


Un marché de 25 milliards & votre portée gréce a la CCC

Le point sur les marchés du
gouvernement americain

rgane central d’approvision-

nement du gouvernement

américain, la GSA (General
Services Administration) a pour mandat
de faciliter les achats qu’effectuent chaque
année les ministéres et organismes fédé-
raux, qui s'élévent g plusieurs milliards
de dollars. Les entreprises canadiennes
peuvent se tailler une part de ce marché
de 25 milliards de dollars US en s’inscri-
vant comme fournisseurs qualifiés de la
GSA dans le cadre de son programme
de listes pour les marchés @ commandes
[GSA Schedules Program).
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Pour vendre ses produits ou ses services
a la GSA, il faut figurer sur sa liste de
fournisseurs. Bien qu'il soit possible de
présenter une demande d'inscription sans
aide, bon nombre d’entreprises préférent
retenir les services d'un consultant pour
les aider & présenter leur proposition.

La présentation d'une proposition con-
forme aux exigences de la GSA peut en
effet s'avérer une tache ardue pour qui-
conque n'est pas familier avec le pro-
gramme. C'est ici que lo Corporation
commerciale canadienne (CCC) peut
rendre de précieux services.

La CCC se spécialise dans la vente aux
gouvernements étrangers. Elle est déja
I'un des plus importants fournisseurs du
département américain de la défense et
de la NASA (National Aeronautics and
Space Administration), mais elle a élargi
son champ d’activité pour y inclure le volet
civil du gouvernement américain par |'entre-
mise du programme de listes de la GSA.
La CCC collabore avec le Washington
Management Group et la Coalition for
Government Procurement (CGP), groupe
sans but lucratif dont le siége est a
Washington, pour offrir aux entreprises
canadiennes désireuses s'inscrire aupres
de la GSA un service rentable basé sur
une connaissance approfondie du marché.
Elle les aide en outre & maximiser leur
potentiel de ventes en les renseignant sur
les débouchés présents et futurs.

Services offerts par la CCC pour
I'obtention de contrats aupreés
de la GSA
La CCC offre un programme & double
volet pour aider les exportateurs canadiens
a tirer parti des débouchés disponibles
dans le cadre du programme de la GSA.
Les entreprises qui franchissent avec succés
la premiére étape sont automatiquement
admises a la seconde.

Premiére étape : avant I’adjudi-
cation du contrat — présentation dune
proposition & la GSA (18 000 dollars)

IT"GESTION DE CONTRATS
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La Corporation commerciale canadienne
(CCC) est une société d'Etat qui a pour mandat
de faciliter le commerce international, en
particulier sur les marchés publics. Agissant
a titre de maitre d’ceuvre, la CCC signe les
contrats d'exporlotion, fournit aux exportateurs
un accés aux marchés et offre aux acheteurs
la garantie du gouvernement en ce qui
concerne |'exécution du contrat. La CCC aide
également les exportateurs & obtenir auprés
de sources commerciales le crédit d'exploi-
tation nécessaire et met & leur disposition
I'expertise qu’elle a acquise dans le domaine
de I'impartition internationale, contre rémuné-
ration des services. En matiére d’exportation,
CCC est synonyme de crédibilité, confiance
et contrats.

Pour plus de renseignements, commu-
niquer avec la CCC, tél. : (613) 996-0034,
numéro sans frais (au Canada) : 1-800-
748-8191, internet : www.ccc.ca

La premiére étape consiste a appuyer
les démarches de |'exportateur canadien
désireux de décrocher un contrat d'offres &
commandes dans le cadre du programme de
la GSA. Les services offerts a ce stage com-
prennent la prestation de conseils sur la pro-
position de |entreprise et I'examen de cette
derniére par des spécialistes, en I'occurrence
les consultants de Washington, ainsi que des
conseils au sujet des discussions avec la GSA
et de la négociation des prix. Le colt indiqué
s'applique & la présentation d'une proposi-
tion pour une des catégories de la GSA.

