


Déboucheés

ETHIOPIE — Génératrices diesel —
La société d'Etat Ethiopian Electric Power
Corporation invite les soumissionnaires
admissibles & présenter une offre scellée
pour la vente de génératrices diesel (prix
CAF et CH & Dijibouti). La société souhaite
acheter, entre autres : 1) deux génératrices
diesel d'une puissance de 450 kW munies
de tous les accessoires; 2) un panneau de
distribution de 15 kV & revétement en
métal muni de tous les accessoires; 3) des
panneaux de télécommande et de relais
de profection; 4) des cables d'alimentation
et de commande & bas voltage; 5) tous les
appareils de protection, de confrole et de
comptage nécessaires; 6] des piles 24 V et
tous les accessoires connexes. Le soumis-
sionnaire doit prouver que : a) il a au
moins cing ans d'expérience dans la
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conception et la fabrication de génératrices
diesel; b) il défient la certification ISO-2001,
1ISO-9002 ou I'équivalent; ¢) il est en bonne
situation financiére, références bancaires @
I'appui. Colt des documents de soumission
(non remboursable) : 50 $ US. Garantie
de soumission : 2 % du prix proposé. Date
de clature : 17 juin 2002. Pour plus de
renseignements, communiquer avec :
Manager, Procurement Division, Ethiopian
Electric Power Corporation, Head Office,
2nd Floor, Room no. 207, Degualle
Square, Addis Ababa, Ethiopia, P.O. Box
1233, tél. : (011-251-1) 56-00-27,
téléc. : (011-251-1) 55-08-22. Commu-
niquer aussi avec : M. Telahun Workeneh,
agent commercial, ambassade du Canada
& Addis-Abeba, téléc. : (011-251-1) 71~
30-33, courriel : telahun.workeneh@
dfait-maeci.gc.ca en mentionnant le
numéro de dossier 020419-01774.
(Avis communiqué par |'ambassade du
Canada a Addis-Abeba).

SYRIE — Piéces de rechange pour
locomotives de type 320 — Syrian
Railways a un urgent besoin de piéces de
rechange pour des locomotives de type
320. Coit des documents de soumission :
50 $ US. Cautionnement de soumission :
8 000 $ US. Cautionnement d'exécution :
10 % de la valeur du marché. Date de
cléture : 18 mai 2002. Pour plus de ren-
seignements, communiquer avec M. Nidal
Bitar, agent commercial, ambassade du
Canada & Damas, téléc. : (011-963-11)
611-4000, courriel : nidal.bitar@
dfait-maeci.gc.ca en mentionnant le
numéro de dossier 020421-01784.
(Avis communiqué par |'ambassade du
Canada a Damas).

INDE — Circuit de voie a fréquence
audio — La société ferroviaire Vikas de
Mumbai (Mumbai Railway Vikas Corpora-
tion Ltd. — MRVC) sollicite des soumissions
cachetées pour la conception, la fourni-
ture, l'installation, la mise & I'essai et la
mise en service d'un systéme & distance de
circuit de voie & fréquence audio (numéro
MRVC/S&T/AFTC/2002/1). Coit des

documents de soumission (non rembour-

o 2
daffaires internationales *

Le Centre des occasions
d’affaires internationales

Le Centre des occasions d'affaires
internationales est le Centre de
repérage de fournisseurs d'Equipe
Canada inc. Le Centre fait le lien entre
les débouchés d'affaires identifiés par
les délégués commerciaux a I'étranger
et les exportateurs canadiens, en
particulier les pefites et les moyennes
enfreprises. Le Centre offre un service
a valeur ajoutée aux délégués
commerciaux en communiquant les
occasions d'affaires directement aux
sociétés canadiennes compétentes.

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

sable, en vente jusqu’au 17 juin 2002) :
200 $ US. Garantie de soumission : 2,5 mil
lions Rs (ou Iéquivalent en devises librement
convertibles). Date de cléture : 18 juin
2002. Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec M. Vinod Kumar Agrawal,
Dy CSTE/MRVC, Mumbai Railway Vikas
Corporation Limited (MRVC), Churchgate
Station Bldg., 2nd floor, Mumbai, Inde
400020, tél. : (011-91-22) 201-4623,
tléc. : (011-91-22) 209-6972, cour-
riel : cstemrve@vsnl.net Communiquer
également avec M. Amitabh Arora, agent
commercial, consulat du Canada & Mumbai,
1éléc. : (011-91-22) 287-5514, courriel :
amitabh.arora@dfait-maeci.gc.ca
en mentionnant le numéro de dossier
020311-01058. (Avis communiqué par
le consulat du Canada & Mumbai). %

Occasions d'affaires du COAI, cliquer sur
www.iboc.gc.ca

CAP SUR LE®

Se bdtir une place au Japon

Une fenétre de lancement
sur le marché de I’habitation

n estime qu'un million de nou-

velles maisons sont construites

chaque année au Japon — soit
plus de sept fois le nombre au Canada —
ce qui donne lieu & des ventes annuelles
de plus de 200 milliards de dollars. Malgré
une chute globale de 4 % des mises en
chantier en 2001, le nombre de maisons
& ossature en bois d’ceuvre de deux sur
quatre pouces construifes dans ce pays a
pourtant augmenté — ce qui est un signe
positif pour les fournisseurs canadiens de
matériaux de construction et de produits
pour ['habitation.

Apergu du marché
Pour des raisons a la fois économiques et
culturelles, la construction résidentielle est
populaire au Japon. Bien que les terrains
codtent cher, les maisons zairai (@ poteaux
et & poutres) japonaises peuvent
étre construites rapidement et Sy
a peu de frais car elles ne “,ﬁ"
nécessitent que des matériaux '§
de construction de base (p. ex.
il ny a ni isolation, ni sous-sol).
Contrairement aux maisons nord-
américaines, ces structures ont tendance &
se déprécier. Puisque le terrain vaut plus que
la maison, les Japonais préférent souvent
démolir et reconstruire. La demeure familiale
léguée aux enfants est ainsi habituellement
remplacée par une nouvelle construction.
Cela explique pourquoi |'dge moyen des
maisons japonaises n'est que de 26 ans
environ et pourquoi seulement 11 % des
maisons déja habitées sont sur le marché
(comparativement & 75 % aux Etats-Unis).
Cependant, & cause du ralentissement
économique, cette pratique est devenue
moins faisable. Les Japonais visent désor-
mais & rehausser le niveau de qualité des
maisons existantes ou neuves pour leur
ajouter de la valeur & long terme tout en
maintenant leur codt le plus bas possible.
Certaines régions, comme celle de Kansai
(qui englobe Osaka, Kyoto et Kobe), fraver-
sent un boom de la construction. On y prévoit
plus de 200 000 mises en chantier en 2002.

xS e
3 Le Canada au Japon

Le marché des copropriétés dans des
adifices en hauteur prend également de la
vitesse. En 2001, prés de 16 000 logements
de ce type ont été construits. Afin de ré-
pondre & la demande croissante de la part
des professionnels japonais dans les villes,
on prévoit que ce nombre s'élévera a envi-

ron 23 000 en 2002.

