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Rien a déclarer!

Le Consulat.dirCanada a Buffalo facilite

I’exportation vers les Etats-Unis

Le succés est source de succes!
C'est bien ce qu'a découvert le per-
sonnel du Consulat général du
Canada & Buffalo, dans I'Etat de
New York lorsque, avec les Services
douaniers américains, il a organisé
un colloque pour mieux sensibiliser
les exportateurs canadiens aux
régles et aux réglements américains
en matiére de douanes.

Les exportateurs canadiens qui
sont au fait de ces questions peuvent
parfois éviter des  retards
désagréables et souvent inopinés
aux postes des douanes américaines.

C’est 2 Hamilton, le 29 février,
gu’a eu lieu le premier colloque, qui
a porté sur le secteur de la
sidérurgie. Il a eu tant de succes
qu’il est prévu d’en tenir sept autres
en Ontario d’ici novembre prochain
(se reporter au calendrier ci-apres).
On y traitera de l'observance des

réglements en matiére de douane et
d’importation appliqués a divers
secteurs.

Sl est vrai que l'imitation est la
plus belle ou la plus sinceére des
éloges, le. Consulat général du
Canada & Buffalo a de quoi étre fier :
on la déja sollicité sérieusement
pour organiser d’autres colloques
semblables 4 Québec, & Vancouver et
a Détrott.

Récolter ce qu’on séme

Les Services douaniers américains
ont constaté, dans le cadre d'un con-
trole des exportations destinées aux
Etats-Unis en 1995, que bon nombre
de secteurs ne satisfaisaient pas aux
normes établies.

Les secteurs en question étaient
lautomobile et les pigces automo-
biles, les textiles, la sidérurgie, les
pigces de fixation et les mécanismes

de roulement, les marchandises d’ex-
position perfectionnées (ordina-
teurs), équipement de télécommu-
nication, la machinerie et les
machines-outils, ainsi que les pro-
duits agricoles. Devant ’évidente
nécessité de redresser la situation, le
Consulat général du Canada a
Buffalo a uni ses efforts & ceux des
douaniers américains pour élaborer
des mesures qui allaient permettre
de garantir le respect des lois et des

réglements régissant l'importation
de marchandises aux Etats-Unis.
Une de ces mesures consiste a
sensibiliser davantage les exporta-
teurs a la procédure & suivre pour
assurer la conformité de leurs pro-

.duits avec les réglements.

Cest ainsi que, de concert avec les
Services douaniers américains, le
Consulat général du Canada a
Buffalo a mis sur pied la série de col-
loques et d’ateliers au cours desquels

Voir page 5 — Le Consulat
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Trucs du métier

Une entreprise canadienne brille de ses feux
aux jeux panafricains au Zimbabwe |

Des produits de qualité et des clients satisfuits font partie des éléments les plus importants pour toute entreprise qui
veut continuer de vendre & l'étranger. La société Intelcan Technosystems Inc. en est une preuve vivante.

Les Jeux panafricains, tenus en sep-
tembre dernier a Harare, avaient
besoin d'un systeme de radiotélé-

phonie.

Puis Intelcan, I'intégrateur des sys-
temes de Nepean (Ontario), est
arrivée sur la scéne.

Rentabilité des offres d’Intelcan

En tant que fournisseur de la Société.

des postes et des télécommunications
(PTC) du Zimbabwe depuis cing ans
— et grace & son agent local —
Intelcan a pris. connaissance de la
demande et a offert de fournir et d'in-
staller un systeme de radiotéléphonie
a acces fixe.

Selon M. Mark Whittall, directeur
du développement commercial d’Intel-
can, « L'offre a été acceptée d’emblée et
nous en sommes venus 4 fournir des
services de transmission de la voix et
des données aux responsables des
Jeux a I'Université du Zimbabwe, ’en-
droit ot devaient se tenir les compéti-
tions de piste et pelouse. »

Le systéme de radiotéléphonie
d’Intelean a été utilisé par les respon-
sables des Jeux qui représentaient un
certain nombre de pays autres que le

Zimbabwe, dont I'Afrique du Sud et le
Nigeria.

D’apres M. Whittall, « Ce qui a le
plus impressionné la PTC et les
responsables des Jeux était qu'en
nous servant de la technologie de la
radiotéléphonie, nous avons pu mettre
en place, en quelques jours, un service
téléphonique sans que les terrains de
stationnement et les immeubles ne
fassent obstacle, et sans les dérange-
ments qui surviennent ordinairement
lorsqu’il faut creuser des tranchées et
dérouler des cibles pour les systemes
sans fil traditionnels. »

Bien que le projet ait été réalisé a
titre d’essai seulement — aux frais de
Pentreprise — les réactions positives
d’un certain nombre de pays se sont
déja manifestées.

A Harare méme, la société espére
obtenir le contrat lorsque le projet de
communications aura été élaboré et
que lappel d’offres sera lancé.

Intelcan, qui a été créée il y a
20 ans, a congu, fourni et installé des
systémes de communications dans de
nombreux pays africains, dont le
Zimbabwe, '

CANADEXPORT

ISSN 0823-3330

Rédacteur en chef : Amir Guindi
Rédacteur: Don Wight

Collaboration spéciale : Louis Kovacs
Mise en page : Yen Le -

Publ??an'on - Boite Noire

Téi. ; (613) 996-2225

Fax : (613) 992-5791

Courrier électronigue :
canad.expori@extott)7.x400.gc.ca
Tirage : 40 000 exemplaires.

cond
comn
Cana
Comi
Pour
tique
Expé

0984"81800

Le ie extraits de cette publication 2 des fins d'utilisation personnelle 2
s, la reproduction de cette publication en tout ou en partie a des fins
ention au préalable d'une autorisation écrite de CANABEXPORT.

n frangais et en anglais par le ministére des Affaires étrangeres et du .
services de communication sur le commerce (BCT). '
a l'adresse ci-dessous. Pour un changement d'adresse, renvoyez ['é-
es de délai.

e des Affaires étrangéres et du Commerce international,

a (Ontario) K1A 0G2.

Pourquoi le Zimbabwe?

Sur le continent africain, un des
points forts d’'Intelcan a trait aux sys-
témes générateurs.de puissance pho-
tovoltaique qui répondent & propos
aux besoins du Zimbabwe ot I'entre-
prise a déja réalisé des projets de pres
d’'un million $.

Intelcan a également conclu une
entente de transfert technologique
avec la PTC; dans le cadre de cette
entente, 'entreprise exporte, sous
forme de kits, des composantes et des
matériaux pour ses capteurs solaires
SBC-30 dont 'assemblage final se fait
a Harare. ’

Conseils aux exportateurs

Avec des exportations vers plus de
60 pays du monde, Intelcan a appris
quelques trucs du métier. . .

De dire M. Whittall, « Ce qui-est
indispensable, c'est d'étre Dbien
représenté au niveau local et de faire
appel aux services d’'un bon agent qui
peut vous aider a bien fonctionner, a
aplanir les difficultés et & prendre con-
naissance de I'évolution des c{loses‘ ».

Lorsqu’elle péneétre un nouveau
marché, Intelcan communique avec
I'ambassade du Canada la plus proche
et lui demande de lui fournir une liste
des agents locaux qui, de souligner M.
Whittall, « doivent passer une entre-
vue »,

M. Whittall signale que « Le facteur
temps joue un rdle critique. Lorsque
vous percez unh nouveau marché, ne
vous attendez pas a réussir rapide-
ment; soyez patient et soyez prét a au
moins 20 mois de travail acharné. »

L'aide technique et les études ;-_de

Voir page 3— Intélcan
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Trucs du métier

Une société de la Colomble-Brltannlque
- continue de s’affirmer au Chili

Présente depuis plu,s' de 30 ans en Amérique latine, et particuliérement au Chzlz, H.A. Simons Ltée est solidement implan-

tée dans cette région du monde.

Depuis qu'elle est présente en
Amérique latine, la société de génie
conseil de Vancouver a réalisé plus de
110 projets de toutes tailles dans une
douzaine de pays.

Comme plus du tiers de ces projets
sont. rattachés au Chili, on peut
affirmer que ce pays est le lieu de
prédilection de Simons en Amérique
latine.

. Selon le vice-président de la société
pour - FAmérique latine, M. Jack
Luxardo, Tune des raisons du succeés
de lentrepnse est qu'elle s'efforce

constamment de développer des liens
étroits avec ses clients, c'est-a-dire les
firmes d'ingénierie et les bureaux de
conseil technique de I'endroit.