Seconde étape : aprés l'adjudica-
tion du contrat — services de marketing
pendant cing ans (2 500 dollars par année)

La seconde étape est obligatoire pour
toute entreprise qui a franchi avec succés
la premiére étape et qui est inscrite auprés
de la GSA. Ces frais comprennent la coti-
sation annuelle de 1 500 dollars & la CGP.
Celle<i offre des services de renseignements
sur les marchés et de mise en contact &
ses membres (plus de 350), qui sont tous
inscrits auprés de la GSA et qui ensemble
représentent environ la moitié de la valeur
des contrats passés par la GSA.

voir page 4 — Services
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VIRTUEL

INFORMATION ET SERVICES
PERGOMNNALISES

Le Délégué commercial virtuel
vous ouvre fout un monde de
ressources.. ¢ porfée de main!
Page Web protégée par mot de
passe, personnalisée et sécuritaire,
le Délégué commercial virtuel
vous permet de créer volre espace
de travail en direct ot de trouver
les débouchés dans votre secteur
et sur vos marchés cibles. Tirez
parti des services personnalisés
que vous offrent lex délegués
commercicux du Canada aux
quatre coins du monde!
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Femmes chefs d

Description de l'entreprise :
Mme Cathy Rose a fondé la société
Creative Esthetics Dental Lab Inc.
comme entreprise de fabrication a
fagon d'appareils orthodontiques et
prothétiques et de couronnes et
ponts dentaires. Fabriquant une
dgamme de plus de 120 produits,
I'entreprise de M™Me Rose a été le
premier laboratoire dentaire au
Canada a établir sa présence sur
Internet, choix qui a ouvert la voie de
I'exportation. La recherche et le
développement sont eux aussi des
éléments trés importants de
I'entreprise, les projets en cours
touchant de nouvelles technologies
relatives a l'apnée du sommeil ainsi
que des dispositifs a implanter et des
procédures d'installation d'implants.

Stratégie d'exportation :
Avec une présence internationale
déja établie par Internet, participer a
des missions commerciales était
I'étape suivante de la stratégie
d'exportation de M™e Rose. En
participant a la mission commerciale
d'Equipe Canada Atlantique a
Boston en février 2001, I'entreprise
a obtenu un contrat assez
important. MM Rose a aussi
beaucoup utilisé le Service canadien
des délégués commerciaux avant
de faire partie de la mission
commerciale d’Equipe Canada en
1999 en Irlande, en vue d'explorer
le potentiel du marché irlandais.

« Les délégués m’ont rendu toutes
sortes de services — depuis |'envoi
d'un catalogue qu’un des employés
a obtenu a une foire commerciale
locale sur la dentisterie jusqu‘a
I'inscription a un programme spécial
de dentisterie qui était offert
pendant mon séjour. Jai pu

Mme Cathy Rose
Présidente

Creative Esthetics
Dental Lab
Charlottetown (1.-P.-E.)

Tél. : (902) 566-5313
Téléc. : (902) 368-1813

Courriel : info@creative-esthet-

ics-dental-lab.com

Site Web :
www.creative-esthetics-
dental-lab.com

Année de fondation : 1982
Nombre d’employés : 10
Ventes a |'exportation : 10 %
Années d’expérience dans
I‘exportation : 3

Marchés d'exportation :
Etats-Unis, Eaypte, Singapour

« Le développement de I'exportation est un investissement @ long

terme — il faut jusqu'a dix activités de suivi avant de pouvoir
entrer dans une transaction proprement dite. »

rencontrer de nombreux clients
potentiels grace aux contacts qu'ils
ont établis. »

Mme Rose se tient €galement au
courant des foires commerciales a
venir en faisant appel au délégué
commercial principal de sa province
du Centre de commerce
international (C.C.l.). « Je constate
que les délégués commerciaux
locaux sont trés bien informes; ils
me renseignent chaque fois qu'une
foire a lieu — c'est I'avantage de
vivre dans une petite province. »

Stratégie de résautage :

« Mes contacts a Boston sont
devenus des relations permanentes.
Je suis également demeurée en
rapport avec les gens que jai
rencontrés en Irlande. lIs souhaitent
faire des affaires; de mon coté, il
s’agit seulement de surmonter le
probléme des colts de transport
prohibitifs.»

Nommée membre du Conseil
consultatif sur les petites et
moyennes entreprises pour le
commerce international, qui releve
du ministre du Commerce
international I'honorable Pierre
Pettigrew, M™e Rose continue de
développer son réseau d'exportation.
Elle rencontre les autres membres
du Conseil consultatif deux fois par
an pour faire connaitre les effets
des programmes et services
actuellement offerts par le ministére
des Affaires étrangéeres et du
Commerce international; le Consell
sert de tribune pour mettre a
I'épreuve les nouvelles initiatives.

« C'est un groupe trés intéressant
pour la constitution de réseaux. Jai
déja fait partie d'un groupe d'étude
fédéral il y a environ huit ans et j'ai
trouvé trés profitables tous les
contacts que j'ai alors établis. »

Conseils aux exportateurs :
Les délégués commerciaux et les
organismes gouvernementaux
offrent un excellent soutien et
ouvrent des portes. Mais M™M€ Rose
souligne que les exportateurs
potentiels doivent aussi assurer
eux-mémes leur préparation.

