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Nouvelle de derniére heure S
L'Entente relative aux missions d’affaires MENEEEEE

LEntente relative aux
missions d’affaires ........ 1
Gréce a ’Entente relative aux mis- et la gestion des MCI. Nous vous 1
. . \ 7 7 . U 'um a S R TR 2
sions daffaires, vous et vos collegues  avons écoutés. Toutes les provinces et L
pourrez mieux répondre a la les membres d’Equipe Canada inc Message du déléiué
. s . o y ; commercial en chef .. ... .. 5
demande de services liés A la gestion  ont été consultés et ont approuvé
de missions de commerce et d’in- I’Entente, dans sa forme actuelle. I.;'IorizonZda' :
. : 0 ce: tionnels .. ..... 4
vestissement (MCI). Le fait d’utiliser A
I’Entente relative aux missions d’af- Pour en savoir plus sur cet accord, ?es pr%s enbposte
. . \ . - imon Smith et
faires permettra aux organisateurs de reportez-vous .la page 11 ou visitez e ks
telles missions de bien comprendre le site Web Horizons | '
leurs roles et responsabilités ainsi que  (http://intranet.lbp/horizons).

les votres et ceux de vos collegues.

C'est vous qui en
avez fait la
demande!

L’Entente relative aux
missions d’affaires
doit principalement
son existence au
sondage mené aupres
des employés. Bon
nombre d’entre vous
avez indiqué qu'’il fal-
lait des lignes directri-
ces sur I'organisation
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Avezvous vu la nouvelle signature visuelle des

délégués commerciaux?

LE SERVICE DES 1 THE CANADIAN
DELEGUES COMMERCIAUX — TRADE COMMISSIONER
DU CANADA SERVICE

Cette signature peut étre apposée sur les documents et dossiers qui émanent du Service,
tant & I'Administration centrale qu'au niveau des missions. Pour de plus amples
renseignements, ou pour télécharger cette signature, veuillez consulter le site Horizons.




Délégué commercial en chef .

international

ommerce international a
pour la premicre fois le
- de I'exportateur de ['an-
ée (2 Viceroy Homes Lid.).

té science et technologie,
s'est engagé,

hui parti du « Groupe d'experts sur les relations interna-
du Canada en matiére de science et de technologie ». Nous
borons étroitement avec ce groupe spécial du gouvernement afin
éciser davantage nos activités lides 2 la science et 2 la technologie 2
e du nouveau millénaire. Aussi, nous travaillons de pair avec
aires pour |'investissement au Canada dans le but d'appuyer les

des missions visant 2 attirer des investissements étrangers

grande priorité est de lancer de nouvelles initiatives et de
er d'autres sources de financement en vue de mettre sur pied un
de développement de I'investissement et de promotion de
n pour I'an 2000 et les années subséquentes.

terminant, je tiens & mentionner que je suis soucieux de donner
' gklsgl‘andc visibilité au Service des délégués commerciaux au
J'ai déja rencontré nombre d'entre vous lors de la réunion
|  de I'Alliance des manufacturiers et des exportateurs, de
et de Construct Canada. J'espére que j'aurai 'occasion de

nemme en discutant avec les gens du milieu des affaires et en

leur opinion de premiére main sur nos services. Je vous ferai




Horizons

rammes €laborés de visites, accueil a 'aéroport,
iction, etc.) pour pouvoir nous concentrer sur
estiment « essentiel » (par exemple, les ren-

les marchés).

donné le coup d’envoi i notre nouvelle approche
ditionnels le 1T octobre 1999. Nous avons
préparé des lignes directrices pour ces services afin
2 géfer les attentes des clients de fagon plus
professionnelle. Les politiques et lignes directrices
services additionnels s’appliquent 2 la fois aux

res et aux clients/partenaires institutionnels cana-
qm veulent des services en sus de nos services de
onnels, comme des arrangements touristiques 2

ersonnelles, du magasinage ou I'organisation de

r des programmes d’affaires limités (jusqu'a une
exemple) et des rencontres avec des représentants
mentaux et d’autres contacts officiels. La vaste

des missions canadiennes ont reconnu les avantages

er entre les services de base et accessoires, et elles
’

Soutien aux technologies de I'information
Services des délégués commerciaux

\ Bieﬂvenue At j et la liste de vos fournisseurs de services locaux

, Coffre@ ils & _maintenant sur la page Web de votre mission sur le
Ao _ outus
\ E&prix d’excellence a exportation
I canadienne : trouvez les laureats dans
% les répertoires du WIN ONLINE

1S vite...