Parmi les contrats que Simons exé-

cute au Chili, notons une série de,

mégaprojets dans le domaine des

pétes et papiers, que la société réalise

pour deux des principales sociétés
forestieres chiliennes, la Celulosa
Arauco y Constitucion S.A. (Empresas
ARAUCO) et la  Compaiiia
Manufacturera de Papeles y Cartones
S.A. (Empresas CMPC).

Cette activité commerciale conti-
nue repose aussi largement sur la sa-
tisfaction de la clientele, une carac-
téristique qu’a fait sienne la société
Simons.

Le contact personnel est
indipensable

Selon M. Luxardo, « dans une culture
o on accorde encore beaucoup dim-
portance au contact personnel, le gros
de lactivité continue est assurée gréce
4 ces liens personnels et, admet-il,
c’est sur lactivité continue que repose
la majeure partie de nos opérations. »

« Pour entretenir ces liens, explique
M. Luxardo, nous avons créé Simons-
CADE, une coentreprise a laquelle
participe CADE-IDEPE du Chili;
nous avons nommé un’ représentant
permanent de la société a Santiago; et
nous envoyons des experts techniques
sur place afin qu'ils travaillent avec
les experts de nos clients et qu’ils diri-
gent notre équipe de conseillers sur
place. »

Un climat économique favorable
Selon M. Luxardo, le climat d'in-
vestissement au Chili est trés favo-
rable pour les secteurs minier et
forestier, qui sont les principaux
secteurs d’activité de Simons; on
prévoit que les investissements dans
ces deux secteurs dépasseront les
5 milliards de $ . US dans les
prochaines années.

M. Luxardo ajoute : « A cause du

Voir page 8 — H. A. Simons -

1¢" avril 1996



CANADEXPORT

" Foires commerciales

L’Afrlque du Sud organlse toute une serhle de
foires commerciales en 1996

Les exportateurs canadiens d’un
grand nombre de secteurs d’activité
qui sont a la recherche de débouchés
dans T'Afrique du Sud de lapres-
apartheid n’auront aucune difficulté
a y trouver l'exposition commerciale
qui leur convient.

Les organisateurs sud- afncams
qui ont rapidement reconnu 1’1mpor-
tance des foires commerciales pour
les acheteurs et les vendeurs, ont
donné une envergure internationale
a leurs foires et les ont rendues
accessibles au monde entier. Voici les
manifestations prévues.pour 1996,
celles qui.pourront intéresser tout
* particuliérement les fabricants et les
fournisseurs canadlens

* COMMUNICATIONS AFRICA
96, 9-13 juillet — Exposition et con-

: férence 1nternatlonales d’Afrique du

Sud sur les communications élec-
troniques et la technologie de I'infor-
mation, entiérement financée par

- Telkom Afrique du’ Sud.

* INTERBUILD AFRICA 96, 20-
25 aolit — 15° exposition interna-
tionale sud-africaine sur le batiment
et la construction.

* AFRIWATER 96, 2-5 septembre
— Exposition internationale africaine
sur les eaux usées et la technologie de
protection de 'environnement.

* FOOD AND HOTEL AFRICA,
10-13 novembre — Exposition inter-
nationale africaine sur I’équipement,

" les fournitures et les services dans le
. secteur des aliments, des boissons,

des hotels, des restaurants et des
établissements de traiteur.

Pour tout renseignement sur ces
mamfestatlons, communiquer avec
le représentant de l'organisateur au
Canada : UNILINK, 50 Weybright
Court, Unit 41, Agincourt (Ontario)
M18S 5AS8; tél. : (416) 291-6359; fax :
(416) 291-0025.

Pour se renseigner sur les débou-
chés du marché d’Afrique du Sud,
communiquer avec I'InfoCentre du
ministére des Affaires étrangeres et
du Commerce international, au 1-
800-267-8376 (dans la région d’'Otta-
wa, au 944-4000) ou, par fax, au
(613) 996-9709. Les documents que
nous ‘vous suggérons de consulter
comprennent « Le point sur I'Afrique
du Sud » (document n°® 144AA/AF) et
la liste & jour des « Foires commer-
ciales en Afrique du Sud » (document
n°® 154AA/AF).

Foire de I’ allmentatlon et des boissons en Australie

SYDNEY, AUSTRALIE — La grande f01re :

de l'industrie de ’alimentation et des
boissons de la région de l'Asie-
Pacifique, FOODPRO 96, aura lieu
ici méme du 14 au 17 juillet.

.LInternational - Food "Pro--

cessing Machinery and Tech-
nology Exhibition and Con-

ference (FOODPRO) a lieu tous les

trois ans.

Le consulat général- du Canada y
aura un stand d’'information et d’expo-
sition de la technologie, auquel les
entreprises canadiennes sont invitées
a participer.

La participation a cette foire vise &
rehausser I'image de -marque du

Canada auprés de l'industrie austra--

lienne de lalimentation et dés bois-
sons en pleine expansion.

Les débouchés

De nombreux débouchés s’offrent aux
fabricants canadiens d’équipements
nouveaux destinés 4 lindustrie de
Yalimentation et des boissons. Il peut
s’agir aussi bien d’équipements de
transformation, de conditionnement,

'd’éthuetage et de mise en bouteilles

que d’'installations de boulangerie...
voire de logiciels!

La foire FOODPRO 96 est une
occasion 2 ne pas manquer de faire
découvrir aux Australiens des
équipements canadiens de transfor-
mation. et de conditionnement des
aliments i la fine pointe du progres.
Plus de 10 000 clients potentiels
devraient la visiter.

Ou s’adresser
Les entreprises canadiennes dési-
reuses de présenter ou de distribuer
des brochures, des catalogues ou des
bandes vidéo, ou d’obtenir plus de
renseignements, peuvent s’adresser
a Cadia Maestri, au Consulat
général du Canada, Level 5, 111
Harrington Street, Sydney NSW
2000 Australia, tél. : 61 2 364 3042;
fax : 612 364 3097.

F0|re de I electrlmte 3 Seoul

) SEOUL, COREE — Une excellente occaswn Soffre de proﬁter des
;~’debouchés surle marche ‘coréent du” matenel’électrlque lourd; en pléine
" expansion, en participant 4 I'édition 1996 de la Foire internationale
de l’electrlclte de Séoul, qui se tiendra ici du 20 au 24 mai.
Les exposants présenteront des machines électriques tournantes, des
appareﬂs fixes, de Pappareillage de commutation et de commande ainsi
_que d’autres instruments et fournitures électriques.
Renseignements : Soo Ik Kim, délégué commercial principal, Section
commerc1a1e consulat général de la République de Corée, Vancouver,
: (604) 683-1820/687-7322; fax : (604) 687-6429. ’
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Les Etats-Unis

PORTE D' ENTREE DE LA PME
SUR LE MARCHE MONDIAL

Le Canada et les Etats-Unis entretiennent des relations commercialeés solidement implantées et dynamlques depuis déja
longtemps. L'entrée en vigueur de l'Accord de libre-échange entre le Canada et les Etats-Unis (ALE) et de 1'Accord de libre-
échange nord-américain (ALENA), en 1989 et en 1992 respectivement, a eu pour effet de consolider ces échanges
commerciaux. Ainsi, la libéralisation des échanges résultant de ces accords et la persistance des taux de change avantageux
ont créé des conditions propices & l'exploitation de nombreux nouveaux débouchés, en particulier pour la PME canadienne.

Facteurs favorisant le
commerce

De nombreux facteurs font des Etats-
Unis un marché avantageux pour la

" PME et les nouveaux exportateurs .

canadiens.

La proximité géographique est un
atout évident pour ce qui est de
l'accessibilité. Mais aussi, en raison
des nombreuses similitudes du point
de vue économique, politique et
culturel, ce marché est plus
facilement abordable et offre une
multitude de débouchés éventuels aux
entreprises canadiennes, y compris a
la PME. )

Le marché des Etats-Unis leur offre
en outre l'occasion de se familiariser
avec les divers aspects de
l'exportation sur un marché qui
ressemble a celui du Canada. Ce
dernier  avantage n'est pas
négligeable. Il ouvre non seulement la
porte a une expans1on des activités de
l'entreprise canadienne, mais lui
permet d'acquérir une expérience
indispensable -~ en -  matiére
d'exportation pour pouvoir aborder
d'autres marchés internationaux
beaucoup plus complexes.

A cet égard, la réussite sur la
marché américain est, sans conteste,
un atout de taille pour l'entreprise
canadienne qui songe i se lancer ala

conquéte d'autres marchés dans le .

monde.