Le facteur qualité-prix
Le Canada est le plus important fournisseur
de batiments préfabriqués du Japon. Il se
classe au deuxiéme rang des fournisseurs
de fenétres en bois et au troisieme pour
les portes en bois. Dans |’ensemble, le
Canada a accaparé plus de 25 % du mar-
ché des maisons importées, qui représente
10 000 unités. Des débouchés existent tou-
jours pour les entreprises canadiennes visant
le segment des matériaux de construction
haut de gamme & valeur ajoutée.
Les fournisseurs canadiens
Canada in Japan dOIvent cependant savoir
o qu'a I'exception du seg-
- ment haut de gamme, les
consommateurs japonais sont
de plus en plus sensibles aux prix. lls de-
mandent maintenant des maisons & « prix
super modique » mais ne sont pas préts
a sacrifier la qualité. Le prix moyen par
tsubo (3,3 m2) des maisons importées a
chuté de 20 % depuis 1992 et de nom-
breuses entreprises fentent de défoncer le
mur des 300 000 ¥ par tsubo. Ce marché
inclut les maisons zairai & prix super mo-
dique et les petites maisons (100 m?) en
bois d’ceuvre de deux sur quatre pouces
qui sont simples mais attrayantes. Les
entreprises canadiennes pourraient avoir
du mal & soutenir la concurrence dans ce
segment bas de gamme.

Qualité intégrée

Depuis quelques années, le marché de la
construction est axé sur la qualité plutot
que sur la quantité. Il a été aiguillé dans
cefte voie par les politiques publiques
japonaises et des initiatives du secteur
favorisant |'efficacité énergétique et les
immeubles « sains ».

Le ministére des Terres, de |'Infrastructure
et des Transports (MLIT) a déposé un projet
de loi sur I'assurance de la qualité dans
I'habitation (HQAL) qui inclut un systéme
de garantie obligatoire de 10 ans ainsi
qu'un systéme volontaire d'indicateurs du
rendement des maisons neuves. De plus, le
MLUIT prévoit lancer un systéme d'évaluation
de la qualité des maisons habitées visant
& relancer le marché de la revente en
encourageant les propriétaires @ maintenir
leur maison dans un état impeccable.

l'importance que I'on accorde aux loge-
ments sains et de haute qualité confirmera
de plus en plus la conviction que les maisons
en bois ont une valeur & long terme — et
relancera la construction des maisons en bois.

Débouchés

Pour connaitre les débouchés offerts par
deux des plus gros importateurs au Japon,
cliquer sur Emachu Plywood (www.
emply.co.jp/top_e/index_e.html) ef
Maruhon (www.maruhon.com/
bizsummary.htm).

Pour consulter des rapports détaillés sur
le marché de |'habitation japonais, visiter
le site internet du Service des délégués
commerciaux du Canada (www.
infoexport. ge.ca) et suivre les liens
« Produits de construction », « Asie-
Pacifique » et « Japon ».

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec M. John Zimmerman,
délégué commercial, ambassade du
Canada a Tokyo, fél. : (011-81-3)
5412-3267, téléc. : (011-81-3) 5412-
6327, courriel : john.zimmerman@
dfait-maeci.gc.ca ou Mme Joy R. Vicente,
déléguée commerciale, Direction du Japon,
MAECI, tél. : (613) 995-1678, télec. :
(613) 944-2397, courriel : joy.vicente
@dfait-maeci.gc.ca %

(On trouvera la version intégrale de cet article
& wwwi.infoexport.gc.ca/canadexport
puis cliquer sur la rubrique « Cap sur le Japon ».)
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a région des frois Erafs, composée

des Etats de New York, du New

Jersey et du Connecticut, a une
population de plus de 30 millions d’habi-
tants — comparable & celle du Canada —
mais un PIB supérieur de 48 %. Prés du
quart des grandes entreprises américaines
y ont leur siége social, ainsi que de
nombreuses multinationales européennes et
asiatiques. Son commerce annuel avec le
Canada atteint presque 50 milliards de
dollars américains.

Les principaux débouchés de la région

sont dans les secteurs suivants :

® Technologie de |'information

® Produits de consommation (vétements,
mobiliers, cadeaux et jouets)

® Aliments et boissons

® Produits et matériaux de construction

® Science de la vie (notamment la bio-
technologie et la médecine ainsi que la
gestion des dossiers par informatique)

® Approvisionnements des Nations Unies

Les secteurs prioritaires par Etat
New York — Le secteur de la technologie
de I'information, en plein essor dans la
Silicon Alley (district formé par le Sud de
Manhattan et la grande région métropo-
litaine de Newark et de Brooklyn), offre
des débouchés dans la sécurité des données
et des réseaux, la technologie de cryptage
et I'entreposage de données hors site, |'ap-
prentissage électronique et la photonique.
Les autres activités commerciales de la
région sont principalement les télécommu-

sur I'exportation d'Equipe Canada inc, au 1 888 811-1119.

nications, 'industrie du multimédia, la bio-
technologie et I'industrie de la mode de la
ville de New York.

New Jersey — Il existe également un
marché pour la fabrication de produits @
forte concentration technologique (produits
chimiques et pharmaceutiques, biotechno-
logie, télécommunications) dans le New
Jersey. Doté de la plus grande population

préte a croquer *

A la suite de frois années de succés des
missions de I'Equipe Canada atlantique
en Nouvelle-Angleterre et a Atlanta, le
ministre du Commerce international,

M. Pierre Pettigrew, et les quatre premiers
ministres des provinces maritimes, vont
diriger, du 21 au 23 mai 2002, une
premiére mission commerciale & New
York, en quéte de nouveaux débouchés
et de possibilités d'investissement.

Les entreprises désireuses de participer
peuvent encore se joindre a la mission &
titre de participants associés et ainsi prendre
part & toutes les activités de promotion
de l'investissement de la mission de New
York. Elles peuvent aussi se prévaloir,
moyennant des frais, des services de
rencontre d’entreprise & entreprise.

Les participants associés auront ainsi une
occasion unique de faire du réseautage

voir page 7 — Equipe

Mission Equipe Canadaqflan?ﬁév
La « grosse pomme »

New York, New Jersey et Connecticut

Débouchés triplets dans la
région des trois Etats

de scientifiques, le New Jersey joue un réle
clé dans I'industrie de la biotechnologie et
de la technologie biopharmaceutique.

Connecticut — Les débouchés pour
I'industrie manufacturiére se trouvent dans
le Connecticut, dont |'infrastructure écono-
mique offre aussi des possibilités d'affaires
dans les services financiers et les assurances
(en particulier le capital de risque). A ces
secteurs, il faut ajouter les services de santé,
la haute technologie, les technologies de
|'information, les télécommunications et
I'industrie fouristique.

Les produits de consommation
Meubles — Les Américains sont extréme-
ment ouverts aux produits éfrangers, tels
que les produits artisanaux ou faits sur
mesure, les produits en cuir ainsi que les
meubles modulaires et les meubles de
bureau en bois.

Cadeaux — On observe une forte
concurrence dans ce secteur trés fragmenté
entre quelques dizaines de milliers de fa-
bricants. Pour percer dans ce secteur, il
faut offrir des produits innovateurs et ori-
ginaux. Il existe un Immeuble du cadeau
& New York (au 225 de la 5@ avenue).

Jouets — La demande de jouets éduca-
tifs pour les enfants du niveau préscolaire
est a la hausse, mais les adultes achétent
plus que jamais des jouets pour eux-mémes.