EXPORTS essayez le WIN ONLINE 4.21



international

Calendrier de rendez-vo

Etablir un calendrier élaboré de rendez-vous et confirme
de réunions avec des contacts clés locaux normalement ia

par nos [lgfﬂt&.

Q. Pourquoi est-ce considéré comme un

service additionnel?

pour des clients qui peuvent changer d’avis, annuler,
constamment demander conseil ou confirmation, ou
ter sans préavis. Souvent, ces situations supposent

arrangements logistiques.

Q. Est-ce que je peux prendre un, deux ou trois
rendez-vous pour un client?

R. Oui, la mission peut organiser directement un

d'affaires « allégé » puisqu'il est évident que les f

locaux ne sont pas intéressés a fournir des services

minimes. Assurez-vous cependant que le client compre

Recherche




des pros en poste

Simon Smith @ Londres
Thawee Thaiprasithiporn @ Bangkok

Secteur des métaux, des minéraux et du matériel connexe

QUELLES SONT LES TENDANCES NOUVELLES DANS LE SECTEUR MINIER DE VOTRE MARCHE?

QUEL TYPE DE RESEAUX UTILISEZ-VOUS AU CANADA OU DANS VOTRE PAYS?

POUVEZ-vOUS RECOMMANDER DE BONNES SOURCES D’ INFORMATION A VOS COL-
LEGUES QUI, DANS D AUTRES MISSIONS, S’OCCUPENT DE CE SECTEUR?




POURRIEZ-VOUS NOUS FAIRE PART DE PRATIQUES EXEMPLAIRES QUI
FONCTIONNENT POUR VOUS?

QUELS SONT LES ELEMENTS CLES D’'UNE STRATEGIE DE COMMERCIALISATION
REUSSIE POUR PENETRER VOTRE MARCHE? ET QUONT EN COMMUN LES ENTRE-
PRISES QUI CONNAISSENT DU SUCCES SUR VOTRE MARCHE?

QUEL A ETE VOTRE PIRE CAUCHEMAR OU L INCIDENT LE PLUS COCASSE QUI VOUS
SOIT ARRIVE?



Equipe Canada inc

Equipes sectorielles commerciales Canada
A LA CONQUETE DU MONDE!

Que vous soyez a Ottawa ou 4 'étranger, si vous 12 secteurs dés. On retrouve au sein de ces expert sectoriel (habituellemen

avez des responsabilités sectorielles, il vous faut équipes des experts sectoriels des gouvernements  Canada), un agent dg

un acces rapide a un réseau de contacts au fédéral et provinciaux, des délégués commerciaux  la direction géo F
Canada en mesure de vous fournir : et des agents du commerce des missions et des et d'autres interver
*  une planification sectorielle ciblée spécifique  directions géographiques ainsi que des représen-  des plans d’actio
a votre marché; tants des associations professionnelles et des commerciale g
*  loccasion d'optimiser les ressources des entreprises. Bien que les trois principaux mi- mun leurs ressources pour S
intervenants canadiens; nisteres responsables du développement du com-  activités et se partagent les tiches d'exécution
*  delinformation sur les capacités et les merce international gérent les ESCC, I'impulsion

intéréts des industries canadiennes. donnée aux travaux vient du secteur privé et de Par l'entremise d’un tel groupe, les membres des

ses besoins et intéréts au plan de I'exportation. ESCC travailleront avec vous pour :
Les Equipes sectorielles commerciales Canada *  organiser des missions et foires commer-
(ESCC) peuvent vous fournir le réseau dont Lappariement entre les capacités et intéréts ciales et des activités de jumelage;
vous avez besoin. Elles constituent le principal nationaux et les occasions internationales con- *  développer des produits d'information;
véhicule qu'utilisent le gouvernement et les stitue la clé de lefficacité des équipes. Lorsquiil est  *  veiller 2 ce que l'information sur les occasions
membres de l'industrie pour travailler ensemble  convenu qu'un marché particulier est prioritaire daffaires soit communiquée a lindustrie;

afin de coordonner la planification et les activités  pour un secteur, un petit groupe de travail secto-  *  mettre en vedette les capacités canadiennes
liées 2 la promotion du commerce national dans  riel est formé pour ce pays. On y retrouve un dans votre marché.