Importations américaines de marchandises en provenance du
Canada, 1994, en milliards de dollars américains*

282323% H

N

B , C- Machines
: o D- Produits chimiques et
14.18(11%) alhés
A C
307§ 24%) 5386%) E- Bois d'ceuvre et autre .
o5 D bois ouvré
J rssew E F- Produits agricoles
G- Piece de véhicules
10.13(8%) 695% F automobiles
I sisen 96ss% QG H- Autres

*Données du recenssement, cdnvertles en dollérs américains, au.taux de
change moyen en vigueur en 1994 : 1 $US=1, 3659 $ Can .

A- Automobiles et camions
B- Produits énergétiques

I- Pétes et papiers
; J= Métaux ouvrés

- Sources : S!ans!lque Canada

COUP D'(®EIL SUR LES EXPORTATIONS

Le marché américain occupe une
place  primordiale pour les
exportations canadiennes. Ainsi, prés-
de 82 % de toutes les ventes .
canadiennes effectuées & 1'étranger
en 1994 ont été réalisées sur le
marché américain, atteignant
178 milliards $, soit une croissance .

" de 22,8 % par rapport & 1993.

- Cette augmentation, équivalant a
33 milliards '$, représente a peine

7 milliards $ de moins que la valeur
" totale des exportations canadiennes

partout ailléeurs dans le monde, ce
qui montre bien 1'ampleur du marché

Voir page IV — Un marché
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 Etats-Unis

- UNE MARCHE ARRIERE FORT REUSSIE o

En theorze vendre des systémes de secunte devrait étre chose trés facile;

). -

Cette petlte entreprlse de M1551s—

.

Quand lapparell stopoe' le

sauga fabnque et met en marché . vehlcule la - boite de.. commande

des systémes de détection infra-
rouge, servant .4  prévenir ‘les
accidents*~ de’ marche arriére,
_depuis prés de 19 ans. ! '

Pourtant ‘ses affalres ne’ 1u1 ont
pas. penms de prendre beaucoup
d'expansion, comme le ‘montré ‘un
chiffre daffalres annuel de séule-
ment un million de dollars, 70 %
des” ventes etant reallsees aux
Etats- Ums.

« Cest un marche difficile a
developper »; nous dit M. Ray
Glenn, dlrecteur general de
Global. « Le processus’ est lent et
exige beaucoup de discipline, parce -

que - tout- le monde parle de

sécunté mais peu sont prets a y
1nvest1r » '

Un prodult superleur

M. Glenn explique quil y, a trois
types.- principaux de capteurs
‘infrarouge : les détecteurs de
chaleur (comme ceux qu'utilise la
police), les détecteurs de mou-
vement (comme les lampes
sensibles ‘ au ‘mouvement) et les
capteurs de Global, des appareﬂs a
modulatlon actlve

-« Notre capteur; monté a-larriere- -
du-véhicule, est automat1quement
actlve quand la marche arriére est.
enclenchee, de sorte que tout obJet
chaud ou fréid, en mouvement ou
stationnaire’ se’ trouvant a portee
de détection, activera: automatl-
quement les frelns Fa

fagons .«

declenche . un

sonore.

- Sl faut faire reoulor le 'véhi_cule'
tout pres d'un- objet’ (comme-un

débarcadere), ‘le conducteur ‘n'a .

'qu'd  netitraliser - le. frelnage
,automathue A ce. moment, . un
voyant rouge s allume et un signal
_.sonore 1nterm;ttent se fait enten-
dre. Si un objet entre dans le.
champ de détection du capteur, le -

signal sonore se transforme en

avertissement continu.

¥

'« Ainsi, précise M. Glenn, notre -

systéme. prewent le danger de trois
fremage automathue,
voyant lummeux et avertissement
sonore. ». o

Selon 1ui, nombre cl'entrepnses
ont voulu lancer des technologles
concurrentes, mais aucune n'a pu
rlvahser ‘avec le systeme infra-
rouge & modulatlon actwe de
Global

'L'importance du marche
- américain

« Plusieurs entreprlses améri-

. caines ont voulu nou\s s'upplanter
-dit-M=Glenn, mais-sans-succes. My

a meme eu une grosse somete qul a

tente recemment dlmposer sa.

technologle aux ultrasons

« Global' .est parvenue é récupérer

la clientele de cette dérniére aussi, »
 ajoute-t-il avec fierté.

o

voyant ' jaune
-:_chgnotant et . un avertlssement

en pmtaque r,l en va tout autrement i
‘méme avec: les mealleurs produits, comme ceux de Global Sensor Systems Inc: : :

i o

Le “fait: est que cette" petite
compagnle au capital ferme
employant 9 travallleurs a com-
_mencé- a exporter vers/les Etats-
Unis presque & ses tout’ debuts Au
long .des ‘années, - “Global a
perfectionné ‘ses capteurs et la
‘boite - de. con'xmande' st -bien
qu ‘aujourdhui encore son prodmt
surpasse ceux, de’ ses concurrents;
il existe méme des cas documiernités
ol son systeme a ewte des pertes
de vie.

B
:.

: Globai ost plus - active. sur le
- marché populeux de la’ cote est

américaine,. la vﬂle de New York
etant ]un de ses mellleurs chents.

Possédarit déjé des distﬁbuteur's
“en"Floride et ‘en Georgle 1en-

N

treprise commence a c1bler

‘ . activement louest et le sud-ouest

des Etats-Ums

Dans le cadre de cette nouvelle
stratégie, Global part1c1pera en
mai prochain a Ia foire ‘Waste Expo
96 a Las Vegas:

« Nous avons toujours Suumétt'f_e_
a profit la participation aux foires,
_en collaboration avec le: gouvers
nement federal et avec. le soutlen
du ministére’ des Affaires étran-
.geéres -et- -du.. Commerce 1nterna-
tlonal » souhgne M Glenn

Et 11 ajoute Nous avons
tougours été bien regus'a T'ambas-
sade ou dans les consulat.s du

T ’%ir.page' V;'!.'importanoe
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-

Fondéeilya huit ans seulement a Vancouvér, cette
société, qui exporte 90 % de sa production, a déja
enregistré un chiffre’ d'affaires annuel de- 175 mil-
lions $, et cela, il y a cinq ans! :

B1en que les ventes de’ Clearly Canadian en

Amerlque du Nord (a T'exclusion du Mexique) so1ent
actuellement stablhsees 80 millions $\ Jla société
cherche activement .de ‘mouveaux débouchés' en
Europe ¢t en/Asie en plus: de poursuivre ses activités

aux Etats-Unis, qui absorbent 70 % de ses

{ LT Y

exportaticjns ;

Le marche amerlcam un marche difficile

« Ce'n'est pas qu ‘i1 soit facile de penetrer les marches_
s1tues au sud: de 'notre frontiére:», indique le
pres1dent dlrecteur general de- la soc1ete, M. Glen -

Foreman; « nous.y . . | -
falsons face a une Lo
‘concurrence féroce . »,
Teconnait-il.

' Mais la société a '
certains atouts qui

“jouent en sa faveur,

outre ses prodmts

dlstmcts.

«- Dune part, .
dlque M. Foreman
' rious explmtons un’
créneau de marché
trés partmuher et
dont la valeur est passée de'1 milliard & 5 milliards $
récemment; - .qui-— offre. ~aux consommateurs une. __.
alternative aux grandes marques de b01ssons
gazeuses. . L

[P Coe el . P P .

“« En outre; nous falsons fond sur une image de’

‘marque’ trés forte, -celle d'un prodult importé
canadien, et cela est deJa n_nporta_nt en soi” », ajoute-t-

UNE SOCIETE DE VANCOUVER. ETANCHE e
LA SOIF DU MONDE | -

Grace a des efforts acharnes, a une commeraaltsatzon energzque et a un produtt dzﬁ‘erent la soczete Clearly'
Canadzan Bevemge Corporatwn a connu un départ foudroyant S .- :

Depuls 1988 -année ou elle a commencé - al
distribuer ses produits enCalifornie, alors. que: ses’
ventes atte1gna1ent moins de 2’ millions $, la société
Clearly. Canadian a etendu ses activités et vend
malntenant ses prodults dans tous les Etats'
américains (et ‘dans‘; toutes ]es provmces
canadiennes). . '

. Avoir un_plan bien défini

Comment la soc1ete a-t-elle réussi 51 rap1dement‘7

« Lambassade du Canada nous a aidés de fagon

- efficace a trouver des partenalres bien etabhs,

indique M. Foreman; nous avons aussi pris part aux

" salonis commerciaux organisés par le ministére deS'

Affalres etrangeres et du Cornmerce 1nternat10nal

« Par .. ailleurs,
-indique-t-il, lorsque
nouvelle stratégie,

plan et nous rious y
tenons »

La " société Clearly

Canadian - fabrique
. trois produits, tous'a
" base d'eau de source :
““de l'eau de'source, dé
l'eau pétillante et,
- enfin, comine produit

vedette,’ de l'eau
petlllante aromatlsee ' -

'DOHS enwsageons une .

nous élabor'ons cun-
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Un marché de premiére importance pour le Canada

(Suite de lapagel)

américain par rapport aux autres marchés internationaux
du Canada. Pour la méme période, l'exportation des
services canadiens aux Etats-Ums atteignait 17,8 mil:

liards de dollars.