Le secteur de "alimentation

Les créneaux prometteurs, dans la région,

comprennent les aliments de spécialité et
voir page 15 — La région

Consultez le site internet de la Section commerciale des relations Canada-Etats-Unis (www.can-am.gc.ca)... pour obtenir foute une gamme de
renseignements sur la maniére de faire des affaires aux Etats-Unis.
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VENTE A L'EXPO

Entrée en vigueur de
la loi sur la CCC

e ministre du Commerce international, M. Pierre Pettigrew, a annoncé le 9 avril

2002 que les nouvelles modifications & la Loi sur la Corporation commer-

ciale canadienne (CCC), qu'il avait présentées & la Chambre des communes
le 7 novembre 2001, sont maintenant entrées en vigueur.

« Nous avons renforcé les assises financiéres
de la CCC de méme que sa régie interne »,
a déclaré M. Pettigrew.

Par suite des modifications apportées
a la Loi, la Corporation peut emprunter
des fonds sur les marchés commerciaux
et facturer la prestation de ses services
& valeur ajoutée.

Par ailleurs, une distinction sera établie
entre les postes de président de la
Corporation et de président du Conseil
d’administration, conformément aux
directives du gouvernement sur la gestion
des sociétés d'Etat.

« En accentuant |'orientation commer-
ciale de la Corporation, nous lui per-
mettrons de continuer & fournir les avis
d’expert et les conseils de grande qualité
sur lesquels ont appris & compter les
exportateurs canadiens, en particulier les

Equipe Canada
atlantique

— suite de la page 6
avec les gens d'affaires canadiens et amé-
ricains, tant au chapitre des investisse-
ments que du commerce. Ce sera un
moyen trés médiatisé et rentable d’obtenir
une vitrine sur le marché de New York.
Pour tout renseignement, commu-
niquer avec le représentant de volre pro-
vince ou le secrétariat d'Equipe Canada
atlantique, tél. : (902) 566-7488,
courriel : teamcanadaatlantic@acoa-
apeca.gc.ca internet : www.
teamcanadaatlantic.com (francais).
*On trouvera toutes les explications
(en anglais) sur la « grosse pomme »,
sobriquet qu‘adopta officiellement New
York en 1970, en cliquant sur www.
nyhistory.org/1013/apple.htim %

PME, en matiére de marchés publics &
|'échelle mondiale — marchés estimés a
5,3 billions de dollars américains
annuellement », a ajouté M. Pettigrew.

Comment fonctionne la CCC

La CCC offre aux exportateurs canadiens
un service unique qui leur permet de con-
clure plus facilement des marchés. Ce
service accroit la crédibilité des exporta-
teurs canadiens et la confiance des ache-
teurs étrangers, ce qui aide les entreprises
canadiennes & décrocher des contrats a
des conditions avantageuses dans des
marchés difficiles.

Dans un réle de maitre d'ceuvre, la CCC
offre aux exportateurs canadiens une
foule de services avant, pendant et aprés
la passation du marché, qu'il s’agisse de
trouver des débouchés, de décrocher une
vente ou d’obtenir un paiement.

La CCC aide et conseille les exporta-
teurs canadiens de maniére pratique et
concréte pour qu'ils puissent préparer
des offres qui leur permettront de se
démarquer dans des marchés souvent
complexes ou mal connus.

Lorsque la CCC est partie a une trans-
action, elle évalue les risques tant pour
I'acheteur que le vendeur et aide |'expor-
tateur a rédiger sa soumission; elle parti-
cipe aux négociations, surveille et garantit
I'exécution du contrat et fait en sorte que
le paiement soit effectué selon les moda-
lités convenues.

Mettre I'accent sur les PME

Au cours des quatre derniéres années, le
nombre d'entreprises ayant fait appel &
la CCC a augmenté de 70 %, une hausse
en grande partie atiribuable aux PME, dont
le chiffre d’affaires annuel est inférieur a
25 millions de dollars. A I'heure actuelle,
plus de 80 % des exportateurs avec
lesquels la CCC fait affaire sont des PME,

Des solutions
commerciales pour
nos exportateurs

Corporation
Commerciale
Canadienne

La Corporation commerciale
canadienne (CCC) est un

organisme de vente & |'exportation du
gouvernement du Canada. Elle offre un accés
privilégié aux marchés de |'aérospatiale et de
la défense des Etats-Unis et se spécialise dans
la vente aux gouvernements étrangers.

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

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

Au besoin, la CCC fait office de maitre d’ceuvre
pour les opérations intergouvernementales et
permet d’obtenir un financement des exportations
avant livraison auprés de sources commerciales.
Pour plus de renseignements, communiquer
avec la CCC, tél. : (613) 996-0034, sans frais :
1 800 748-8191, téléc. : (613) 947-3903,
infernet : www.ccc.ca

dont les ventes représentent 30 % des
transactions de la CCC.

La CCC est un membre apprécié d'Equipe
Canada. L'évaluation des projets, |'élabo-
ration de soumissions et de propositions, la
négociation et I'administration de marchés
ainsi que I'obtention d'un préfinancement
des exportations n‘ont plus de secrets pour
la CCC qui, au fil des ans, a aidé des
milliers d’entreprises canadiennes & vendre
un vaste éventail de produits et de services
d’une valeur supérieure & 30 milliards de
dollars dans plus d'une centaine de pays.

Bref, en apposant le sceau du Canada
sur les projets de vente & |'exportation, la
Corporation commerciale canadienne les
rend plus crédibles et intéressants pour les
clients étrangers.

Pour les petites entreprises moins connues
sur les marchés éfrangers, la participation
de la CCC peut éfre I'élément déclencheur
qui leur permettra de conclure ou de sauver
des ventes.

Pour tout renseignement, commu-
niquer avec la Corporation commerciale
canadienne, tél. : 1 800 748-8191,
infernet : wwwi.ccc.ca %

foexport.gc.ca/canadexport













LEs IFI : PARTENAIRES DE L'INVESTISSEMENT DU SECTEUR PRIVE

da sd 25 ¢ onom!ES émergentes en offrant des produits
d’atténuation des risques a des entreprises et a des préteurs,

~ ainsi qu'une assistance technique pour les aider a attirer et a

retenir l'investissement privé.

rogramme de garantie des investissements de 'AMGI
protége les investisseurs et les préteurs contre les risques
non commerciaux de linconvertibilité et du transfert des
monnaies, de la rupture de contrat, de |'expropriation, de la
guerre et des troubles civils. La participation de 'AMGI a un
projet peut dissuader un gouvernement de prendre des
mesures susceptibles de compromettre un investissement et
inspire confiance en garantissant que les projets sont a I'abri
des risques non commerciaux. 'AMGI peut également faire
office d'intermédiaire dans le réglement de différends entre
les investisseurs et les gouvernements d'accueil. A court
terme, une garantie de 'AMGI peut améliorer l'acces au
financement et abaisser les codts financiers de projets a la

fois dans des pays en développement et des pays en transition.

Pour étre admissibles, les projets d'investissement doivent
étre nouveaux et leur durée doit étre d'au moins trois ans.
Les projets doivent également étre financiérement et écono-
miquement sains, et soutenir les objectifs du pays d'accueil
en matiére de développement. Les types d'investissements
admissibles & une assurance comprennent les prises de
participation, les préts a des actionnaires et a des non-
actionnaires, les garanties d’emprunts et certaines autres
sortes de transactions.