P « Quels que soient les contacts
qui sont établis pour vous,
assurez-vous d’en faire un suivi,
avant comme aprés la visite en
personne. Dans le cas du
développement de I'exportation,
il faudra sans doute de huit a dix
activités de suivi avant de pouvoir
entrer dans une transaction
proprement dite. C'est un
investissement a long terme. »

Projets d'avenir :

Les projets d‘avenir comprennent
une expansion dans le Sud,
idéalement a la Barbade — pour des
raisons personnelles et commerciales.
« J'ai une collégue en Californie qui
a recemment ouvert un laboratoire
a Hawaii : si elle peut le faire, moli
aussi. » MMe Rose souhaiterait aussi
créer une entreprise internationale
de consultation dans le domaine
des travaux de laboratoire.

Description de I'entreprise :
Suivant un plan d'entreprise élaboré
aprés avoir fait des recherches
approfondies, Debra — auparavant
comptable en gestion — et sa
partenaire, Terry MacPhee, ont
acheté une vieille carriére d'ardoise
de 80 acres et ont ainsi entrepris la
relance d'une ancienne industrie en
établissant |'entreprise Scotia Slate
Products Ltd. Produit pouvant étre
substitué au béton, a la brique, a la
céramique et au bois, I'ardoise
multicolore unique et de drande
qualité extraite de cette carriére peut
étre utilisée, par les paysagistes,
architectes et macons, a
d'innombrables fins, depuis le
revétement de sol et le parement de
cheminée jusqu'aux margelles des
piscines et au dallage des terrasses.
Le service de taille sur mesure offert
par l'entreprise est particulierement
apprécié. Debra, qui a d'abord axé
ses efforts sur le marche de
I'aménagement paysadgé, puis sur
celui des revétements de sol
personnalisés, se concentre
maintenant sur la mise au point de
produits en vue d'offrir des surfaces
d'ardoise polie I'an prochain.

Stratégie d'exportation :

Les Etats de la cote est américaine ont
été le premier marché ciblé par Debra
en raison de sa proximité, « La région
présente les caractéristiques
démographiques d'un créneau de la
construction en expansion, a savoir
celui des matériaux utilisés pour la
rénovation », a affirmé Debra. Elle a
participé a une mission NEEF
(Nouveaux exportateurs aux Etats
frontaliers), qui a été « un bon moyen
de formation permettant de rassembler
des renseignements sur la logistique,
sur I'emballage, sur le courtage et sur
les droits de douane ». Lorsque
I'entreprise a été préte a exporter,
Debra a participé aux missions
d'Equipe Canada Atlantique a Atlanta

Mme Debra Donovan
Présidente et directrice générale
Scotia Slate Products Ltd.
Upper Rawdon
(Nouvelle-Ecosse)

Tél. : (902) 632-2989

Téléc. : (902) 632-2290
Courriel :
ddonovan@scotiaslate.com

Site Web :
www.scotiaslate.com

Année de fondation : 1996
Nombre d'employés : 7
Ventes a l'exportation : 20 %

Années d'expérience dans
I'exportation : 3
Marché d'exportation : Etats-Unis

« Il n'est pas trop difficile d'exporter si vous étes bien préparé. »

en 2001, et a New York, en 2002,
expériences qu'elle considere trés
précieuse. « Comme toutes les
dispositions nécessaires ont été prises
a l'avance, il est possible de prévoir de
nombreux rendez-vous, rendant ainsi
les efforts de commercialisation le plus
efficace possible.

Stratégie de résautage :

Pour Debra, la participation a des
missions commerciales est aussi
I'occasion d'établir un réseau avec
d'autres participants provenant de
sa région, « de trouver des gens
avec qui vous pouvez vous associer
pour la commercialisation, par
exemple en vue de I'exposition a
une foire commerciale.» Pour Debra,
les services des délégués
commerciaux sont trés précieux
tant du point de vue de l'information
qu'ils fournissent que des couts
qu'ils permettent d'économiser.
Récemment, le Service des délégues
commerciaux lui a permis d'éviter
un voyade inutile en Europe pour se
renseigner sur un client éventuel.
Elle a aussi recours aux services de
la Société canadienne d'hypothéques
et de logement (SCHL), afin d'établir
des liens avec des entreprises
complémentaires pour unir leurs
efforts de commercialisation.

