, our social and cultural
policies and programs of aid to help
people help themselves through
economic advancement. In its fun-
damentals, regional policy, too, is
not a matter for negotiation.

SELF-DETERMINATION

In the negotiations, Canada is
asserting itself firmly and clearly on
sovereignty issues. The very act

of international negotiation is an
exercise of Canada’s sovereignty.
Our sovereignty is in no way
diminished by any of the hundreds of
international agreements that we are
a party to. A trade agreement will be
no different. We are confident that, at
the end of negotiations, our two
countries will emerge with an
agreement that respects the national
sovereignty and self-determination of
both countries in setting cultural,
social and regional goals.

Securing Canada’s Future 13









friends and neighbours — mana-
ging the biggest trade in the world -
cannot fight protectionism in favour
of free and fair trade, who can?

President Reagan:

“] pledge to you now that we
shall commit ourselves and
the resources of our
Administration to good faith
negotiations that will make
this visionary proposal a
reality. And on this, the
Canadian people and the
members of Parliament have
my word.”

U.S. Senate Finance Committee
Chairman Bentsen:

“] think the chances are very
good we can work out an
agreement.”

“We need a truly free trade
agreement. . .| support such
an agreement. | believe the
Senate Committee will
support such an agreement.”

PLAYERS AND PROCESS

The Canada-U.S. trade negotiations,
initiated by Prime Minister Mulroney

in September;, 1985, are directed by
Cabinet. Through its Priorities and
Planning Sub-Committee on Trade
Negotiations, chaired by the
Honourable Pat Carney, Minister for
International Trade, the government
provides Ambassador Simon Reis-
man, Canada’s Chief Negotiator,

with his negotiating mandate.

Across the bargaining table sits Am-
bassador Peter Murphy, Chief
Negotiator for the United States. The
responsible U.S. Cabinet member is
Clayton Yeutter, U.S. Trade Represent-
ative. The Chief Negotiators are in the
midst of detailed discussions of what
could be an historic trade treaty
between Canada and the U.S. They
have until earfy October to try to reach
a deal each can recommend to his
government.

The deadline is dictated by the “fast
track’’ approval provision of U.S. trade

law which expires January 3, 1988. It
requires President Reagan to submit
an agreement 90 days in advance to
Congress which then has 60 days to
deal with it — a yea or nay vote without
amendment, a feature of great import
to Canada given the protectionist
mood of the U.S. Congress.

At home only the federal government
has jurisdiction to enter into an inter-
national trade treaty and Parliament
would have to approve any imple-
menting legislation. Prime Minister
Mulroney and the provincial premiers
have agreed to discuss procedures
for approval and implementation
should an agreement involve matters
of provincial jurisdiction.

Canadian participation in the multila-
teral trade negotiations in GATT is
similarty directed and mandated by
the government. Ambassador Sylvia
Ostry represents Canada in the GATT
talks.

CAN WE MAKE A GOOD
DEAL?

We have in the past. There’s a long
history of mutually beneficial trade
agreements with the U.S. They in-
clude the Auto Pact and Defence
Production Sharing Arrangements.
We've been negotiating almost con-
tinuously since World War Il with our
neighbour and other countries to re-
duce trade barriers. Our experience
and that of countries in nine other in-
ternational free trade agreements un-
der the GATT does not suggest the
smaller country loses out.

The government is not taking a
gamble on free trade or engaging
in a hazardous leap of faith. In the
light of historical experience, it is
exploring the most realistic course
available to sustain and stimulate
production and employment in
Canada through trade expansion.

Above all, there is a constant
awareness of one essential fact:
It has to be a good deal for
Canadians, or there will be
no deal at all. ¢
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EMPLOIS

des principes qui permettent de
libéraliser progressivement I'accés
au marche et de réglementer

les échanges dans le secteur

des services.