Depuis sa création en 1988, ’AMGI a émis 550 garanties
pour des projets dans 79 pays en développement. 'AMGl a
oeuvré de concert avec plusieurs entreprises canadiennes,

particulierement dans les secteurs minier et financier. Parmi
les clients du secteur minier, mentionnons des entreprises
comme Barrick, Rio Algom et Cameco.

L’AMGI a également coopéré avec le secteur bancaire canadien
et avec ses sociétés affiliées a I'étranger. Elle a émis une garantie
de 24 millions de dollars contre les risques d'expropriation
et de restriction des transferts en vue de protéger un prét
consenti par une banque mére canadienne afin d’élargir

les opérations de sa filiale jamaicaine. La filiale exploite un
certain nombre de succursales en Jamaique, fournissant des
services bancaires au détail et pour entreprises, et quatre
filiales en propriété exclusive dispensent des services ban-
caires spécialisés, comme le financement hypothécaire et
des services bancaires d’investissement. L'’AMGI a joué un
role clé afin d'aider la filiale a consentir des préts a certains
de ses clients a des taux sensiblement plus bas.

Faire des affaires avec I’AMGI

Les investisseurs qui souhaitent une participation de I'AMGI
devraient communiquer avec I’Agence au début du cycle
d'élaboration du projet pour vérifier leur admissibilité.

Le processus de demande d’une garantie de I'AMGI est
relativement simple. |l faut d'abord soumettre une demande
préliminaire confidentielle, sans frais, a laquelle on peut
accéder en direct : www.miga.org/screens/infokits/
infokits.htm (en anglais).Vient ensuite la demande finale.
Selon la complexité du projet, '’AMGI émet généralement
des garanties dans les trois ou quatre mois suivant la
réception de la demande finale.

LE GROUPE
DE LA BANQUE
MONDIALE

Agence multilatérale de garantie des investissements

Washington, D.C.

Promouvoir l'investissement étranger direct en fournissant une assurance contre les risques
politiques aux investisseurs et aux préteurs
Assurance contre les risques politiques

affiliée a la Banque interaméricaine de développement,

I'institution financiére régionale pour '’Amérique latine
et les Caraibes. La Sll a commencé ses opérations en 1989
et elle fournit aux PME privées d’Amérique latine et des
Caraibes un financement & moyen ou a long terme. L'organi-
sation a son siége a Washington, D.C. et elle a des bureaux
régionaux en Colombie, au Costa Rica et en Uruguay.

L a Société interaméricaine d'investissement (SIl) est

La Sl est similaire a la SFI, bien qu‘elle soit sensiblement
plus petite et dispose d'un mandat beaucoup plus restreint.
La Sll met I'accent sur des secteurs et des régions d’Amérique
latine, o1 il est difficile d'obtenir du crédit ou des capitaux a
des conditions raisonnables. Environ les trois quarts de ses
investissements prennent la forme de préts. Les préts liés a
un projet peuvent représenter le tiers des dépenses en
immobilisations dans le cas d’un nouveau projet ou 50 %
du colt d'un projet d'expansion. La période de rembour-
sement est habituellement de cing a huit ans. La taille
caractéristique d'un projet est d’environ 10 millions de
dollars, mais peut se situer a seulement 1 million de dollars.
Il n'existe pas de préférences particuliéres pour ce qui est
des projets.

Comme la SFl,la SIl peut également prendre une participation,
en détenant un maximum d’un tiers des titres d'une entre-
prise pendant une période d'investissement prédéterminée,
qui est normalement de cing a huit ans. A la fin de la période,
la SFI vend ses actions au moyen de mécanismes de sortie,
comme les placements privés, les émissions d'actions
publiques ou les rachats d'actions.

Faire des affaires avecla Sl

Pour obtenir un financement de la SlI, une entreprise doit
étre rentable et avoir un potentiel de croissance, et son
chiffre d'affaires doit se situer entre 5 et 35 millions de
dollars. La Société peut aussi étudier des ententes avec de
plus grandes entreprises. Les entreprises admissibles appar-
tiennent généralement dans une proportion majoritaire a
des citoyens des 26 pays de I'Amérique latine et des Caraibes
qui sont membres de la SlI. Beaucoup moins souvent, ce

@J Société interaméricaine d'investissement
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sont des coentreprises, dont la participation majoritai
vient de I'extérieur de la région. Les projets doivent f;
preuve de retombées positives du point de vue du dévelop'
pement sur le plan de priorités gouvernementales comme
I'emploi, les recettes en devises étrangéres, la santé, la
sécurité et I'environnement.

Une entreprise recherchant un financement a moyen ou

a long terme afin d’élargir ses opérations doit envoyer une
bréve description de ses activités et un plan d'entreprise
au bureau régional de la Sll du pays visé ou, directement,
au chef de la Division du financement des entreprises a
Washington, D.C. On demandera davantage de détails si le
projet ou l'institution satisfait aux criteres préliminaires
d’admissibilité. Aprés avoir examiné les renseignements
détaillés, la SIl peut décider de mener une évaluation du
projet sur place et d'organiser une réunion des répondants
du projet avec la haute direction de la SII. A cette étape, la
SIl commencera & imposer des droits d'évaluation et de
traitement du projet et d'autres frais. De plus amples détails
sur la facon de faire une demande de financement peuvent
étre consultés dans le site Web de la SIl (www.iadb.org/iic/
francais/programs/programs.htm).

Le Canada est membre a part entiére de la Banque inter-
américaine de développement, mais il a déterminé que
I'affiliation a la Sl ne serait pas avantageuse en ce moment.
Les entreprises canadiennes peuvent néanmoins participer
aux contrats de la SlI, mais les projets canadiens sont moins
susceptibles d'étre prioritaires.

Par ailleurs, plus de 60 % des fonds de la SII sont placés dans
des institutions financiéres de la région. Ces institutions, qui
comprennent des fiducies privées, des sociétés de crédit-bail
et des banques, reprétent & des entreprises privées ou investis-
sent directement dans de telles entreprises. Les institutions
financiéres sont autorisées a participer a des projets auxquels
sont associées des entreprises canadiennes.

Approbations annuelles de projets Environ 20 projets par année; 142,7 millions de dollars sous forme de préts et
: - de prises de participation (2000)
Site Web : www.iadb.org/iic

é ~ Lesdemandeurs doivent étre ressortissants d'un pays membre, mais non du pays ol l'investissement doit se faire. kA =
s Tl“" m'“'m"““ PNM : Aucune Siege - V Washington, D.C. et des bureaux régionaux en Colombie, au Costa Rica et en Uruguay -
= : ent min./max. Maximum de 200 millions de dollars Tial ey e '~ Promouvoir le développement économique de ses 26 pays membres en finangant des PME =
i . “W“’b'ﬁm annuelles de projets 66 garanties d'un montant total de 2 milliards de dollars (2001) Services " Préts directs et participations au capital pour les entreprises; lignes de crédit et capital-risque G
I Sﬂﬂl ) www.miga.org (en anglais) pour les intermédiaires financiers |
£ o Restrictions Nécessité d'étre un pays membre. Le Canada n'est pas membre pour le moment. E
EJ Taille minimale du projet 2 millions de dollars i
= Investissement min./max. De 14 15 millions de dollars -
A A
\% Vv




e Département du secteur privé (PRI) de la Banque
interaméricaine de développement (BID) a été créé en
B 1995 pour mobiliser un financement privé en faveur de
~ projets d'infrastructure en Amérique latine et aux Caraibes.
~ Le Département détient une responsabilité opérationnelle
primordiale pour le financement par la BID de l'investissement
~ privé dans le développement des infrastructures et des
 marchés des capitaux. Le Département compte un effectif
d’environ 50 professionnels en poste dans les bureaux dela

Banque interaméricaine de développement a Washington, D.C.