Pour de plus amples renseignements sur les ESCC consultez le LLCS. IC., gC‘. ca

ies de Dennis Shanley (613) 954-3247 (613) 941-2463 shanley.dennis@ic.gc.ca

Les t.echnol

L'aérospatiale et la défense Lucie Boily (613) 957-9417 (613) 998-6703 boily.lucie@ic.gc.ca

I’automobile Lyle Tallon (613) 952-5161 (613) 952-8088 tallon.lyle@ic.gc.ca

Les matériaux de construction  Murray Hardie (613) 954-3037 (613) 941-8048 hardie.murray@ic.gc.ca

Les industries environnementales Jackie Scott (613) 992-0000 (613) 952-9564 scott.jackie@ic.gc.ca

Les fechnologies de linformation ~ Vicki Schouten (613) 941-1446 (613) 990-4215 schouten.vicki@ic.gc.ca

et des télécommunications

Les industries de services Les Arany (613) 954-2960 (613) 952-9054 arany.les@ic.gc.ca
et les grands projets

Les Equipes sectorielles commerciales Canada sont axées sur les secieurs commerciaux Jugés prioritaires par le gouvernement fédéral.
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international

Voulez-vous nous

Nous vous invitons & participer a un pre
jet destiné a améliorer les systémes d’in-
formation utilisés par nos sections com-

merciales a I'étranger.

WIN en avant a pour objet de mettre au
point des systemes d’information com-
merciale qui fonctionneront efficacement -
dans les missions. Nous voulons nous
assurer que nos délégués commerciaux et
leurs adjoints disposent de systemes qui-
les appuient dans leur travail. Votre
rétroaction nous aidera a vous fournir un

systeme répondant A vos besoins.

Le projet s'articule autour d’un processus

intensif de consultation, sous la direction

ek Rl S us b £ 4oy

~ WIN POUR MISSION
4 faxt

MITNET




Lheure du T

En panne de fournisseurs?

par télécopieur avec eux pour obtenir de linforma- p age

tion, elle n'a pas eu de réponse.

Un acheteur cherche une entreprise de con- Votre dlient est un distributeur qui recherche
N struction pour aménager un restaurant tour- activement des producteurs d'oeufs de crevettes
W W nant au sommet d’'un hétel. Vos bases de don-  saumurés; vous avez de la difficulté a détermi-
g % nées et vos répertoires ne renferment pas de ner sl existe des fournisseurs canadiens de ce
R ~ renseignements assez spécifiques. Vous avez produit. Donc, vous télécopiez la demande
8 4 E beaucoup 4 faire et vous n'avez ni le temps ni d’information a différents ministeres et orga-
O ‘(.‘: les ressources nécessaires pour poursuivre vos nismes du gouvernement canadien dans
' : E recherches. l'espoir quon puisse vous dépanner, mais votre
% 3 Vous étes débordé(e)! appel a l'aide reste sans réponse.
@* E Qu'allez-vous dire a votre client?
-~ qu)) Vous avez fourni une liste de fabricants canadiens
5 &~ dlengrais d'urée a votre diente, qui en avait grande- ;
) g ment besoin, mais lorsque celle-ci a communiqué prOIlSCS 12
S ala
=

Elle veut savoir pourquoi.

Direction des i
opérqhons a l'étranger

. Certains c/mngememx

-

inistration centrale

i ux de pouvoir compter sur les ser-
5' a Coffin a I'Unité d’appui aux
de la Direction des opérations a

is.d rme@ mois, quelques changements ont été Nous
responsable de SDC international, d'InfoExport,  vices
es, d’Horizons, des politiques et lignes postes. ,
pres des clients et des employés, des con-  I'étranger qui r st  a Gilles Potvin, Monique

ouis de Quimper & I'Unité

3 et Andrée Cooligan a la
ntinue (version bonifiée). Comme
ﬁ rawa et qui serait intéressé a se
ire pa de son mté:ét. ‘ ;5\
1
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Pratiques exemplaires

PRATIQUE EXEMPLAIRE POUR
TOUS LES POSTES

informations utiles sur

"Entente relative
aux missions
d’affaires

suite de la page 1

Qu’en est-il des associations et d’autres clients
institutionnels?

Nous ferons parvenir des exemplaires de 'Entente relative aux missions

d’affaires a plusieurs de ces organisations. Nous vous recommandons de

signaler I'existence de cet outil aux organisateurs des votre premicre prise

de contact afin de les aider & mieux se préparer en vue d’une mission.

Comment puis-je faire la promotion de I'Entente auprés

de ces clients?

Pour promouvoir 'Entente, il pourrait étre utile de souligner les points

suivants :

e Limportance d’éviter les surprises et de savoir a quoi s'attendre de
part et d’autre.

*  Les entreprises participantes bénéficient d’'un niveau de service
uniforme d’une mission a 'autre.

. Les ressources de la mission sont concentrées sur des activités a
valeur ajoutée pour la MCI, comme la recherche de contacts clés.