Ces activités représentent méme le facteur mter-_
national le plus important pour ce qui est de la croissance
économique et de la création d'emplois au Canada. Plus de

- 1,5 million d'emplois au Canada sont.liés aux échanges
commerciaux de biens et de services entre les deux pays et
25 % du produit intérieur brut (PIB) du Canada est
directement attribuable 4 ces échanges. En 1993, l'ensem-
ble des biens et des services que 'Ontario, le Québec et
I'Alberta ont respectivement exportés vers les Etats-Unis
.dépasse la valeur de toutes les exportations du Canada
vers le Japon, 1'Allemagne, le Royaume-Uni et 1a Corée du

sud combinés.

Les mvestlssements directs

Les investissements directs sont une autre composante
trés importante de ce tableau. Ainsi, les investissements

' dlrects dés Etats-Unis au Canada's'élévaient & 96’ mil-
liards $ en 1994, ce qui constituait 65 % de I'ensemble des
investissements étrangers au Canada (148 milliards a la
fin de 1994). Quant aux investissements directs du
Canada aux Etats-Unis, ils se chiffraient au total a
67 milliards, soit 53 % de tous les investissements directs
du Canada'a 'étranger (125 milliards a la ﬁn de 1994)

" Le tourlsme
En ce qui a trait au secteur tounsthue du Canada, Ies
Etats-Unis représentent le marché international le plus

. effectué 34,8 millions de visites au Canada a l'occasion de
" voyages d'agrément ou d'affaires, soit une augmentatlon
- de 6,9 % par rapport a 'année précédente. Ces activités
ont engendré des recettes atteignant au total 5,7 mil-
liards $.en 1994, tandis qu'elles étaient de 5,1 milliards
en 1993. Le déficit de la balance commerciale du Canada
- par rapport aux Etats-Unis dans le secteur du tourisme

"important. En 1994, les voyageurs américains- ont

avait ainsi diminué d'environ 1,7 milliard $.

prometteurs, voir page VII) .

Au cours des derniéres années, le marché américain a connu des transformations profondes. L'apparition constante
de nouvelles technologies, la récession du début des années 90 et, el que mentionné plus haut, I'adoption de 'ALE,
de 'ALENA et aussi, en _]anv1er 1995, de l'accord de I'Orgamsatlon mondiale du commerce, ont entrainé -une '
restyucturation de 1'économie américaine. : - - ‘
.Le marché des Etats-Unis demeure un débouché 1mportant pour les produits manufacturés tradltlonnels du'
Canada, mais un nombre grandissant de fournisseurs canadiens de services et de produits fondes sur les
connaissances voient en ce marché un moyen d'assurer l'essor de leur entreprise. (Pour les debouches les plus-

“Meilleurs acces, debouches grace a I'ALE, I' ALENA

La réduction progressive des tarifs
douaniers découlant de I'ALE se
poursuit en vertu de I'ALENA,
rendant ainsi le marché américain
encore plus accessible aux entre-

prises canadiennes des secteurs ®

des ressources naturelles, des
produits . manufacturés et des
biens de consommation. L'élimi-
nation des tarifs pour les secteurs
mentionnés ci-dessus sera com-
plétée en janvier 1998.

L'ALENA a permis d'étendre la
libéralisation, déja importante, des
échanges a laquelle avait donné
lieu I'ALE, a des secteurs straté-
giques, a forte valeur ajoutée, ou

liés a la technologie de pointe, tel
l'environnement, l'industrie des
services, les technologies ‘de
l'information, les produits et les

-services médicaux ou de santé, la:

biotechnologie et d’'autres.

L'un des effets importants de
I'ALENA a été de rendre plus
accessibles aux entreprises cana-
diennes les marchés publics de
Yadministration fédérale améri-
caine. Les entreprises canadiennes
péuvent ainsi soumissionner tous
les grands projets de construction
du gouvernement américain, et se
servir de ‘matériaux de .construc-
tion fabriqués au Canada pour

lexecutlon des travaux.

Grace a I'ALENA; le marché
américain offre des débouchés -plus
nombreux aux entrepreneurs, aux
fournisseurs et aux entreprises” de
services du Canada. Il en va.de méme
des entreprises canadiennes du
secteur de l'environnement, notari-
ment en ce qui touche les projets
d'assainissement ou de remise en
état de lieux liés aux installations de
la défense et de la production éner-

"gétique du ‘gouvernement amé-

ricain. Quant aux entreprises
canadiennes de services, elles ont

Voir page V — LALE

Ministére des Affaires gtrangéres et du Commerce international (MAECT)

v

1 avril 1996

SUPPLEMENT

Etats-Unis

L'ALE et
"’ALENA
Gesdgenlsiels

désormais un meilleur accés

‘aux. marchés de services tant
_ publics que privés.

Les deux accords de libre-

échange ont en outre accentué

davantage l'intégration écono-

mique déja grande des deux.

pays ‘La valeur totale de
l'ensemble des échanges com-
merciaux entre les deux pays,

comprenant les biens, les-

services et les investissements
de' part et d'autre,. se chif-
fraient 4 402 milliards $ en
1994.

* Au cours de la période de six

ans qui a suivi l'entrée en

vigueur de 1'ALE, en 1989,
I'ensemble des échanges com-
merciaux de part et d'autre

entre le Canada et les Etats--

Unis a grimpé de 62 %.

Le marche américain vane
selon les reglons

g
Il importe de retenir que le marché amencam énorme et segmente ‘est loin
d'étre- uniforme et homogene. Les Etats et les régions ont leurs
caractéristiques propres qu'il faut étudier et connaitre avant de se lancer sur

un marché. La fagon dy exporber et d'y mener des activités n'est pas la

méme partout.

Clest I'une des raisons: pour lesquelles le Canada a établi des consulats
dans dix villes américaines ainsi que huit bureaux commerciaux satellites,
outre Iambassade & Washington, pour tenir compte de ce facteur. Ces villes
représentent les centres d'importants réseaux de distribution régionale.

. Avant de choisir une région des Etats-Unis pour tenter d'y effectuer une

percée, il convient de réaliser une recherche et d'évaluer les conditions, ainsi
que les avantages et les inconvénients propres & chacun des divers segments
de ce grand marché, notamment par rapport au type d'activité commerciale
envisagée.

Par exemple”deux entrepnses de technolog1e de pointe, lune dans le
domaine de la biotechnologie, 'autre dans celui des technologies avancées
de fabrication, n'arriveraient pas nécessairement a des. résultats
semblables au sein du méme marché. Ainsi, il est probable que la premiére
réussirait mieux en Californie car le secteur de la biotechnologie y est trés
développé et dynamique. Quant & la deuxiéme, elle aurait probablement
avantage a considérer la région du Michigan et de 1Tllinois ainsi que les
Etats voisins, ou la concentration d'entreprises de fabrication spécialisées
dans les technologies avancées de fabrication est trés élevée. ™

Ce qui distingue une région ou un segment de marché par rapport &
d'autres n'est pas toujours radical mais peut étre suffisant souvent pour
signifier, sinon un échee, tout au moins une reussn;e ephemere et partlelle
plutdt qu une reussﬂ:e durable
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La stratégie a I'exportation du MAECI

Compte tenu de 'évolution récente du
contexte commercial nord-américain
et mondial, le ministére de Affaires
étrangeres et du Commerce inter-
national du Canada (MAECI) a
repensé sa stratégie d'exportation de
fagon & favoriser le développement de
la PME canadienne.

Par ailleurs, le Programme de dé-
veloppement des affaires aux Etats-
Unis du MAECI met l'accent sur une
conception intégrée de l'expansion du
commerce et du développement des
investissements et de la technologie. Tl
accorde en outre la priorité aux
activités fondées sur les connaissances
et & valeur ajoutée, dont la production
et la diffusion par voie électronique ou
autres de renseignements et de
données sur les marchés.