Le Département du secteur privé de la BID s'intéresse ades
projets dans seulement deux domaines : le secteur financier
et les infrastructures. Les projets du secteur financier ou du
marché des capitaux visent a renforcer les capacités des
intermédiaires financiers locaux de développer des sources

de financement & moyen ou a long terme. Les infrastructures

comprennent les télécommunications, I'énergie, I'approvi-
sionnement en eau et |'assainissement, et les projets dans le
secteur des transports, dont les ports, aéroports et routes a
péage. Les projets dans le secteur énergétique ont eu ten-
dance a dominer le programme de préts du Département
ces derniéres années.

Photo : D. Marchand, CRDI

Département du secteur privé de la Banque interaméricaine développement

Faire des affaires avec le Département du secteur privé

Pour étre admissibles a un soutien du PRI, les répondants 1
devraient chercher a élaborer un projet d'infrastructure l
privé, élargir une entreprise existante qui fournit des services }
d'infrastructure ou développer une initiative visant le marché l
des capitaux en Amérique latine ou dans les Caraibes. Les

entreprises ou les particuliers des pays membres dela BID,y

compris le Canada, doivent détenir une propriété majoritaire

dans le projet. Les investisseurs privés doivent posséder une

participation d’au moins 50 % dans I'entreprise emprunteuse

et ils devraient étre disposés a fournir 50 % des codts du

projet sous forme de préts et de prises de participation.

La capacité financiére du répondant du projet est le principal
critére du Département. La BID sélectionne des projets qui
sont judicieux des points de vue financier, juridique, technique
et économique. Les propositions devraient démontrer que :

« le systéme réglementaire soutient la faisabilité du projet;
+ le projet est commercialement viable;
« le projet satisfait aux normes de la communauté
financiére internationale sur le plan de la structure
de sécurité.

Un degré élevé de priorité est donné aux projets mettant
en jeu des entreprises expérimentées possédant les
ressources financiéres et les capacités de gestion qui
garantissent le bon aboutissement et I'exploitation a long
terme d’une installation.

Depuis sa création, le PRl a approuveé une participation a
45 projets, dont deux élaborés par des entreprises cana-
diennes. Trans-Canada Pipelines a collaboré avec le PRI au
Mexique et SR Telecom a obtenu le soutien du PRI pour
un projet de télécommunications au Chili.

truction et le développement (BERD) appuie la transition

des pays d’Europe centrale et orientale et de I'ancienne
Union soviétique vers une économie de marché. Au cours
des 10 derniéres années, la BERD a financé plus de 700 projets
et a développé un portefeuille bancaire d'une valeur
supérieure a 14 milliards d'euros.

y 4
E tablie en 1991, la Banque européenne pour la recons-

La BERD a son siége dans la ville de Londres et maintient
des bureaux dans chacun des 27 pays ou elle est active.

La Banque est le plus important investisseur étranger dans
le secteur privé de la région, environ 75 % de son volume
commercial annuel (3,65 milliards d’euros en 2001) étant
affecté au soutien des transactions privées.La Banque a
oeuvré avec des banques canadiennes et avec Exportation
et développement Canada (EDC) afin d'élaborer des structures
financiéres pour les transactions parrainées par le Canada.
Elle compte diverses sociétés canadiennes au nombre de
ses partenaires commerciaux. Depuis 1998, la BERD a affecté
une moyenne de 60 millions d'euros par année a des projets
canadiens dans différents secteurs.

La BERD se considére comme étant la source prépondérante
de compétences et de soutien a des investisseurs du secteur
privé canadien en Europe centrale et orientale et dans I'an-
cienne Union soviétique, en raison de sa capacité d'évaluer
et d'assumer les risques.

Faire des affaires avec la BERD

La Banque a un excellent site Web, qui fournit des renseigne-
ments détaillés sur le processus d’examen et d'approbation
des projets. Les lignes directrices de la Banque disposent
que l'investissement minimal est de 5 millions d'euros, mais
il peut étre inférieur dans certaines circonstances. Tout comme
la SFI et la SlI, la BERD a des liens avec une gamme d'intermé-
diaires financiers afin de fournir un financement a de plus
petits projets. Les entreprises souhaitant réaliser de plus petits
projets peuvent communiquer avec le Bureau de demande
d'informations sur les projets (tél.: +44 20 7338 6282)
pour obtenir davantage de renseignements.

Dans le cas des projets plus importants, les demandes
d'information devraient étre adressées a I'Equipe de com-
mercialisation et de développement du commerce de

la BERD (tél.: +44 20 7338 7168). Dans ces projets, la Banque
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Photo : R. Charbonneau, CRDI

Les entreprises devraient communiquer avec la BERD
lorsqu'un projet en est a ses débuts pour que le personnel
soumette des avis sur la procédure et d'éventuelles options
de structuration. Une évaluation initiale sera fournie gratui-
tement pour déterminer si la Banque peut concourir au
financement du projet. Dans un premier temps, la Banque
demandera des informations sur les répondants a la fois
locaux et étrangers, une explication claire des aspects tech-
niques, économiques et commerciaux de la proposition,

et une indication du type de participation exigé de la BERD
(emprunt, participation, etc.).

Ces informations devraient étre suffisantes pour que la Banque
détermine si le projet répond a ses critéres. Cela méne a la
premiére étape du processus d'approbation, I'approbation
du concept. Si le concept du projet est accepté, une lettre
de mandat sera envoyée; celle-ci forme le fondement d'un
accord de travail et énonce les exigences juridiques d'une
relation de travail. Selon la Banque, il ne devrait pas s'écouler
plus de trois mois entre la réception de renseignements
complets sur un projet et un engagement ferme.

§_ Siéqe : 7 Washington, D.C. peut normalement fournir jusqu’a un tiers du financement, ‘g_
s But Mobiliser un financement privé pour des infrastructures en Amérique latine et aux Caraibes souvent sous forme de préts, et elle peut contribuer a la b
= Services - S Préts et garanties mobilisation d'un financement supplémentaire.La Banque =
S Restrictions N'offre pas de prises de participation. favorise les projets ou un tiers du projet ou de la capitalisa- S
£ Taille minimale du projet 25 millions de dollars tion de I'entreprise est couvert par une prise de participa- |
é Investissement min./max. 25 % de la valeur du projet ou 75 millions de dollars tléon (ddont t:jne partie peut étre en espéces) de la part du g
2 Approbations annuelles de projets 11 projets et environ 500 millions de dollars sous forme de préts directs et de garanties (2000) répondant du projet. 5
= | SiteWeb www.iadb.org/pri/english/indexE.htm (en anglais) éﬁ
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Banque européenne pour la reconstruction et le développement

Siege Londres, Royaume-Uni

But Promouvoir linitiative privée et entrepreneuriale, et favoriser la transition des pays d'Europe centrale et orientale
et de I'ancienne Union soviétique vers la démocratie et I'économie de marché

Services Gamme compléte d'instruments de financement fondés sur le marché, dont des préts (créance supérieure,

crédit mezzanine et dette convertible), prises de participation (actions ordinaires, privilégiées, rachetables,
inscrites et non inscrites), garanties et financement de projet
Les projets doivent étre exécutés dans un des 27 pays ot la BERD est active.