»  Le délégué commercial reste le premier responsable de la gestion des
arrangements logistiques et sa contribution a la MCI demeure signi-
ficative. Il s'acquitte directement d’une partie du travail, comme la
conduite de séances de breffage et la recherche de contacts.

»  Lorsqu'il y a moins de perturbations, une mission est plus produc-

tive et le temps est utilisé de fagon optimale.

D autres

international

Quels avantages I'Entente présente-t-elle pour les postes?
LEntente relative aux missions d’affaires comporte plusieurs avantages
pour les postes. En voici quelques-uns :

*  Plutde que d’avoir a organiser les aspects administratifs de la MCI,
vous pourrez occuper votre temps précieux a rechercher des contacts
clés, et & communiquer avec vos collegues dans d’autres missions et
a ’Administration centrale pour échanger de I'information et des
pratiques exemplaires.

. L Administration centrale vous fournira du soutien au niveau de la
coordination de la MCI et en cas de désaccord avec 'organisateur
de cette derniere.

*  Vous aurez toujours des contacts avec les participants du
milieu des affaires.

*  Vous continuerez de recevoir la rétroaction sur les résultats de la
MCI et de participer a la prestation d’un service important.

. Les participants seront mieux préparés

Comment puis-je en apprendre davantage?

Visitez le site Horizons (http://intranet.Ibp/horizons) et cliquez sur

« Services aux partenaires » pour télécharger I'Entente relative aux
missions d’affaires. Si vous avez des questions au sujet de I'Entente, nous
vous encourageons, comme d’habitude, & communiquer avec I'Unité
d’appui aux postes (UAP) par télécopieur : (613) 996-1225 ou par
courrier électronique : -PSU -UAP -TCS.

Profit Magazine, septembre 1

11
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ouché avec e

OAl

s canadiens

. & nroisicme article
d’une série décrivant les
services du Centre des
occasions d affaires

internationales.

Rappelez-vous que les agents du COAI
sont des spécialistes du repérage et du
jumelage. Nous nous perfectionnons
régulierement en assistant 4 des sémi-
naires et ateliers de formation et nous
nous tenons au fait des nouveaux sites
Web et répertoires ainsi que des nou-
velles bases de données et associations de
repérage pour pouvoir mieux vous servir

et ainsi que vos clients.

Comment confacter le COA

La fagon la plus simple est de faire parvenir un
formulaire de demande de repérage par voie
électronique soit sur WIN Exports 4 (cliquez
d'abord sur COAI), soit grice au CD-ROM
Signet (cliquez d'abord sur Trade Apps). Que
vous utilisiez ['une ou l'autre de ces applica-
tions, il sagit de cliquer sur Formulaire de
demande, puis sur Fichier et Nouveau formu-
laire. Remplissez ensuite les champs nécessaires
et cliquez sur Envoyer au COAL

Vous pouvez également nous adresser votre
formulaire par télécopieur au (613) 996-2635
ou par courrier électronique 2

iboc@dfait-maeci.ge.ca.



SDC

Trois ans plus tard...

Le vérificateur général dépase un rapport de suivi sur les
activités de promotion des exportations du Canada

Dans son rapport sur les activités de promotion des
du Canada en 1996, le vérificateur général (VG) avai
mandé diverses mesures pour mieux adapter f10s programmes et

nos services aux besoins de la communauté des affaires, améliorer

la prestation des programmes et des services, et mieux mesurer

leurs cofits et les résultats obtenus. La vérification visait les pro-

grammes et services du ministere des Affaires étra
Commerce international et d’Industrie Canada.
année, le VG a passé en revue les initiatives prises par les deux

ministeres en réponse aux recommandations.

Dans son rapport de suivi sur les activités de promotion des
exportations du Canada, déposé au Parlement le 30 novembre, le
VG juge que les progres faits par les deux ministeres sont

inégaux.

Le VG note que larrivée d’Equipe Canada inc et, en particulier,
Iintroduction de I'Initiative de mesure du rendement (IMR) ont
déja donné lieu & des améliorations dans la prestation de nos
programmes et de nos services. Il ajoute que « I'Initiative de
mesure du rendement est un syst¢eme de soutien particulierement

efficace pour les agents commerciaux a I'écranger ». Le rapport

international

ques importantes de 'IMR, dont :
e la définition de n rvices de base et la description des
clients a qui ils sont %stinés;
* la mise sur pied d’un mécanisme permettant de diriger les
clients qui ne se sontpas préparcs a exporter vers les services
&

offerts au Canada;

Iétranger;

* la création de I'Unité d’appui aux postes.