Bref, « il ne faut jamais cesser
d'entretenir un réseau.
L'entrepreneur qui ne veille pas a
établir et a entretenir un réseau ne
sera pas en affaire bien longtemps. »
Debra étend son réseau a la
collectivité parce qu'il est important
pour elle de donner en retour. En
qualité de premiére directrice de
I'Atlantic Canada Dimension Stone
Association (association de la pierre
taillée), elle aide a renseigner les
consommateurs sur cette industrie
dans les provinces de |'Atlantique.

Plus grand défi :

Méme si I'exploitation d'une carriere
est habituellement une activité ou
les hommes prédominent, Debra
estime avoir recu un traitement
équitable. « La curiosité a souvent
pour effet d'ouvrir la porte aux

femmes, parce que les hommes
veulent vérifier vos connaissances.
Lorsque vous avez montré que vous
connaissez bien votre domaine, leur
conduite a votre édard est déterminée
par vos compétences et non pas par
le fait que vous étes une femme. »

Principal avantage :

« J'aurais aimé m'étre lancée dans
I'exportation plus tot, mais, avec du
recul (et il est toujours plus facile de
juger aprés coup), je me rends
compte qu'il nous fallait prendre le
temps d'apprendre a connaitre nos
marchés et nos produits. Bon nombre
d'entrepreneurs ne prennent pas le
temps nécessaire et se lancent sans
étre préparés. Toutes les étapes du
processus d'exportation ont leur
importance et il faut y mettre le
temps nécessaire. Dans certains
secteurs, il faut compter deux
années, dans d'autres, parfois sept;
il faut donc étre patient. »

Conseils aux exportateurs :

>« Ne craignez pas et n'abandonnez
pas. Si la perspective d'exporter a
I'étranger vous semble une tiche
énorme, faites comme s'il s'agissait
d'une autre ville plutét que d'un autre
pays. Il n'est pas trop difficile
d'exporter si vous étes bien préparé. »

P>« Faites de bonnes recherches pour
déterminer comment vous pourrez
vous tailler une place sur le marché. Il
faudra peut-étre adapter votre produit
ou votre facon de faire en fonction de
différents marchés géographiques. »

B>« N'oubliez pas qu'il y aura un
intervalle entre la premiére visite a un
client éventuel et la premiére vente.
Vous devez d'abord établir une
relation avec le client. »

Projets d'avenir :

« Le marché de la pierre est un

marché mondial. Je compte d'abord

m'établir solidement aux Etats-Unis
et je suis certaine qu'il y aura une
demande pour mon produit en

Europe ou je n'aurai pas a faire de

arands efforts pour m'implanter. »
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Description de I'entreprise :
Les propriétaires, Barbara Ryan, Cindy
Roma et Sydney Ryan, exploitent leur
entreprise, Telelink, The Call Centre
Inc., un centre d'appel de service a la
clientéle spécialisé dans les
applications Web. La société, fondée
en 1966 par J. Thomas Ryan (pére
de Sydney et mari de Barbara,
aujourd’hui décédé), n’était a 'origine
qu'un simple secrétariat téléphonique.
Depuis, elle est devenue une
entreprise offrant une gamme
compléte de services a la clientéle.
Cette entreprise a la fine pointe de la
technologie et de l'innovation compte
plus de 600 clients.

Stratégie d’'exportation :
Quand les prix ont chuté dans les
télécommunications a la fin des années
90, ces trois entrepreneures ont
compris qu'elles pouvaient soutenir
la concurrence sur les marchés
mondiaux. Aussi ont-elles décidé de
mUrir un bon plan puis de passer a
I'action! Les entrepreneures ont
participé a une mission commerciale
de Terre-Neuve a Boston en mai
2000, un voyage d'information.

« Mous sommes allées a Boston en
croyant que les Américains voulaient
la technologie la plus récente, mais
nous nous sommes rendu compte
que ce qu'ils voulaient vraiment,
c’'était de retrouver une relation client-
fournisseur plus traditionnelle,
privilégiant le service a la clientéle,
tout en conservant, bien entendu, les
outils modernes » explique M™Me
Sydney Ryan. « Il se trouve que c'est
justement notre force... et la faiblesse
de bon nombre des drosses
entreprises qui dominent le marché. »

La mission commerciale suivante a
Atlanta, a laquelle les propriétaires
de Telelink ont participé, dans le
cadre d'Equipe Canada Atlantique, en
novembre 2001, a si bien réussi que
Mme Ryan et M™Me Roma avaient en
poche un contrat avec un client

Mme Barbara Ryan
Présidente

Mme Cindy Roma
Vice-présidente

et directrice générale
Mme Sydney Ryan
Vice-présidente, Ventes
et marketing international

Telelink, The Call Centre Inc.