Le programme est surtout axé sur les
secteurs prioritaires suivants : les
technologies informatiques (matériel et
logiciels), l'environnement, les services,
la biotechnologie, les télécommunica-
tions et les industries culturelles.

L'objectif est d'offrir un appui aux
PME avant tout en leur permettant
d'accéder 4 des connaissances et a des
renseignements commerciaux fiables
sur les perspectives d'exportations, les
investissements, les partenariats
stratégiques, les transferts de tech-
nologies, l'acces au marché et la
concurrence. [l s'agit aussi de leur
permettre de profiter avantage dun
réseau de personnes-ressources en
mesure de les orienter pour que ces
entreprises soient aussi bien préparées
que possible a I'exportation.

D'autres éléments de la stratégie

d'exportation du MAECI visent a
favoriser et a4 encourager la formation
de partenariats stratégiques, les ap-
ports technologiques et des moyens de
rendre les entreprises plus aptes a
exporter.

Les investissements

L'un des éléments importants de la
stratégie du MAECI est centré sur la
promotion des investissements au
Canada. Gréce & une démarche plus
systématique et & une meilleure inté-
gration du volet de l'investissement de
son programme de liaison avec les
cadres supérieurs de sociétés améri-

caines, la Direction générale de
I'expansion des affaires aux Etats-
Unis du MAECI tentera d'influencer
en faveur du Canada le processus
décisionnel en matiére d'investis-
sement, et de cerner les facteurs qui
ont une incidence sur ce processus.

Le MAECI privilégiera la formule
« Equipe Canada » travaillant en
étroite collaboration avec les orga-
nismes provinciaux et locaux de
développement économique dans le
contexte des initiatives qu'il entre-
prendra’ quant au maintien et au
développement des filiales étrangeres
établies au Canada.

La Direction générale de l'expan-
sion des affaires aux Etats-Unis du
MAECI cultivera davantage les inter-
médiaires financiers et autres. Il
continuera notamment de diriger ses
efforts & cet égard vers les consultants
américains en localisation de sites
industriels. Ce groupe de profes-
sionnels influent fixe les principales
tendances quant au choix des sites
d'investissement avantageux sur le
marché nord-américain.

L'étude annuelle comparative des

villes canadiennes et américaines
offrant les perspectives d'investis-
sement les plus intéressantes et la
collaboration étroite avec les con-
sultants américains en localisation de
sites industriels seront les outils de
promotion que privilégiera le MAECI
pour valoriser le Canada en tant que
lieu d'investissement de premier
choix. o

En outre, 1'élaboration dun pro-
gramme de promotion active auprés
des investisseurs en capital de risque
et d'autres intermédiaires financiers
aidera les PME orientées vers la
technologie & accéder au capital de
croissance et & trouver un appui
stratégique pour favoriser leur dé-
veloppement, la commercialisation de
leurs produits et de leurs services et
l'expansion de leurs activités sur le
marché international.

Le tourisme

La mise sur pied de la Commission
canadienne du tourisme (CTC) offrira
aux entreprises canadiennes du
secteur du tourisme de nouveaux

débouchés éventuels sur le plus
important marché du Canada dans ce
secteur, soit celui des Etats-Unis.

La CTC a consacré prés de 20 mil-
lions $ de son budget aux activités
liées & ce marché, en plus des fonds
supplémentaires découlant de projets
menés de fagon conjointe avec I'indus-
trie canadienne du tourisme.

Le MAECI, par lentremise du
personnel chargé du tourisme & l'ad-
ministration centrale et dans les
missions du Canada aux Etats-Unis,
fournit aux entreprises des rensei-
gnements commerciaux sur les
marchés et administre, au nom de la
CTC et d'autres intervenants
importants de l'industrie canadienne
du tourisme, une série de programmes
et d'activités de commercialisation du
tourisme.

Le programme NEEF
L'un des objectifs primordiaux de la
stratégie du MAECI est de continuer
d'encourager une participation accrue
de la PME & de nombreuses activités
de promotion commerciale des plus
diverses aux Etats-Unis. Le program-
me Nouveaux exportateurs aux Etats
frontaliers (NEEF), un programme de
formation intensive destiné aux
représentants d'entreprises, constitue
T'un des instruments importants
quant a la réalisation de cet objectif.
Le programme NEEF vise & encou-
rager les sociétés canadiennes qui ne
meénent pas, & 1'heure actuelle, d'acti-
vités d'exportation, & se tourner vers
les marchés américains des Etats en
bordure des frontiéres du Canada, en
les considérant comme le prolon-
gement naturel du marché qu'elles
exploitent au Canada. S'adressant en
exclusivité a la PME, ce programme
lui donne accés a des renseignements
pratiques sur les aspects complexes de
I'exportation, tout en lui offrant T'occa-
sion de se familiariser de manieére
concrete avec le marché américain,
Au cours des dix dernigres années,
le programme a donné des résultats
trés satisfaisants en aidant les
entreprises canadiennes & se tailler
une place sur le marché des Etats-
Unis, et par la suite, ailleurs dans le
monde, en tant qu'exportateurs.
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Les technologies informatiques
(matériel et logiciels)
D'apres les estimations, le marché américain du matériel,
du logiciel et- des services informatiques atteindra

250 milliards $ en 1996, représentant prés de la moitié du

marché mondial dans ce secteur. Le marché correspondant
aux ordinateurs personnels utilisés aux postes de travail
dans les bureaux continuera de stimuler la croissance du
secteur, tandis que les marchés des ordinateurs centraux
et des mini-ordinateurs sont en déclin.

L'arrivée, sur le marché, de microprocesseurs de plus
en plus puissants, comme la derniére génération de P6-
133 MHz d'Intel, et de systémes d'exploitation de 32 bit,
comme Windows 95 et OS/2 Warp, stimulera la produc-
tion et la création de nouvelles applications plus rapides
et plus performantes.

Les technologies de traitement de la voix devraient

également occuper une place inmiportante, tandis que le
" marché américain continuera de rechercher avidement

les produits les plus novateurs et les plus intéressants
dans tous les segments et les secteurs du marché.

L'environnement
Le marché américain dans le domaine de lenviron-
nement offre des possibilités tout & fait exceptionnelles
aux entreprises canadiennes de ce secteur. La tech-
nologie et le savoir-faire dont disposent les entreprises
canadiennes dans ce domaine les placent en position trés
avantageuse pour répondre a la demande. De plus, tel
que déja mentionné, les entreprises canadiennes ont
maintenant la possibilité de soumissionner d'importants
projets de remise en état de I'environnement menés par
le gouvernement américain. i
On estime & environ 1 milliard $ la valeur actuelle des
exportations canadiennes vers . les Etats-Unis dans le
secteur de l'environnement. Par ailleurs, on évalue

- T'envergure actuelle du marché ameéricain des produits et

des services liés 4 l'environnement & plus de 130 mil-
liards $ US. On prévoit une croissance de ce marché
d'environ 5 % par an. Ainsi, sa valeur devrait atteindre
171 milliards $ US d'ici la fin de la décennie.

Le secteur des services

Grace 4 'ALE et de 'ALENA, les entreprises de services
du Canada peuvent accéder 4 de nouveaux débouchés
importants aux Etats-Unis sur les marchés commerciaux
et les marchés publics de 'administration fédérale.. En
outre, le secteur des services aux entreprises et des
services professionnels demeure trés dynamique. Les
entreprises canadiennes parviennent 4 commercialiser
leurs services sur le marché pourtant trés concurrentiel
des Etats-Unis, en faisant preuve d'esprit novateur, en
sachant réagir rapidement a la dynamique du marché et
exploiter les marchés a créneaux, et grace a l'excellente
réputation dont elles jouissent, & leur expérience sur les

marchés  internationaux ainsi qu'aux taux de change
avantageux. B

En ce qui a trait 4 'ensemble des exportations cana-
diennes & l'échelle mondiale, les services aux entreprises
et les services professionnels arrivent au deuxiéme rang,
apres les véhicules automobiles. Par ailleurs, ces services
représentent la catégorie la plus importante des échanges
bilatéraux avec les Etats-Unis correspondant aux
invisibles, c'est-a-dire les échanges autres que des biens.