Environ 100 projets par année; 3,65 milliards d'euros en volume commercial (2001)

Restrictions

Taille minimale du projet 15 millions d'euros

Investissement min./max. De 5 millions deuros a 20 millions d'euros
Approbations annuelles de projets

Site Web www.ebrd.com

L Kinross Gold Corporatmn de Toronto a acquis un mtérét dans une mme d'or

située dans une féglon élougnée de I Extréme-Onent msse au moyen d'une

sur Ies rails.

ADDB Groupe du secteur privé de la Banque asiatique de développement

tution de financement du développement régional pour

I'Asie-Pacifique. Etablie en 1966, elle a son siége a Manille,
aux Philippines, et elle maintient un réseau de bureaux dans
I'ensemble de la région Asie-Pacifique. Les projets visant le
secteur privé sont soutenus par le Groupe du secteur privé
de la Banque, créé en 1995 pour mobiliser les capitaux privés
en faveur de projets dans des pays membres en dévelop-
pement. Par I'intermédiaire du Groupe, la BAsD soutient
directement les entreprises privées, les fonds de placement
en actions privés et les institutions financiéres.

L a Banque asiatique de développement (BAsD) est l'insti-

Les instruments de financement traditionnels de la BAsD
pour les projets du secteur privé sont les investissements
dans les actions et les préts en devises fortes. La participation
peut se composer d'actions privilégiées, de préts convertibles
et d'autres types de crédit mezzanine. Les banques commer-
ciales et d'autres institutions financiéres peuvent cofinancer
des préts et la BAsD a trois produits de rehaussement du
crédit pour faciliter le cofinancement. Le Groupe du secteur
privé agit également de concert avec des agences de crédit
a l'exportation comme Exportation et développement Canada.

Comme celles de la BID, les opérations de la BAsD visant le
secteur privé mettent principalement l'accent sur le secteur
financier et les projets d'infrastructure. Les projets du secteur
financier soutiennent des intermédiaires financiers dans les
domaines des banques, du crédit-bail, du capital-risque, des
services bancaires d'investissement, du microcrédit, des PME,
des fonds de placement en actions privés, des fonds communs
de placement et de I'assurance. Les projets d'infrastructure
comprennent les télécommunications, I'énergie, I'eau et les
transports, mais l'accent est mis sur les approvisionnements
en eauy, le traitement des déchets, les routes a péage, les
ports et les aéroports, ainsi que les systémes de véhicules
légers sur rail, qui sont plus difficiles a financer.

Les projets peuvent compter diverses formes de partage des
risques et de types de propriété, y compris la construction-
possession-exploitation et la construction-exploitation-
transfert, et ils peuvent comprendre des secteurs sociaux
comme les soins de santé, I'éducation et les services aux
gouvernements. Les projets industriels ou agroalimentaires
privés ne sont pas une priorité actuelle des opérations.

Faire des affaires avec le Groupe du secteur privé

Le soutien total de la BAsD a un projet visant le secteur
privé se limite a 25 % du co(t total, soit 75 millions de
dollars, le montant le plus bas étant retenu.La BAsD fournit
également, sans une contre-garantie gouvernementale,
des garanties contre le risque politique pouvant atteindre
50 % du colt total du projet, soit un maximum de

100 millions de dollars, le montant le plus bas étant retenu.
La politique de la BAsD consiste a limiter les investisse-
ments dans les actions a moins de 25 % de la part totale
du capital et elle ne peut pas étre le plus important
investisseur dans une entreprise. Au besoin, le Groupe
peut contribuer a la mobilisation de préts supplémen-
taires de la part de banques commerciales et autres
institutions financieres.

Lorsqu'elle choisit des projets a soutenir, la BAsD favorise
ceux qui offrent de vigoureuses retombées économiques
a long terme et des incidences sur le développement.
Cela comprend des projets qui:

répondent a des besoins fondamentaux et
fournissent des services a cet égard, au bénéfice
d’un large segment de la population;

encouragent le transfert de technologie et

de savoir-faire;

élargissent le réle du secteur privé ou améliorent

la qualité de la participation du secteur privé;
améliorent l'intermédiation avec le secteur financier;
stimulent 'emploi.
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Photo : E.Waddell, MAECI

A la fin de 2000, les opérations visant le secteur privé de la
BAsD s'établissaient a 1,2 milliard de dollars; cela représentait
64 % des préts et 36 % de |'investissement en actions. Pendant
I'année, deux nouveaux projets liés au secteur privé ont été
approuvés dans le secteur de |'énergie, un relatif aux routes
a péage et un autre dans une usine de traitement des eaux.
Dans I'ensemble, les projets d'infrastructure représentent
environ 50 % de I'ensemble du portefeuille. Les approbations
faites en faveur du secteur financier en 2000 comprenaient
six projets dans le domaine des véhicules d'intermédiation
financiére et un dans un organisme de garantie du finan-
cement a |'exportation.

D’autres renseignements sur les opérations relatives au secteur
privé ainsi que des lignes directrices sur la présentation

d’une demande peuvent étre consultés a 'adresse suivante :
www.adb.org/Documents/Brochures/Private_Sector

(en anglais).

Site Web

Groupe du secteur privé de la Banque asiatique du développement

Siege _ Manille, Philippines

But Aider les entreprises privées a réaliser des projets financierement viables et avantageux sur les plans économique et social
Services Placements en actions, préts en devises fortes et améliorations des termes de crédit

Restrictions —

Taille minimale du projet —

Investissement min./max. Limité a 25 % du coiit total du projet ou a 75 millions de dollars

Approbations annuelles de projets 11 projets; 234 millions de dollars (2000)
www.adb.org/PrivateSector/Operations (en anglais)
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Le plus grand consommateur de bois par habitant de I'Europe

Le secteur des produits forestiers et
de la construction au Danemark

e Danemark est un petit pays (de 5,5 millions d’habitants) qui posséde des capacités perfectionnées en technologie de la
transformation secondaire du bois. Il importe des billes de pin, qui sont ses importations les plus importantes, mais il exporte
aussi, par contre, une vaste gamme de produits du batiment @ ses voisins en Europe de I"Ouest et de I'Est.

Aper¢u du marché

Sur un peu plus de 10 % de sa superficie
totale, le Danemark est couvert de foréts
dont 45 % sont détenues par des intéréts
privés. Plus de la moitié des 2 millions m3
de coupes annuelles sont du bois tendre,
et parmi le bois dur qui constitue le reste,
70 % sont du hétre. La plupart du bois du
Danemark est de qualité inférieure. Le bois
tendre est surtout employé dans la fabrico-
tion de panneaux de particules et la majeure
partie des hétres sont exportés en Suéde
ol ils sont transformés en bois & péte. Le
hétre de qualité supérieure est employé
dans les parquets.