PROTECTION DE LACCES

¢ Nous voulons conclure un accord
formel qui institue un mécanisme
de reglement effectif, efficient et
équitable des différends commer-
ciaux, un accord qui prévoit une
période d’ajustement pour sa mise
en application et qui préserve le
droit de chacun de mener des
politiques indépendantes
favorisant la réalisation des
objectifs nationaux fondamentaux
qui lui sont propres.

D’une fagon ou d’une autre, ces
négociations touchent tous les sec-
teurs de I'économie canadienne.
Les dossiers sont complexes et
difficiles, surtout lorsqu’il s’agit de
faire oeuvre de pionnier. Les négo-
ciations sont dures. Elles
supposent des concessions de
part et d’autre. Chaque point
soulevé influe sur tous les autres et
il ne sera possible de peser les
concessions réciproques qu’a la
toute fin du processus. Pour qu'’il y
ait entente, il faut que le Canada et
les Etats-Unis y voient tous deux
des gains nets pour leur économie.
Plus large sera I'accord, plus
importants seront les avantages
économiques pour les deux
parties. oy

LES “NON-NEGOCIABLES”

» Notre indépendance politique: nous
ne négocions pas avec les Etats-
Unis une union douaniére ou un
marché commun.

* Notre patrimoine national: nous
maintenons notre droit d’établir nos
politiques sociales et culturelles et

de favoriser notre développement
régional.

L e commerce est le moteur de
la croissance. |l profite a tout
=mmm le monde. ll engendre la
richesse et le progrés économique
en stimulant I'investissement, la
production, 'emploi et le revenu.

La suppression des obstacles au
commerce est donc essentielle.
Dans ses doubles négociations
commerciales, le Canada vise
d’abord et avant tout la croissance
économique et la création d’emplois.

Pour chaque milliard de dollars d’ex-
portations, environ 15 000 emplois
sont créés au pays. Il nous suffirait
d’augmenter d’un point de pourcen-
tage notre part du commerce mon-
dial pour créer 400 000 emplois chez
nous. Ou encore, si les négociations
nous ouvraient les portes des
marchés publics américains et si
nous pouvions obtenir un pour cent
de ces marchés, plus de 100 000
emplois pourraient étre créés.

D’un autre coté, les forces protection-
nistes ont déja mis en péril des
milliers d’emplois existants et en
menacent un plus grand nombre en-
core. On estime qu'une baisse de

10 % de nos exportations vers les
Etats-Unis pourrait entrainer la perte
de 250 000 emplois au Canada.
Comment, dans ces conditions,
pourrait-on envisager le maintien

du statu quo dans nos relations com-
merciales avec les Américains?

Un accord commercial global avec
les Etats-Unis pourrait ouvrir la voie a
un climat plus propice a l'investisse-
ment, a la mise en place de nou-
velles usines productives, a des éco-
nomies d’échelle, a une spécialisa-
tion plus poussée, a une productivité
accrue et a des emplois meilleurs et
plus slrs — des emplois d’avenir.

Une productivité accrue se traduit
par de nouveaux emplois, une
baisse de I'inflation, une meilleure
croissance économique et une nou-
velle richesse a affecter aux abjectifs
sociaux, culturels et régionaux. Il
existe un rapport direct entre la pro-

ductivité et les emplois: les revenus
grimpent en méme temps que la pro-
ductivité, ce qui en retour accroit le
pouvoir d’achat qui, par ricochet,
crée encore plus d'emplois. Lhistoire
de la libéralisation du commerce
sous I'égide du GATT confirme cet
enchainement de causes.

Il ressort de la plupart des études
faites jusqu’ici que la libéralisation

de nos échanges avec les Etats-Unis
aurait des retombées positives sur
'emploi. Dans son exposé d’octobre
1986 intitulé En pleine mutation, le
Conseil économique du Canada af-
firme que cette libéralisation pourrait
faire grimper notre produit national
brut de 3,6 % d’ici 1995. Le Conseil
prédit en outre que l'inflation fléchirait
et que plus de 370 000 emplois pour-
raient étre créeés.