Par contre, le VG signale que les ministéres n'ont pas assez fait
pour mesurer les cotits et les résultats des programmes et des ser-
vices. Il critique tout particulierement leur décision de ne pas

érablir de systeme de facturation des services.
Pour plus de détails, vous pouvez consulter le rapport de suivi

sur le site du Bureau du vérificateur général

(www.oag-bvg.gc.ca).

13
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international

Pouvez-vous nommer
[artiste qui a créé l'o d’art montrée ici?
Félicitations...

a Jason Kee de Londres, qui a su identifier
I'artiste canadien en vedette dans le numéro
d’octobre de SDC international. Une reproduction

de cette oeuvre d’art a été envoyée a Jason.

Pudlo Pudlat, Umingmuk

Source : Musée des beaux-arts du Canada

D IL BE RT ® :::r:;assez des ? Ce nest plus la « génération du ) Je mattends & ce
supplémentaires... moi d’abord » des années 1980. 1 Mais... Qque votre famille
JFal droitaune ) Cest celle des vaches maigres | la semaine fasse une
By Scott Adams vie famiiial Mf"‘ des années 1990. Je m’'attends . ! n'a que contribution de
i ausel . Alice, 5 a ce que vous bossiez 178 168 heures! quelques heures.
Alice, heures par semaine. i
DILBERT © ) i i
United Feature Syndicate i
Reprinted by Permission. °

ms

o
Ce que vous quez Voici comment vous

dit au 5 u] et de ) avez noté nos rubriques réguliéres :
SDC international

S.

1 - Pratiques exemplaires
2 - Des pros en poste

Nous tenons a remercier tous ceux et celles qui ont rempli et
envoyé le formulaire d’enquéte de SDC international. Vos com-
mentaires refletent ce qui avait été dit dans le sondage des
employés I'an dernier : vous voulez que nous mettions I'accent sur
les outils et les lignes directrices, que nous reconnaissions le travail
accompli par les gens sur le terrain et que nous vous tenions au

courant de ce qui se passe a '’Administration centrale.

Des affiches de tableaux canadiens sont en route vers ceux et celles

qui ont pris le temps de répondre a notre enquéte.

Pour renseignements sur ce bulletin, contactez Andrée Cooligan au 943-2153.
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Business Mission

Business Mission Agreement | - 1
The Business Mission Agreement is a Canada Inc, have been consulted. The Making the Match ....... 2
tool that enables you and your col- Agreement, in its current format, has A Message from the New Chief
leagues to better meet the demand for been approved by these parties. Trade Commissioner .. . . ... 3
services related to the management of 2 P
trade and investment missions. By For more information on the Business Additional Services ... ... ... .. 4
using the Business Mission Agreement, ~ Mission Agreement see page 11 or visit People@Post
you will ensure that the organizers of the Horizons Web site Simon Smith &
such missions clearly understand their (http://intranet.Ibp/horizons).
roles and responsibilities, as well as

those of you and your colleagues.
You asked for it!

The Business Mission
Agreement came about,
primarily, as a result of
the employee survey. A
number of you identi-
fied the need for guide-
lines on organizing and
managing trade and
investment missions.
We listened to you. All
of the provinces and

members of Team

—

INFOEXPORT

THE CANADIAN 77 LE SERVICE DES Additional Services
TRADE COMMISSIONER {{—> DELEGUES COMMERCIAUX now on INFOEXPOIL
SERVICE U CANADA www.infoexport.gc.ca



Making
the
Match

India and

1B&®C

International Business *
Opportunities Centre

K el
and water-quality monitoring. The comprehen “c

Consultants Limited, in partnershi

detail, re;su!ted in this team being

The.
opinio
Mr. G
and its

wwuw.senes.on.ca b

Have you seen the NEW SIGNATURE of the
Trade Commissioner Service?

THE CANADIAN (( LE SERVICE DES
TRADE COMMISSIONER — DELEGUES COMMERCIAUX
SERVICE DU CANADA

This corporate signature can be applied on documents and presentations that
originate from the Trade Commissioner Service, either at Headquarters or at Posts.
For more information or to download it, go to the Horizons Web site.
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international

 time, an Exporter of the Year award was presented by
(to Viceroy Homes Ltd.).

e and Technology (S&T), we are engaged in a review to
e our role. I'm pleased to report that one of our own, a for-

to better define our S&T work as we enter the new millen-
. We are also fully engaged with Investment Partnerships

cremental funding for an aggressive export promotion and
nent development program for the year 2000 and beyond.