Le Danemark est le plus grand consom-
mateur de bois par habitant en Europe :
en 2000, les importations de prés de trois
millions de tonnes de bois d’ceuvre et de
produits du bois se sont élevées & 1,6 mil-
liard de dollars. La production intérieure
répond & 10 % des besoins du pays en
matiére de produits du bois pour la fabri-
cation de meubles, de fenétres, de portes,
de parquets, de blocs<cuisines et d'éléments
de construction. En 2000, les exportations
de bois d'ceuvre et de produits du bois
(712 073 tonnes) du Danemark se sont
chiffrées a 1,1 milliard de dollars.

En 2000, tous les échanges commer-
ciaux de bois d’ceuyre et de produits du
bois entre le Danemark et le Canada se
sont élevés & 20 millions de dollars cana-
diens, dont 14 millions étaient des expor-
tations canadiennes (ce qui représente
une hausse comparativement & 11 millions
en 1999). Parmi les pays de |I'Europe de
I'Ouest, le Danemark est le 12¢ partenaire
commercial le plus important du Canada
pour les produits relatifs & |'habitation,
mais les importations en provenance du
Canada constituent moins de 1 % des
importations totales du Danemark pour
ces produits.

10 CanadExport 1% mai 2002

Pendant les années 1990, le contreplaqué
et le bois débité (bois dur aussi bien que bois
tendre) ont constitué entre 80 % et 90 %
des exportations canadiennes vers le
Danemark, dont surtout du contreplaqué
(6 % de I'ensemble des importations
danoises) et du bois dur équarri (4 %).

Prévisions pour |’habitation

Les taux d'intérét peu élevés ont favorisé
les projets de rénovation et d'agrandisse-
ment et aidé & garder les prix bas pour les
maisons résidentielles neuves. Les projets
de construction de bdtiments commerciaux
se sont ralentis pour plusieurs raisons, mais
la croissance est prévue pour les logements
subventionnés. Les grandes caisses de
retraite du Danemark ont aussi augmenté
leurs investissements dans |'immobilier.

Débouchés

Les importations du Danemark ont augmenté

dans les catégories suivantes :

® bois dur — chéne blanc, érable, cerisier,
fréne et peuplier employés principalement
dans la fabrication de meubles et |'ébénis-
terie (possibilités pour le bouleau & papier
pour remplacer le chéne ou I'érable);

® bois tendre — thuya géant pour |'exté-
rieur et l'intérieur; pin gris pour la fabri-
cation de moulures et la menviserie;

® panneaux de particules;

® contreplaqué — concurrence avec
des produits de Scandinavie et des
Etats-Unis;

® portes et cadres en bois;

® revétements de sol en plastique;

® batiments préfabriqués — débouchés
éventuels au Groenland.

Accés au marché

Pour pouvoir établir de bons prix, il faut
faire une étude de marché approfondie. Les
importateurs danois s'attendent d'habitude
a ce que le prix indiqué couvre coit, assu-
rance et fret (CAF), ce qui comprend tous

les coits de transport intérieur av Canada,
de fret maritime ou aérien, et d'assurance,
mais qui n'inclut pas les droits de douane
et la taxe sur la valeur ajoutée (TVA). Les
droits de douane sur les produits industriels
varient entre 5 % et 14 %.

Les importateurs payent 25 % de TVA,
calculée sur le prix CAF du produit importé
plus les droits de douane. La TVA s'applique
sans distinction & tous les produits vendus
au Danemark, qu'ils soient importés ou
produits localement.

Concurrence

Le Danemark est un exporfateur net de pro-
duits relatifs & I'habitation vers les pays voi-
sins, tant en Europe de I'Ouest que de I'Est.
Ces produits comprennent les batiments pré
fabriqués en bois, en fer, en acier ou d'autres
matériaux, les fenéires et les portes (y compris
les cadres) et les revétements de sol en bois.
A l'importation, seule la Suéde a réussi & ob-
tenir une part importante de ce petit marché.

Sources d’information utiles
Pour obtenir des renseignements sur la régle-
mentation locale et sur les créneaux de
marché, s'adresser aux organismes suivants :
® Ministére du logement et des affaires
urbaines, Copenhague, tél. : (011-45)
3392-6100, internet : www.bm.dk/
uk/index.htm
® |nstitut Statens Byggeforsknings a
Horsholm, tél. : (011-45) 4586-5533,
internet : www.sbi.dk
® Marché électronique de I'ambassade
du Canada & Copenhague : www.
canada.dk
Pour plus de renseignements, joindre
Mme Bernadette Luscombe-Thomsen, agente
commerciale, ambassade du Canada &
Copenhague, tél. : (011-45) 3348-3256,
téléc. : (011-45) 3348-3221, courriel :
bernadette.luscombe-thomsen@dfait-
maeci.gc.ca internet : www.canada.dk w
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Nouvelle capitale, nouveaux débouchés

La construction résidentielle
et la construction industrielle

auv Kazakhstan

e déménagement du siége du

gouvernement du Kazakhstan

d’Almaty a Astana a engendré une
flambée des activités de construction dans
lo nouvelle capitale et créé de nombreux
débouchés sur le marché du secteur.

Aper¢u du marché

Quelque 600 millions de dollars ont
déja été dépensés a Astana sur les nou-
veaux batiments qui devaient accueillir
les bureaux du gouvernement et les
fonctionnaires qui y travaillent — 63 nou-
veaux édifices ont été construits, soit
250 000 m2 aménagés en 2000 — et
130 millions de dollars de plus ont été
affectés a la construction d’édifices
administratifs sur la rive gauche de la
riviére Ichim qui est le nouveau siége du
gouvernement et du parlement.

Pendant les six premiers mois de 2001,
les investissements en capital fixe ont
atteint environ 1,9 milliard de dollars
américains, ce qui représente une aug-
mentation de 33,5 % par rapport a la
méme période de |'année précédente.
La partie construction s'est chiffrée a
1,4 milliard de dollars américains, soit
une hausse de 27,5 % par rapport &
la méme période en 2000.

Depuis 2001, le nombre de banques
qui offrent des préts hypothécaires a
augmenté, et un nouveau systéme de
crédit hypothécaire a été mis en place.

Débouchés
Voici les plus importants projets de
construction au Kazakhstan :

Astana et région — 150 entreprises
locales de construction sont exploitées
a Astana, sans compter des douzaines
d’entreprises venues d'autres régions et
de I'étranger comme ['ltalie, la Suisse, la
Turquie et le Royaume-Uni.

La construction résidentielle absorbe
25 % des investissements totaux dans la

région, et I'on prévoit un accroissement de

cette portion au cours des cing prochaines

années au fur et @ mesure de la croissance

de la population dans la nouvelle capitale.
Les projets d'envergure suivants sont en

planification :

® production d'énergie et installations
d'entreposage;

® modernisation des réseaux
d'alimentation en eau et d’égout;

® installations de télécommunications;

® réseau routier et service de voirie
Almaty-Astana, y compris un périphérique
et des ponts traversant la riviére Ichim;

® réfection de I'aéroport;

® centres des affaires;

® hotels et centres de commerce interna-
tionaux;

® |ogements.

Karachaganak (Uralsk Oblast) —
La Karachaganak Integrated Organization
a adjugé un marché de 1,4 milliard de
dollars américains & CCC-Saipem et a
Baker Hughes en octobre 2000 pour la
prestation de leurs services intégrés relatifs
aux champs de pétrole. Le Karachaganak
est un gisement immense de gaz &
condensat dans le Nord du Kazakhstan,
ce qui offre d'excellents débouchés aux
entreprises de construction canadiennes.