Le Conseil a également examiné les
risques qu’entraineraient I'échec
des négociations et le maintien du
protectionnisme américain. Suivant
ce scénario, la croissance réelle du
PNB pourrait étre inférieure de 5 %
aux prévisions, le chdmage pourrait
grimper de 24 %, et 525 000 em-
plois pourraient étre perdus.

Toute entente commerciale avec les
Etats-Unis ou avec nos partenaires

Le commerce: la clé de I’avenir















LE COMMERCE POUR TOUS

La déclaration ministérielle
soulignant I'ouverture de la ronde
Uruguay des négociations du GATT
précise que les participants devront
viser a établir un “‘cadre de principes
et de régles pour le commerce des
services et, en particulier, a élaborer
éventuellement des disciplines par
secteur en vue de I'expansion de ce
commerce dans des conditions de
transparence et de libéralisation
progressive”. Les objectifs visés dans
les négociations entre le Canada et
les Etats-Unis sont sensiblement les
mémes.

Dans ces deux séries de négociations,
les discussions visant a en définir le
cadre portent sur des points tels le
traitement national, les procédures de
réglementation, la libéralisation de
'accés aux marchés et le réglement
des différends. Les restrictions tou-
chant la mobilité de la main-d’oeuvre
temporaire, la reconnaissance
réciproque des compétences
professionnelles et les régles gouver-
nementales en matiére de marchés
publics et de subventions font
également I'objet de discussions.

Les négociateurs envisagent
diverses possibilités d’établir des
régles commerciales sectorielles a
I'intérieur d’un cadre donné dans
des domaines tels le transport, les
télécommunications et I'informatique,
les services financiers et les services
d’ingénieurs et de gestionnaires
conseils. lls se penchent en méme
temps sur les problemes propres a
ces secteurs et a d’autres secteurs.

La plupart des obstacles au com-
merce des services étant de nature
administrative ou réglementaire, les
parﬂc:pants au GATT se sont en-
gés a respecter les objectifs qui
presudent aux lois et reglements des
pays en matiére de services. Cette
ligne directrice s’applique également
aux discussions bilatérales sur le
commerce des services entre le
Canada et les Etats-Unis, lesquelles
pourraient bien créer un précedent
historique ouvrant la voie a un accord
international plus large. o

D es bancs de péche de Terre-
Neuve aux usines du

mmmm Québec et de I'Ontario, aux
terres a blé des Prairies et aux foréts
de la Colombie-Britannique jusqu’aux
eaux gelées de la mer de Beaufort,
le Canada tout entier tire bénéfice du
commerce extérieur.

Il n’est pas de région du Canada qui
n'exploite, transforme et exporte ses
ressources a travers le monde. En
1986, nos exportations de marchan-
dises ont totalisé 120 milliards $, dont
93 milliards $ ou 77 % étaient
destinées aux Etats-Unis.

Toutes nos régions comptent sur les
ventes aux Etats-Unis pour soutenir
leur croissance et leur prospérité.
Elles sont toutes a quelque degré
tributaires du marché américain pour
les biens et les services que nous ne
produisons pas au pays ou pour
lesquels nous sommes moins
efficients ou moins concurrentiels
que notre voisin du sud.

Région apreés région, les faits et les
chiffres illustrent 'importance du
marché américain pour chaque
province et chaque territoire tout
comme l'importance d’y avoir un
acces assuré devant la montée du
protectionnisme et de la concurrence
dans le monde.

La région de PAtlantique

Le poisson, I'agriculture, les produits
de la forét, I'énergie et les minéraux
constituent la base de I’économie
des provinces atlantiques. Environ
75 000 emplois y dépendent du
commerce extérieur. Outre des
industries de transformation du
poisson, la région posséde un
secteur manufacturier et

technologique en pleine expansion.