h many of you at the Alliance’s annual meeting,

{ at Construct Canada. I look forward to meeting
whenever you visit Canada. I will continue my
Outreach by talking to industry and getting their
services first hand. T will let you know how we are



ar and driver, translation, etc.) to make time for

ctober 1, 1999. We also prepared guidelines for
services to help you manage client expectations in a

1t and professional manner.
iness clients, institutional clients/partners and

services, such as personal tourism arrangements,

m‘ pousal programs, are responsible for finding

them to reflect specific experiences. Keep in mind
 still expected to arrange limited business programs
‘day) and to set up meetings with government
official contacts. The vast majority of posts have
Information Technology Support for the the benefits of differentiating between core and

Trade Commissioner Service i

ces, and have chosen one of the two options

cost-sharing) available to deliver additional services.
Vel oo ed approach regarding the delivery of additional
A el('onle (o well as your list of local service providers, are now

t()()ls(;;rm oS

Check out the )
= Canadvavﬁxqport Award winners in your t

L ON”NEd're-cwnes j of you to carefully review the revised guidelines
4 y

your post’s Web page on InfoExport.

{192 s ; ;
é\WlN More speed... uy your new - an on the Horizons Intranet site at
EXPORTS WIN ONLINE 4.21 1 b ’l'bp/horizons/07txt-e asp

Connect to us t/yrougb Horizons ER : eed assistance, contact the Post Support Unit.



TCS

international

a series of meetings with local key contacts normally
by our officers. :

Q. Why is this considered an additional snﬁigé,
A. In this key area, we are trying to eliminate\wmf I
post’s involvement in time-consuming situations st
ating a series of appointments for clients who ma ch
minds, cancel, come back constantly for advicc,b,i'
tion, or show up unexpectedly. These situations o

extensive logistical arrangements.

Q. Can I set up one, two or three appointments
Jor a client? i

A. Yes. We recognize that a less than extensive b

business. Try to make sure that your clients un
service is provided on an exceptional basis, and
not necessarily expect more than a day's worth of 2

the next time or from other posts.
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Simon Smith @ London

Thawee Thaiprasithiporn @ Bangkok

Metals, Minerals and Related Equipment Sector

WHAT ARE THE EMERGING TRENDS IN THE MINING SECTOR IN YOUR MARKET?

WHAT TYPE OF NETWORKS DO YOU USE IN CANADA OR IN YOUR COUNTRY?

CAN YOU RECOMMEND ANY GOOD SOURCES OF INFORMATION TO YOUR
COLLEAGUES COVERING THIS SECTOR AT OTHER POSTS?
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WOULD YOU LIKE TO SHARE ANY BEST PRACTICES THAT WORK FOR YOU?

WHAT ARE THE KEY ELEMENTS TO A SUCCESSFUL MARKETING STRATEGY FOR
PENETRATING YOUR MARKET? AND WHAT DO COMPANIES THAT SUCCEED IN YOUR
MARKET HAVE IN COMMON?

WHAT IS YOUR WORST NIGHTMARE, OR THE FUNNIEST THING THAT HAS HAPPENED TO You?
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Trade Team Canada Sectors

TAKING ON THE WORLD

Whether serving at headquarters or

abroad, if you have sectoral responsibilities,

you need ready access to a network of con-

tacts in Canada that can provide you with:

e focussed sectoral planning specific to
your market;

*  the opportunity to leverage domestic
players’ resources; and

+ information on Canadian industries’

capabilities and interests.

Trade Team Canada Sectors (TTCSs) can
provide the network you need. TTCSs are
the principal vehicle through which gov-
ernment and industry players work togeth-
er to co-ordinate national trade-promotion
planning and activities in 12 key sectors.

Membership includes federal and provin-

cial government sector experts, trade com-
missioners and commercial officers from
posts and geographic branches, and indus-
try representatives from both associations
and companies. Although managed by the
three core international business develop-
ment departments, the TTCSs are driven
by the private sector and its export needs

and interests.

Marrying domestic capabilities and inter-
ests with international opportunities is key
to the effectiveness of the teams. When it’s
agreed that a particular market constitutes
a priority for a sector, a small country-
sector working group is formed. Each
working group includes a sector expert

(typically from Industry Canada), the post

implementing them.

Through a country-sector working group

TTCS members will work with you to:

organize trade missions, trade fairs,
and matchmaking events;

develop information products;
ensure that intelligence about business
opportunities is disseminated to
industry; and

showcase Canadian capabilities in

your market.