Environ 60 % de 'ensemble des exportations canadien-
nes en matiére de services sont destinés au marché
américain. Comme la tendance vers une société axée sur
le service se maintient en Amérique du Nord, on prévoit
que ce secteur continuera d'étre I'un des principaux
domaines d'activités ou la croissance sera marquée tant
au Canada qu'aux Etats-Unis. _

Certains sous-secteurs du marché américain offrent des
débouchés particulitrement intéressants pour les
entreprises canadiennes : parmi ceux-13, le génie-conseil,
la construction, l'environnement, la géomatique, les
technologies de I'information, le transport, ‘l'arc'hl:tecture
et T'architecture d'intérieur, la comptabilité, les études et
la formation commerciales, le service-conseil dans les
domaines des finances, des soins de santé, et de'la gestion.

La biotechnologie ) :
Le secteur de la biotechnologie aux Etats-Unis compte
quelque 1300 entreprises (pour la plupart, des PME) qui

- emploient 100 000 personnes. Environ 35 % d'entre elles

sont liées aux produits thérapeutiques, 28 % aux
diagnostiques, 18 % aux sous-produits et aux fournitures
d'origine biotechnologique, 8 % & 1'agrobiotechnologie et
11 % aux autres domaines de la biotechnologie. En 1994,
l'industrie américaine de la biotéchnologie a déclaré des
ventes totalisant 8 milliards $, soit une hausse de 10 %
par rapport a I'année précédente.

Les entreprises américaines du secteur de la bio-
technologie sont réceptives & la possibilité d'entrepren-
dre, en collaboration avec des entreprises étrangeres, des
projets de recherche mutuellement avantageux. Cette
réceptivité laisse entrevoir de nombreuses possibilités de
partenariats stratégiques et de coentreprises entre les
entreprises canadiennes et américaines, qui permettrait
aux unes et aux autres de réaliser notamment les
objectifs suivants : acquérir le capital nécessaire; mettre
au point des technologies et faciliter I'accés a l'immense
marché des Etats-Unis. "

En 1995, les entreprises canadiennes du secteur de la
biotechnologie ont réalisé avec des sociétés américaines
des partenariats stratégiques dont la valeur s'éléve au
total & 75 millions $. .

Avec la réalisation de bénéfices et de meilleurs
rendements sur leurs investissements, les sociétés
recommencent- & investir du capital-risque dans le

Voir page VIII - Les secteurs
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(Suzte de la page VII)

secteur nord-américain de la biotechnologie. En 1992
(derniére année pour laquelle des données sont
disponibles), 22 % des activités des sociétés de capital-
‘risque étaient liées a la biotechnologie Les sociétés
canadiennes ont la possibilité de s'accaparer une partie
dé cet investissement.

De plus, le regroupement et la restructuration de
l'industrie -- qui ont amené les sociétés de biotechnologie
et les entreprises pharmaceutiques a coopérer aux plans
de la R-D, des essais et de la commercialisation -- of-
friront aux sociétés canadiennes des possibilités en
matiére de recherche et de fabrication sous contrat. -

Les télécommunications
Les importations américaines de matériel et de services
de télécommunication se sont accrues en 1994 a quelque
26 milliards $. Méme si ces importations étaient
largement composées de produits que le Canada ne
fabrique pas (par ex., des télécopieurs), 'industrie cana-
dienne ne s'est pas moins accaparé plus de 10 % du
marché des importations, _

Les Etats-Unis sont le principal marché d'exportation
des sociétés canadiennes de télécommunication. En fait,

la grande majorité des fabricants canadiens de ce -

secteur’ exportent une partie de leur productlon aux
Etats-Unis.

Les Etats-Unis continueront a offrir de .nombreux
débouchés aux firmes canadiennes. Exemples : la
tendance a l'utilisation locale de cables a fibres optiques
sera génératrice de croissance pour les fabricants de

matériel 3 fibres optiques et de nouveaux équipements

de réseau; le développement des services de commu-
nications personnelles sans fil aceroitra la demande de
matériel de station radio fixe, de systémes d'antennes de
satellite et de nouvelles installations d'abonnés sans fil.
Les sociétés canadiennes ont une’ compétence
reconnue dans le domaine dynamique de 1'intégration de
l'informatique et de la téléphonie. La croissance reste
forte a4 la base : le nombre des utilisateurs d'Internet
s'accroit sans cesse, les céblodistributeurs ont deux

millions de nouveaux abonnés par année, et le nombre
des abonnés au telephone cellulaire s'accroit de 8 mil-
hons par annee

Les industries culturelles i
L'industrie des arts et de la culture des Etats-Unis
représente un secteur d'activités a la fois dynamique et
complexe. Elle comprend les industries du cinéma et de
la vidéo, de I'enregistrement sonore, de 1'édition, des arts
du spectacle et des arts visuels. Le secteur culturel des
Etats-Unis constitue un marché fort lucratif pour
l'industrie canadienne du spectacle.

Les secteurs les plus florissants sont ceux de 1'édition,
tant pour les droits que pour les produits finis, qui a
généré 120 millions $ en 1994, et de la cinématographie;
qui est évalué a 132 mllhons $ pour la production
d'émissions de télévision et de films américains tournés
au Canada. Le marché américain s'intéresse aussi &
Tindustrie canadienne.de 'enregistrement sonore et du
spectacle ainsi qu'au secteur des arts visuels.

Le marché américain est un prolongement naturel du.
marché canadien. Les entreprises canadiennes
bénéficient d'un avantage par rapport aux autres pays
quand il s'agit de conclure des marchés avec les
Ameéricains. La proximité géographique et culturelle
encouragent aussi la formation de solides relations
d'affaires avec les entreprises américaines. Tout ce qui
distingue le Canada de son voisin américain, dans les
faits comme dans l'imaginaire, semble jouer & son
avantage. Cette constatation est applicable & tous les
médias de l'industrie. Par conséquent, ce marché offre
des débouchés fort intéressants a l'industrie canadienne
du spectacle pour les années 2 venir,

Dans son dernier énoncé de politique étrangeére, le
gouverriement canadien soulignait l'importance de
mettre en valeur la culture et les valeurs du Canada-
comme moyen d'affirmer la présence et d'assurer le
rayonnement du Canada dans le monde. Cette stratégie
favorisera la croissance des exportations de produits et
de services culturels du Canada. :

Renseignements

Pour de plus amples renselgnements commumquer
avec la Direction générale de l'expansion des
affaires aux Etats-Unis :

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce
international

125, promenade Sussex

Ottawa (Ont.)

K1A 0G2

Tél. : (613) 944-9480, fax :.(613) 944-9119.

Pour obtenir de plus amples renseignements sur
I'exportation et les programmes offerts par le
MAECI, communiquer avec l'un des services
suivants :

InfoExport : 1-800-267-8376;
FaxLink : (613) 944-4500; 7
Le babillard électronique du MAECI : 1-800-628-

1581 (acces par modem).

t

Ministére des Affaires étrangeéres et du Commerce imematiena] (MAECI) '
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- Colloques Etats-Unis

Le Centre de promotion: du Ioglclel quebecms porte
son attention sur le Mexique, les E.-U. et Singapour

Dans le cadre de ses activités de sou-

tien aux producteurs de logiciels du

Québec, le Centre de promotion du
logiciel québécois (CPLQ), un orga-
nisme a but non lucratif créé en 1990,
organise les événements suivants :

Approche regroupée Mexique
—DMars a juin 1996 : Une mission
commerciale qui permettra aux par-
ticipants de S'entretenir, en présence
de représentants du CPLQ, avec des

partenalres possibles identifiés au
prealable par le Centre.

Alliances Etats-Unis, Boston —
Avril 1996 : Une rencontre d'une
journée qui réunira des intervenants
du  logiciel . du Québec, du
Massachussets et du New Hampshire.

Le CPLQ organise également des
tables rondes sur le marché des -

N

logiciels. a Singapour et aﬁx .

Etats-Unis les 24 avril et 12 juin
1996 respectivement

Il est & noter que pour assister a
ces événements, les entreprises
doivent s'inscrire auprés du Centre
de formation du logiciel québécois, et
qu’elles doivent payer un tarif selon
l'activité & laquelle elles participent.

" Pour de p'lus amples informa-
tions, communiquer avec.le CPLQ
au (514) 874-2667.

Le Consulat du Canada facmte I’ exportatlon

(Suite de la page 1)

‘des spécialistes des douanes améri-

caines mettent gracieusement leurs
connaissances au profit des partici-
pants.

Bénéfique pour les uns comme
pour les autres

La stratégie devrait profiter aux
Services douaniers américains tout
autant qu'aux exportateurs cana-
diens.

- L'observance volontaire accrue
devrait permettre aux douaniers de
concentrer leurs efforts sur les
secteurs qui font le plus l'objet d’'une
dérogation a la loi.