En 1986, les provinces atlantiques
ont exporté pour 5,7 milliards $ de
marchandises. Les expéditions du
Nouveau-Brunswick ont atteint 2,6
milliards $, dont 1,7 milliard $ ou
65 % a destination des Etats-
Unis. Les exportations de la

Nouvelle-Ecosse se sont élevées a
2,1 milliards $, dont 1,4 milliard $ ou
71% ont été absorbées par le
marché ameéricain. Llle-du-Prince-
Edouard a exporté pour 147

millions $ et Terre-Neuve pour un
milliard $, dont respectivement

60 % et 55 % ont été acheminées
aux Etats-Unis.

Le Québec

Bois, pate et papier journal,
aluminium et autres métaux non
ferreux, électricité, wagons pour
passagers, produits de I'aérospatiale,
matériel de télécommunications et
de transport sont les principales
exportations du Québec qui sont,
pour la plupart, écoulées sur le
marché américain.

En 1986, le Québec a exporté pour
15,8 milliards $ de marchandises aux
Etats-Ums ce qui représentait 76 %
du total de ses exportations.

La province a compté pour 17 % de
nos ventes de marchandises aux
Etats-Unis et également pour 17 %
du total de nos exportations dans le
monde.

Prés de 85 % des exportations du
Québec sont des articles manufacturés
et prés de la moitié de ceux-ci sont
des ressources semi-transformées,
notamment des produits forestiers et
des minéraux metalliques.

Ces derniéres années, la province

a accru sensiblement ses ventes

de produits manufacturés de haute
technologie - tubes électroniques

et semi-conducteurs, produits
aéronautiques et materiel de
télécommunications.

L’Ontario

L'Ontario est le plus important
négociant des provinces et territoires
du Canada. En 1986, ses ventes de
marchandises aux Etats-Unis se sont
chiffrées a prés de 56,3 milliards $,
soit 90 % du total de ses
Laprovmoeacomptepourpreede
60 % de nos ventes aux Etats-Unis
et pour 52 % du total de nos

exportations dans le monde.
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VOS POINTS

D’INTERROGATION

POURQUOI DES
NEGOCIATIONS AVEC LES
ETATS-UNIS?

omme notre croissance

économique et nos emplois
mmmmm dépendent tres fortement du
commerce, nous avons besoin d’un
mégamarché pour nos exportations.
Or, si nous n’avons jamais autant
commercé avec les Etats-Unis, nous
n’avons pas encore d’accés sir au
marché américain. Au contraire, le
spectre du protectionnisme rode le
long de la frontiére. Il nous faut un
accord pour écarter 'ombre mena-
cante des restrictions commerciales.

Dans l'intérét de nos producteurs, de
nos industriels et de nos travailleurs,
nous cherchons a élargir et a assurer
notre accés aux 250 millions de
consommateurs que compte I'énorme
marché américain.

Les travailleurs canadiens ont tout a
gagner d’un nouvel arrangement
commercial avec les Etats-Unis. En
effet, nos industriels auront ainsi la
possibilité de se spécialiser davan-
tage, de mettre en place des chaines
de production d’envergure mondiale
et d’améliorer leur productivité. Par
ailleurs, en devenant plus compétitifs
aux Etats-Unis, nos exportateurs
pourront accroitre leurs ventes sur le
marché mondial. Tout cela aboutira a
de nouveaux emplois et a des
salaires plus élevés.

POURQUOI UN ACCORD
PARTICULIER?

Tout accord que nous conclurons
avec les Etats-Unis sera entiérement
conforme aux dispositions du GATT.
Mais comme les négociations
multilatérales que nous avons
entreprises sous I'égide du GATT
sont complexes et qu’elles
s’échelonneront sur plusieurs
années, nos deux pays ont décidé
d’agir rapidement pour libéraliser et
élargir leur commerce réciproque
en concluant, aux termes de I'article
XXIV du GATT, un accord particulier

expressément congu pour répondre
aux besoins du plus ample
commerce bilatéral au monde.