Foir s i o B Tt Gl Sotors o 8 b B iC.gC. ca

Trade Team Canada Sectors

Team Secretary

Phone Number

Fax Number

E-mail Address

Aerospace & Defence

Lucie Boily

(613) 9579417

(613) 998-6703

boily.lucie@ic.gc.ca

Automotive

Building Products

Environmental Industries

Lyle Tallon

Murray Hardie

Jackie Scott

(613) 952-5161

(613) 9543037

(613) 992-0000

(613) 952-8088

(613) 941-8048

(613) 9529564

tallon.lyle@ic.gc.ca

hardie.murray@ic.gc.ca

scott.jackie@ic.gc.ca

Information and
Communications Technologies

Vicki Schouten

(613) 941-1446

(613) 990-4215

schouten.vicki@ic.gc.ca

Service Industries
Capital Projects

Les Arany

(613) 9542960

(613) 9529054

arany.les@ic.gc.ca

Trade Team Canada Sectors constitute the federal government’s priority sectors for trade
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WIN

Do you want to h

international

We invite you to participate in a project
aimed at improving the trade informa-
tion systems used by our overseas com-

mercial sections.

WIN Fast Forward is all about deliver-
ing trade information systems that will
work in the missions. Specifically, we
want to ensure that our trade officersand
commercial assistants have trade systems
that support them in their work. Your
feedback will bring us one step closer to
delivering a system that will meet your

information needs.

Diskettes...

//lj//////!In 'Mf

.|
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T-Branching Out

International Business
Opportunities Centre ¥

e

Stuck Finding Suppliers?

A buyer is looking for a construction company
to build a revolving restaurant on top of a
hotel. None of your databases or directories
contains any listings that are this specific. You
are very busy, and do not have the time or the
resources to conduct extra detective work to
find a supplier.

You feel overwhelmed!

You have provided a list of Canadian manufac-
turers of urea fertilizer to your client, who has
an urgent need for the product. Your client
faxes these companies requesting information,
but receives not one response.

Your client comes back to you and

wants to know "Why?"

Your client is a distributor who is seeking pro-
ducers of brined shrimp eggs, but you are hav-
ing trouble determining if there are any
Canadian suppliers. You fax the trade lead to
various Canadian government departments
and agencies, hoping that someone will be able
to find a Canadian source for you. However,
your request seems to have fallen into some
"black hole" because you get no reply.

What will you say fo your client?

Answers 1 2

on page

Overseas

Operahons Division

: 'e moqths, a few changes have been made to
ou ICS International, InfoExport, the
ons, policies and guidelines,

marketing advice and other tools of

Some c/mngeg ar

» $ 8

¢ ,:li";i /

oard Sheila ]ohnston‘ and

port Unit. Other Overseas

g in place are Gilles Potvin,
Niven and Jean-Louis de

gi and Louis Marcotte and
nd improved) Continuous

, TCS Overseas Operations wel-
urning to Ottawa who might
abroad.

B
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Best Practices

BEST PRACTICE NOW USED

BY ALL POSTS
More on the

Business Mission

Agreement

Continued from page 1

What about associations and other

institutional clients?

Many of these organizations will receive copies of the Business
Mission Agreement, although some may have been missed. We
recommend that you let your mission organizers know, during
your initial communications, that this tool is available to help

them better prepare for missions.

How do | promote the Agreement to some of these clients?
To promote the Agreement to your clients, you may wish to high-
light the following:

e There should be no surprises — both parties” expectations
will be clarified;

*  Business participants receive a certain level of consistency in
service from post to post;

*  Post resources are concentrated on value-added work for the
mission, such as identifying key contacts;

*  Trade Commissioners will continue to lead in managing the
logistical arrangements, and will retain substantive input into
the missions. They will also continue to perform some of the
work directly, such as conducting briefings and identifying
contacts;

*  Less disruption means a more productive mission, with valu-

able time being used to the best advantage.

i, il

international

What are the benetits to the posts?

The Business Mission Agreement provides several benefits to

posts, such as:

* Instead of organizing the mission’s administrative aspects,
your valuable time can be spent on identifying key contacts,
and communicating with your colleagues in other posts and
at headquarters to share information and best practices;

*  Headquarters will provide support in terms of co-ordination
of missions and in case of disagreements with the mission
organizer;

*  You will continue to have contact with the business partici-
pants;

*  You will continue to receive feedback on the results of the
mission and be involved in the delivery of an important
service;

*  Participants will be better prepared.

How can | learn more?