Atyraou et région — L'exploitation
des gisements de pétrole au large de la
cdte ouest de Kashagan doit déclencher
un essor des activités de construction a
Atyraou. L'entreprise turque Fintraco a déja
construit un village pour les ouvriers et un
complexe de bureaux & Tengizchevroil.

Almaty et région — La réfection de
I'aéroport international d’Almaty et les
nouvelles mises en chantier d’habitations
sont autant de débouchés.

Facteurs a considérer pour

accéder au marché

Les entreprises qui veulent entrer sur le
marché devraient porter une attention
particuliére & |'établissement de bonnes
relations avec la bureaucratie locale et le
milieu des affaires. Il faut beaucoup de
temps et d'argent pour mettre sur pied une
production locale, employer des travailleurs
locaux et trouver un partenaire local fiable
qui puisse aider dans les diverses
démarches administratives.

Les techniques, les matériaux de cons-
truction et les codes du béatiment au
Kazakhstan ne sont pas les mémes que
ceux au Canada malgré les conditions
climatiques semblables des deux pays. Il
faudra de la patience et une commercia-
lisation efficace pour convaincre les
habitants du Kazakhstan que ce n’est
pas le ciment ou le béton qui sont les
matériaux de construction les plus
résistants et les plus durables.

Principaux concurrents

Plusieurs entreprises locales, telles que
Montazhspetstroi, Basis-A, Almatygorstroi,
Imstalkon, Kuat et Elitstroy, sont exploitées
dans tout le Kazakhstan, et elles domi-
nent le marché de la construction. Des
entreprises plus petites que I'on trouve
dans chacune de ces villes sont exploitées
régionalement.

Les Canadiens devraient sattendre &
une concurrence acharnée de la part des
entreprises turques qui sont présentes dans
tout le Kazakhstan, étant donné qu'elles
entretiennent d'étroites relations avec les
autorités locales. Les entreprises comme
Fintraco et Aisel sont en pleine expansion
dans les régions d’Almaty et d'Atyraou/
Aksai. La plupart des entreprises mention-
nées plus haut ceuvrent également dans la
construction civile et dans la construction
industrielle.

Les entreprises russes, italiennes et
allemandes sont aussi bien établies.

Pour plus de renseignements,
communiquer avec M. Arthur Iralin. agent
commercial, ambassade du Canada &
Almaty, tél. : (011-7-3272) 501-151,
téléc. : (011-7-3272) 582-493, courriel :
arthur.iralin@dfait-maeci.gc.ca inter-
net : wwwiinfoexport.gc.ca/kz

infoexport.gc.ca/canadexport 1
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Le pavillon du Canada vous invite
au salon Hi Europe! a Paris

PARIS, FRANCE — 17-19 septembre
2002 — Cet automne, |'utile se joindra
& I'agréable au second salon Health
Ingredients Europe ou Hi Europe!
2002 (www.hi-events.com), qui se
tiendra & Paris.

Hi Europe! est le lieu de rencontre
international parfait pour les entreprises
qui veulent échantillonner les derniéres
tendances au sein de 'industrie des
ingrédients de santé et des aliments
fonctionnels et organiques.

Le salon Hi Europe! 2000 de
Francfort a attiré 7 800 visiteurs et
380 exposants, dont la plupart (80 %)
prévoient y retourner cette année. Rien
d’étonnant : comme le marché des
aliments organiques croitra de 500 %
au cours des prochaines années d’aprés
les prévisions, Hi Europe! 2002
devrait se révéler encore plus irrésistible.

Une conférence avec des exposés
présentés par des chefs de file mondiaux

en commercialisation, recherche, génie
et développement de procédés et de
produits s'inscrira aussi dans le cadre
de |'événement.

Agriculture et Agroalimentaire Canada
et le ministére des Affaires étrangéres et
du Commerce international offrent un
emplacement gratuit aux fournisseurs
canadiens désireux de venir monter un
kiosque au Pavillon du Canada & Hi
Europe! 2002. Les intéressés pourraient
demander une aide financiére dans le
cadre du Programme de développement
des marchés d’exportation (PDME).

Pour plus de renseignements sur le
salon, cliquer sur : www.hi-events.com

Pour des renseignements sur la
participation & I'exposition, communiquer
avec M. Michael Price, Agriculture et
Agroalimentaire Canada, tél. : (613)
759-7509, téléc. : (613) 759-7480,
courriel : pricewm@em.agr.ca ¥

Participez a une mission santé

BOLOGNE, ITALIE — 12-15 septembre
2002 — Le consulat général du Canada
a Milan invite les fabricants canadiens
de produits santé & faire partie de la
mission qui se rendra & SANA 2002
pour prendre le pouls du robuste marché
des nutraceutiques, des plantes médici-
nales, des intégrateurs de régime et des
vitamines, évalué & 2 milliards de dollars.
Exposition italienne internationale an-
nuelle de I'industrie des produits santé,

SANA constitue pour les entrepreneurs
canadiens une occasion unique de rencontrer
des partenaires et des distributeurs qui leur
serviront de trait d'union avec un énorme
marché de 9 millions de consommateurs.
L'an dernier, SANA a réuni quelque

80 000 visiteurs internationaux, 1 600 ex-
posants et 800 représentants des médias.
II'ne faudrait donc pas hésiter a inscrire cette
activité « bénéfique » & tout calendrier des
événements de commercialisation.

Derriere le
volant a
Tehéran

TEHERAN, IRAN — 24-28 juin 2002
~— Téhéran se met en branle en vue du
4e Salon international de I'auto &
Téhéran qui promet d'étre la plus grande
et la plus compléte manifestation com-
merciale du genre en Iran. la derniére
édition de ce salon de I'automobile avait
présqnfé des voitures et des accessoires
95 entreprises iraniennes et de
3 entreprises internationales.

Pour plus de renseignements,
muniquer avec les organisateurs,
urriel : tiaf@iran-automotive.com
infernet : www.iran-
~ Ou communiquer avec M. Maijid

Bagherzadeh, agent commercial,
ambassade du Canada & Téhéran, tél. :

(011-98-21) 873-2623/6, téléc. :
(011-98-21) 875-7057, courriel :

‘majid.bagherzadeh@dfait-maeci.
- ge.ca ¥

Le consulat général a loué dans le pavillon
des soins de santé un espace d’exposition
ou les membres de la mission pourront
présenter leurs documents promotionnels
ou encore tenir des réunions d'affaires.

Pour plus de renseignements, com-
muniquer avec MMe Sandra Marchesi,
agente & |'expansion des affaires, consulat
général du Canada a Milan, tél. : (011-
39-02) 6758-3351, téléc. : (011-39-
02) 6758-3900, courriel : sandra.
marchesi@dfait-maeci.gc.ca internet :
www.canada.it ¥

Service des renseignemenfs Le Service des renseignements du MAECI offre aux exportateurs canadiens des conseils, des
publications, y compris des études de marché, ainsi que des services de référence. Les
renseignements de nature commerciale peuvent &tre obtenus par téléphone au 1 800 267-8376 (région d'Oftawa : (613) 944-4000) ou
par télécopieur au (613) 996-9709; en appelant le service FaxLink & partir d'un télécopieur au (613) 944-4500; ou, encore, en consultant
le site internet du MAECI & www.dfait-maeci.gc.ca

Retourner en cas de

non-livraison &
CanadExport
a/s MDS
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