Y A-T-IL DES RISQUES?

Toute transaction commerciale com-
porte des risques et les négociations
en cours entre les deux plus grands
partenaires commerciaux du monde
n’y font pas exception. Le gouver-
nement estime cependant que les
avantages qui en découleront
'emportent de loin sur les risques
encourus. |l serait d’ailleurs bien
plus dangereux d’ignorer les forces
du changement et les pressions
protectionnistes qui font obstacle a
notre commerce et & notre croissance
économique. Les économistes
Richard Lipsey et Murray Smith sont
fort explicites sur ce point:

““Cette initiative canadienne n’est
pas un acte de désespoir mais de
confiance. Un accord canado-
américain offre le moyen le plus
prometteur d’établir au Canada

- comme aux Etats-Unis - une
économie plus efficiente, plus
souple et plus dynamique,
susceptible d’assurer au plus

grand nombre un niveau de vie
plus élevé et de meilleures
possibilités d’emploi.”
POUVONS-NOUS SOUTENIR
LA CONCURRENCE?

Bien sr, et nous n’avons cessé de le
démontrer. Prenez par exemple le
secteur des télécommunications et
de I'informatique. Voyez aussi le
secteur de I'automobile: grace a
I'accés au marché américain, notre
industrie est d’envergure mondiale.
Méme nos exportations de bardeaux
et de bardeaux fendus demeurent
concurrentielles en dépit des mesures
protectionnistes américaines. Dans
un contexte commercial libre et
équitable, nous pourrons étre encore
plus compétitifs. Or, commerce et
compétitivité sont synonymes de
prospérité.

QU’EN EST-IL DU PACTE DE
LAUTOMOBILE?

Le Canada est satisfait du Pacte de
I'automobile et ne voit aucune raison
de le modifier. Nous sommes certes
préts a discuter de I'industrie
automobile puisque ses produits
comptent pour le tiers de notre

14
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Pour obtenir d’autres exemplaires de
la brochure sur les négociations
mmmm CcOMmMerciales, veuillez remplir le
bon de commande ci-joint et nous le
retourner.

Autres brochures
disponibles :

DEPLIANTS SUR LES PROVINCES:
On y traite des différents secteurs com-
merciaux de I'économie et des intéréts
de chaque province au regard des
négociations commerciales.

NOTES SECTORIELLES : Dans cette
brochure sont décrits les intéréts des
différents secteurs de l'industrie con-
cernant les négociations sur le libre-
échange.

NOTES GENERALES : Cette brochure
comporte un glossaire des termes cou-
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cations figurent a la page qui suit.
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pré-affranchi les numéros des publica-
tions qui vous intéressent ainsi que vos
nom et adresse et le poster

ou

TELEPHONER ENTRE 8h et 20h
(heure avancée de PEst)

REGION D’OTTAWA:
(613) 992-6625

AUTRES LOCALITES DU PAYS:

1-800-267-8527
Canada

Veuillez écrire en
lettres moulées vos
nom, adresse et
code postal.

Pour obtenir d’autres
renseignements
concernant les
négociations com-
merciales en cours,
veuillez consulter la
page qui suit et
inscrire sur le bon de
commande ci-joint
les numéros des
publications qui vous
intéressent.

VEUILLEZ ME FAIRE PARVENIR DE PLUS
AMPLES RENSEIGNEMENTS SUR LES
NEGOCIATIONS COMMERCIALES

(] Brochure nationale

[] Notes sectorielles n® ISBN
[J Notes générales n© ISBN

(] Brochures provinciales n® ISBN

ou [] 1a série compléte

ou ] la série compléte
ou [] les deux

| — — — o— — — — — — — — — — — —

[] La série compléte

[] Veuillez inscrire mon nom sur votre liste d’envoi
Nom:

Adresse:

Province: Code postal