En observant la législation de leur
propre gré, les exportateurs con-
tribuent a réduire les retards longs
et colteux aux douanes.

Avantages des cblloques

Les exportateurs retireront de nom-

breux avantages concrets des collo-
ques et .des ateliers, dont voici
quelques-uns :

* Comprendre le systéme har-
moehisé permet a lexportateur de
mieux déterminer la catégorie dans
laquelle classer ses marchandises.

* Connaitre les subtilités de

’Accord de libre-échange nord-
américain (ALENA) peut avoir pour
effet de réduire le nombre de deman-
des rejetées.

* Connaitre les reglements
(marque de commerce, droit d’au-
teur, contingentement, sécurité des:
produits de consommation) peut

éviter 4 un exportateur canadien de
se faire refuser l'accés de ses
marchandises au marché américain.
* Comprendre. les réglements
américains en matieére d’évaluation
évitera & une société canadienne de
devoir acquitter des droits de douane
supplémentaires. ’
* Connaitre les reglements
de marquage du pays d’origine peut
accélérer les formalités douaniéres.
E Savoir quels documents de
fret présenter permet a Pexportateur
de faire entrer plus rapidement ses
produits sur le marché américain.

Nature des colloques et

personnes-ressources

Ces colloques, dans le cadre desquels
les douanes américaines offrent gra-
cieusement les services de leurs
experts, durent normalement une
demi-journée. Ils se terminent aprés

un repas au cours duquel les expor-
- tateurs.ont I'occasion dé s’entretenir,
© & tittre 1nd1v1duel avec un expert en’

v

"douanes. - .

La salle de rencontre est mise a la
disposition des  participants par le
coparraineur des colloques (exporta-

teurs ou associations de la localité).

On peut s'informer sur la procé-
dure a suivre pour coparrainer un
colloque, ou sur la série de colloques
a proprement parler, auprés de Mme
Marcia Grove, agent commercial,
Consulat général du Canada,
Buffalo (New York), tél. : (716) 858-
9555, fax : (716) 852-4340.

Juin D

vers les Etats-Unis

Calendrier des colloques sur les
douanes américaines - 1996

Voici le calendrier de travail des col-
loques qui seront offerts en'Ontario;
on y indique le lieu, le secteur visé,
les dates provisoires ainsi que les per-
sonnes-ressources. Ces colloques sur
les douanes américaines sont orga-
nisés conjointernent par le Consulat
général du Canada & Buffalo et les
Services douaniers américains :

* Richmond Hill — Maté-
riel informatiqué — 17 avril — -
Mary Palmer (tél.: (416) 325-6663),
John Santarose (tél. : (905) 771-

8800);
* Mississauga — Automo-
bile et pitces — 15 mai —

Molly Fitzpatrick (tél. : (416) 620-
4220, fax : (416) 620-9730);

* - London — Télécommuni-
cations — Mai (A déterminer) —
Rick Bain ou Howard Atkinson (tel

" (519) 661-4957);

* ' "Toronto. - Vétement
‘ deterrmner) .
Bob Kirk (tél. : (613) 231-3220);

* Whitby — Machinerie et
machines-outils — Septembre (é
déterminer) — Peter LeBel (tél.
(905) 686-262 1)

* Ottawa — Telecommunlca-
tions — Octobre (a4 déterminer) —
Tracy Long (tél. : (613) 236-6550);

* Burlington — Agriculture

(tél. : (905) 572-2253).

Ministére des Affaires étranggres et du Commerce international (MAECT)
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- Occasions d’affaires/Pﬁblications

OCCASIONS
D’AFFAIRES

Strategis : Bientot accessible sur ordinateur personnel

Industrie Canada, en collaboration
avec ses partenaires du secteur
privé, lancera bientdt Strategis.
Importante source de renseigne-
ments commerciaux en ligne,
Strategis est concu pour aider les

. sociétés canadiennes a trouver des

partenaires, a évaluer les marchés
étrangers, a former des alliances et
a mettre au point de nouveaux
procédés et de nouvelles technolo-
gies,

" Strategis donne directement accés
aux ressources d’information
exhaustives d’'Industrie Canada, qui
comprennent plus de 60 000 rap-
ports, 500 000 pages de texte adres-
sable, 2 gigaoctets de données sta-
tistiques et des liens avec d’autres
banques d'information commerciale.
De plus, Strategis compte une fone-
tion de recherche perfectionnée qui
donne facilement accés a ses nom-
breuses bases de données.

Ce qu’il contient
Voici ce que l'utilisateur pourra
trouver dans Sirategis :

Perspectives sectorielles
Grice aux bases de données
VISION d’'Industrie Canada, 'ati-
lisateur aura acces a de l'informa-
tion détaillée sur les secteurs indus-
triels canadiens et les derniers
développements dans chacun d’eux.

Recherche et analyse micro-
économique : Des bulletins. et des
indicateurs économiques mensuels
sous forme de graphiques faciles &
lire informeront l'utilisateur des
tout derniers changements et ten-
dances économiques.

.Technologie et innovation :
L'utilisateur pourra se renseigner
sur les plus récentes innovations
technologiques et les possibilités de
transfert auprés dune variété-de
sources, notamment dISTCovery ol
figurent plus de 35 000 technologies
‘d’au moins 40 pays, le Réseau cana-
dien de technologie, la Voie d’acces a
la technologie canadienne et Trans-
Forum.

Marchés, commerce et inves-
tissement : Dans la base de don-

nées du Réseau des entreprises cana-
diennes, I'utilisateur pourra repérer
le renseignement dont il a besoin
sur une. entreprise, un produit, un
service ou une technologie, pour
mener 2 bien un projet commercial.
Le Réseau international dinforma-
tion - d’affaires informera I’utilisa-
teur des produits demandés, de la
situation du marché, de la concur-
rence et des débouchés commerciaux
a Yétranger; l'utilisateur trouvera
également des renseignements
détaillés sur les importations et les
exportations dans les Données com-
merciales en direct.

Gestion d’entreprise : En con-
sultant le Réseau dinformation de

- gestion, 'utilisateur pourra obtenir

des rensecignements utiles sur les

-gestionnaires-conseils, les produits,

les ‘services et les organismes pou-
vant aider les gens d’affaires & gérer
leur entreprise. De plus, la base de
données Programmes gouvernemen-
taux constitue une source unique de
renseignements exhaustifs sur les
programmes et les services offerts
aux entreprises par 21 ministéres et
organismes fédéraux.

Services axés sur le marché :
L'utilisateur pourra profiter -des
services gouvernementaux portant
sur le cadre réglementaire cana*
dien dans divers domaines tels la
concurrence, la faillite, la constitu-
.tion en société et la propriété 1nte1-
lectuelle.

Acces et personnes-ressources
Strategis est accessible par le biais
de distributeurs -associés, des
Centres de services aux entreprises
du Canada situés dans les grandes
villes canadiennes, et de 271 pomts
d’accés communautaire.

Pour obtenir de plus amples ren-
seignements sur Strategis, commu-
niquer avec la Direction générale de
Pinformation stratégique, Industrie
Canada, 235, rue Queen, Ottawa
K1A OH5 - M. Daniel Lussier au
(613) 952-1287Nussier.daniel@ic.ge.
ca ou Lucie DeBlois au (613) 957-
8417/deblois lucie@ic.ge.ca

; :
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Au calendrier

Calgary — 15 au 19 avril 1996 —
Conférence sur les débouchés
dans le secteur pétrole et gaz du
Gabon, organisée par le ministére
des Affaires étrangeres et du
Commerce international et I'ambas-
sade du Canada, a I'intention des com-
pagnies d'exploration et de production
de pétrole ainsi que des fournisseurs
de services et d’équipements de l'in-
dustrie pétroliere. Communiquer avec
M. Douglas M. Caston, Centre du
commerce international d’Alberta,
Bureau de Calgary; tél. : (403) 292-
6409; fax : (403) 292-4578; courrier
électronique : caston.doug@ic.ge.ca

Hamilton — 10 avril 19896 —
Montréal — 16 avril 1996 —
Fredericton — 17 avril 1996 —
Comment organiser une foire
commerciale est une série d’ateliers
présentés par M. Barry Siskind et
destinés aux coordonnateurs de foires
commerciales ainsi qu'aux représen-
tants et directeurs des ventes qui par-
ticipent a4 des foires commerciales.
Pour tous renseignements, s'adresser
a l'International Training and Ma-
nagement Compagny; tél. 1-800-358-
6079 ou (519) 927-9494; fax : 1-800-
358-6084 ou (519) 927-3493.