Visit the Horizons site (http://intranet.Ilbp/horizons), look under
the "Services to Partners” button and download a copy of the
Business Mission Agreement. As usual, you are encouraged to
contact the Post Support Unit if you have any questions related to
the Agreement, by fax at (613) 996-1225 or by e-mail at -PSU -
UAP -TCS.

Profit Magazine, September, 1999
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d service
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ones youve exper@ced, IBOC can he p Vid extra value-adi

cfficien — we not only provide you with a

is im list of Potential exporters, we will also
siness | phou€'and discuss the trade lead with

WIN

he sec

thes&porential exporters to-confirm their
incerest and capability in supplying what
inada | our client needs.
iriety o

Canadian exporters

Thyis is the third in a series
of articles designed to
explain the services of the
International Business
Opportunities Centre.

product or service; and

* the quantities needed.

Remember that IBOC officers are
trained sourcing and matching experts.
We regularly upgrade ourselves in ongo-
ing training seminars and work

shops, and we keep abreast of new
sourcing Web sites, databases, directories
and associations so that we may better

serve you and your clients.

How fo contact IBOC

The easiest way to submit a request is to use
the electronic Sourcing Request Form, which is
available via WIN Exports 4 (dlick on IBOC to
start) or via the Signet CD (click on Trade Apps
to start). From either application, click on
Sourcing Request, File and New Form, then fill
in the necessary fields and select Send to IBOC.

You may also forward your request by fax:
(613) 996-2635 or by e-mail:
iboc@dfait-maeci.gc.ca
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Three

years later...

The Auditor General tables
follow-up report on
Canada’s export promotion ac

oy
>
n Activities, the

In the 1996 audit of Canada’s Export Promoti
Auditor General (AG) recommended a nu %f;r of measures to
make our programs and services more respomsive to the needs of
the business community, to improve program and service deliv-
ery, and to better measure their costs and results achieved. The
audit covered the programs and services of DFA%A Industry
Canada. Earlier this year, the AG conducted a review of the ini-
tiatives taken by both departments to respond to the recommen-

dations.

The AG Follow-up Report on Canada’s Export Promotion
Activities, which was tabled in Parliament on November 30, pre-
sents a mixed review of the departments’ efforts to respond to

the recommendations.

[t notes that the advent of Team Canada Inc and, in particular,
the Performance Measurement Initiative (PMI) have already led
to improvements in the delivery of our programs and services.

The report states that "the Performance Measurement Initiative

is an especially effective support system for trade officers

international

abroad." The report outl.}’n,es the following significant features of

PMI:

e the definition of our core services and the identification of
parties to whom they are provided;

e the establishmg'}}x of a system to refer non-export-ready

c?es in Canada;

; o L :
- ¢ the wraining of officers on the new approach to serving

clients
e

clients;
* the dissemination of best practices among officers abroad;
and

*  the creation of the Post Support Unit.

On the other hand, the report states that the departments have
not made enough progress in areas pertaining to the measure-

ment of costs and the results of programs and services. The AG
is particularly critical of the departments’ decision not to imple-

ment a charging system for services.

For more details, the follow-up report is available on the Office

of the Auditor General’'s Web site (www.oag-bvg.gc.ca).

13
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Congratulations...

to Jason Kee of London who correctly
answered the name of the Canadian artist
featured in our October edition of

TCS International. A reproduction of this

work of art has been sent to Jason.

Pudlo Pudlat, Umingmuk (The Red Oxen)

Source: National Gallery of Canada

international

I CAN'T KEEP
DILBERT® WORKING THESE
LONG HOURS.,. ALICE,
By Scott Adams 1 DESERVE A
FAMILY
LIFE.
DILBERT © )

United Feature Syndicate
Reprinted by Permission.

EMal ECOTTADAMI@AOL COM

"5 Adams

THIS ISN'T THE “ME”
GENERATION OF THE
EIGHTLES. THIS IS
THE "LIFELESS NINETIES!
1 EXPECT 178 HOURS
OF WORK FROM You
EACH

THERE ARE
ONLY... UH,
168 HOURS
IN A WEEK.

)

© 1983 Lnned Fenire Byndicate. e

LEXPECT:
YOUR FAM-
ILY TO CHIP
IN A FEW
HOURS .,

(

What you said abour
TCS International

Thanks to everyone who completed and returned the

TCS International readership survey. You reiterated a lot of what
was said in the employee survey last year: you want us to focus on
tools and guidelines, recognize people in the field and tell you

what’s happening at headquarters.

Posters of Canadian paintings are going out around the globe to

those who took the time to respond to the survey.

Here is how you
rated our regular features:

1 - Best Practices

For information about this newsletter, contact Andrée Cooligan at 943-2153.