Montréal — 10 avril 1996 — Séance
d’'information sur les institutions
financiéres internationales (la
Banque mondiale, la Banque asia-
tique, ’'ONU, ete.) qui avancent plus
de 40 milliards de $ US par année
pour des projets d’immobilisations
dans le monde. Cette activité est une
initiative du Centre du commerce
international d’Industrie Canada et
d’'Info entrepreneurs/ Chambre de
commerce de Montréal. Pour réserva-
tion ou information, communiquer
avec M. Maurice Kaspy, 4 Montréal,
par tél. : (514)496-5920; ou par fax :
(514) 496-5934.

A travers le Canada — Du 16 avril
1996 au ler mai 1996 — La Société
pour l'expansion des exportations
(SEE) présente une série d’ateliers
« Parlons-risques », pour le prln-
temps 1996, portant sur :

* des renseignements essentiels sur la

conjoncture économique et le com-
merce extérieur,

* un guide de référence sur les
risques-pays et les débouchés;

* des conférences et des discussions
sur les principaux marchés d’'exporta-
tion;

* des rencontres individuelles avec le
personnel de la SEE.

Les ateliers auront lieu 4 : London,
16 avril; Ottawa, 18 avril;
Saskatoon, 23 avril, Calgary, 24
avril; Kelowna, 25 avril; Toronto, 30
avril; Montréal, 1° mai.

Pour participer, téléphoner au
bureau régional de la SEE le plus
proche : Vancouver, (604) 666-6234;
Calgary, (403) 292-6898; Winnipeg,
(204) 983-5114; London, (519) 645-
5828; Toronto, (416) 973-6211;
Ottawa, (613) 598-6850; Montréal,
(514) 283-3013; Halifax, (902) 429-
0426.

Calgary — Du 22 au 24 avril 1996 —
Les exportateurs de l'industrie cana-
dienne des aliments et des boissons
auront lPoccasion d’évaluer les per-
spectives commerciales qui s’offrent a
eux dans quatre pays d’Asie grace ala
tenue d’un colloque sur la commer-
cialisation des exportations vers
PAsie, auquel participera une mission
d’acheteurs asiatiques.

Le colloque (23 avril) accueillera
huit conférenciers représentant les
secteurs de la vente au détail, de P'im-
portation-distribution et des services
d'alimentation de leurs pays respec-
tifs, a savoir le Japon, la Corée,
Hong Kong et Taiwan.

Dans des réunions individuelles
prévues le 24 avril, les entreprises
canadiennes pourront faire connaitre
leurs produits aux acheteurs asia-

Voir page 8 — Au calendrier

-, developpement ala’ Banque mon

Un en]eu de 1 4 mflhards de $ US

Les fournlsseurs de matenel ou de
“services de consultation que les

marchés publics chinois intéres--. -

sent pourront participer aux sémi-

“ naires sur les marchés publics
. -en"Chine offerts ce mois-ci dans: -
- quatre grandes villes canadiennes,..
‘par la:Banque asiatique dei
- développement et la Banque”

Vmondlale .
Au cours des trois procha.mes

" anriées, ces deux banques préte-’
~ ront 14 milliards - de $ US a des- -
- organismes d’exécution chinois 1
pour la mise en ceuvre de pI'Q)etS .
7 de ‘développement dans les domai-. -
| nes.suivants : énergie; transports.
[ et commumcatmns agriculture et.
- agro-alimeénfaire; industrie et
- finances; développement wurbain;z
santé et éducation; envlron-,’“

nement. Les séminaires seront -ani-

- més par' des agents’ commerclauxij-
s.canadiens .de haut; niveau rat-:; .954-3;

“tachés a la Banque asiatique de

“aide financisre de
‘dienne-de- developpement mtema—«f«:

-COunc1lV’[Conse1] du commerce
’j-Canada-Chme] Toronto, tél. : (416)

@compuserve com’

"Agence “cana’"

tlonal (ACDI) et

416) 954-3806;
ue : 102521513 |
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SCCI/Au calendrier

Compendium de la Stratégie canadienne pour
le commerce international offert en ligne

(Suite de la page 1)

dans le numéro du 19 février dernier
de CanadExport, ce nouveau service
en ligne a pour but d’aider les entre-
prises canadiennes a y voir plus
clair et a aller au ceeur de Vinforma-
tion sur les événements parrainés
par le gouvernement. ‘

Il suffit aux gens d’affaires d’un
océan  a . l'autre d’appuyer sur
quelques touches d'un ordinateur
pour trouver en. détail les plus
récents renseignements sur les
activités que le gouvernement
fédéral et les provinces prévoient
organiser au Canada et & I'étranger
en matiére de commerce extérieur.

Dans chacun des 22 secteurs
industriels figurent la liste des événe-
ments, y compris le lieu et la date,
une description ainsi que le nom et
les numéros de téléphone et télé-
copieur de la personne responsable.

Comme le Compendium est mis &
jour régulidrement par les coordon-
nateurs d’Equipe Canada d’un océan
a lautre, les gens d’affaires pour-
ront se tenir au fait des derniers
événements et savoir comment en
profiter.

Plan d’action gouvernemental

Le Compendium s'inscrit dans le
cadre de la Stratégie canadienne
pour le commerce international

1996-1997, plan d’action qui décrit -

la facon dont le gouvernement
fédéral et les provinces entendent
utiliser les ressources dont ils dis-
posent en matiere d’expansion du
commerce extérieur au cours de 'an-
née qui vient.

Initiative d’Equipe Canada, la
SCCI est le fruit d'une étroite col-
laboration entre les 22 ministeres
fédéraux, les provinces, les terrl-
toires et le secteur privé.

Commentaires? :

En consultant les stratégies et le
Compendium pour connaitre les
moyens d’action mis en ceuvre,. les
entreprises pourront non seulement
se tenir au courant des initiatives
pouvant les aider & se tourner-avec
succés vers les marchés extérieurs,
mais contribuer également a

Pamélioration des stratégies secto-.

rielles de année suivante en faisant
part de leurs commentaires et en
indiquant si les diverses .activités
prévues répondent & leurs besoins
au moment opportun.

World Wide Web
Le Compendium de la SCCI et les
stratégies sectorielles sont accessi-

bles en direct par le biais de

IInternet au site World Wide Web

du ministére des Affaires étrangéres -

et du Commerce international
http//www.dfait-maeci.gc.ca

Les entreprises qui n’ont pas
acces a 'Internet peuvent obtenir de

linformation sur les activités d’ex- -

pansion des exportations dans I'un
des Centres du commerce interna-
tional d’'un-océan & l'autre.

Bonne navigation!

H.A. SimonSLtd."

¢ Suzte de la page 3)

niveau élevé des investissements et
de la présence marquée de notre
entreprise au Chili, ce pays devient
un marché privilégié pour nos acti-
vités commerciales. »

La Division des mines de Simons
(un service relativement nouveau au
sein de la société) a déja en mains
plusieurs études miniéres, et elle
accomplit actuellement d’importants
travaux préparatoires.

‘H.A. Simons Ltée a, 75 ans d'exis-
tence et 30 % de son chiffre d’affaires
dépend des marchés extérieurs; la
société emploie quelgue 3 000 person-
nes au Canada (Vancouver, Calgary,
Edmonton, Montréal) et 1 500 autres
aux Etats-Unis. Elle entretient un
bon réseau de relations au Chili et
dans beaucoup d’autres pays du
monde.

« De plus, ajoute M. Luxardo, nous
entretenons encore d'excellentes rela-
tions avec les ambassades du Canada
situées dans ces pays. »

Pour plus d'information sur la
société Simons et les projets qu'elle
exécute au Chili, communiquer avec
le vice-président pour FAmérique
latine, M. Jack Luxardo, tél. : (604)
664-4975; fax : (604) 664-5230.

LInfoCentre du MAECI offre auxv exportafeurs canadiens des conseils, des publications ainsi que des services
de références. Les renseignements de nature commerciale peuvent étre obtenus en contactant I lnfoCentre par
téléphone au 1-800-267-8376 (région d'Ottawa : 944-4000) ou par fax au (613) 996-9709; en appelant Famek
de I'InfoCentre & partir d'un télécopieur au (613) 944-4500; en appelant le Babillard électronique de I'InfoCentre
an 1-800-628-1581 a partir du modem d'un ordinateur personnel; et enfin en consultant le site Internet World
Wide Web de 1'InfoCentre au http//www.dfait-maeci.ge.ca. )

Retourner en cas de non-livraison 2
CanapExporr (BCT)

125, prom. Sussex
Ottawa (Ont.)
K1A 0G2
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