St. John’s (Terre-Neuve)
Tél. : (709) 722-3730

Téléc. : (709) 722-5220
Courriel :
sales@thecallcentreinc.com
Site Web :
www.thecallcentreinc.com

Année de fondation : 1966
Nombre d'employés : 60
Ventes a |'exportation : 14 %

Années d'expérience dans
I'exportation : 3

Marché d'exportation : Etats-Unis

Numeéro sans frais : 1-888-693-2255

« Appelez les délégués commerciaux — C'est leur travail d'aider

les entreprises, et ils le font bien . .. et il est indispensable

d'avoir ce réseau lda. »

ameéricain avant méme de monter
dans l'avion qui les ramenait au
Canada. Ce client fait toujours
affaires avec Telelink et il adresse
de nouveaux clients a l'entreprise.

Stratégie de résautage :
Telelink a eu recours a bon nombre
des services offerts par la province
et le gouvernement fédéral aux
entreprises désireuses d'exporter
aux Etats-Unis. Le Programme de
développement des marchés
d'exportation (PDME) a été
particulierement utile au début.

« Le Programme nous a fourni
I'argent liquide supplémentaire dont
nous avions besoin pour
commencer a exporter. Il nous a
permis de rester concentrées sur
notre objectif et il nous a fourni
information et idées. »

Les propriétaires de Telelink ont
€dalement eu recours aux services
d'Exportation et développement
Canada (EDCQ). Et elles le font
encore, quoique bien mains
frequemment qu‘au début! Un de
leurs clients américains a été
emporté par la correction du
NASDAQ), a l'automne de 1999. Si
Telelink n‘avait pas été assurée par
I'intermédiaire d'EDC, elle aurait mis
trés longtemps a recouvrer ses
pertes. « Désormais, tous nos
comptes ameéricains sont assures.
Cela nous permet de dormir la nuit! »

« Les délégués commerciaux sont
de mervellleux dénicheurs de
débouchés! Nous ne vendons pas
des trucs, bidules, machins sur un
marché quelconque. Ce que nous
offrons c’est un service trés
specialisé...Et les délégués ont

retroussé leurs manches pour nous
dénicher des marcheés. »

Meilleur souvenir :

« Notre mission commerciale a Atlanta,
sans 'ombre d’'un doute. Mous avons
participé a des événements, avec le
Primier ministre, et obtenu notre
premier contrat a I'étranger. C'est a ce
moment |a que nous avons compris que
Nous pouvions soutenir la concurrence
sur les marchés internationaux. »

Conseils aux exportateurs :

B> Ne perdez pas de vue vos objectifs
et préparez-vous bien. « Il se peut,
pour des raisons pratiques, que
vous ayez a modifier IEgérement
votre stratégie. Cela étant, il est
trés important de rester focalisé sur
vos objectifs et ne pas suivre toutes
les passades du moment. »

B> Rassemblez une bonne équipe.
« Nous avons tout de suite bati une
formidable équipe de gestion et
nous avons eu de la chance : nous
étions préts quand nos ventes a
I'exportation ont explosé. »

P> Utilisez les ressources du
gouvernement. « Les entreprises
qui se lancent dans I'exportation ne
doivent pas hésiter & communiquer
avec les délégués commerciaux :
c’est leur travail d‘aider les
entreprises et ils le font bien. »

Projets d'avenir :

Dans l'année qui vient, nos trois
entrepreneures se proposent d'étendre
leur présence sur le marché américain
« Nous aimons conduire des affaires
avec les Américains. Il y a peu de
difféerences culturelles entre nous et
pour ainsi dire aucune barriere
linguisitique. Et le rythme de croissance
en ce moment est tout a fait gérable. »

Eta'blirvos relations d'affaires...

Alberta Women's Enterprise

Initiative Association

Un organisme qui a pour but d'aider les Albertaines a
créer des entreprises et & développer leurs marchés,
et accroitre les connaissances des femmes d'affaires.

Tél. : (403) 777-4250
Courriel : info@aweia.ab.ca
Site Web : www.aweia.ab.ca

Association Canadienne des femmes cadres
et entrepreneures (ACFCE)

Basé a Toronto, I'organisme pour femmes d‘affaires
qui veulent développer leurs marchés et promouvoir
leurs professions, tout en leur faisant mieux connaitre
leurs roles d'entrepreneures.

Tél. : (416) 756-0000
Courriel : info@cawee.net
Site Web : www.cawee.net

Newfoundland and Labrador Organization of
Women Entrepreneurs ; :

Cet organisme se consacre au lancement
d’entreprises. Son but est de promouvoir l'aide
financiére en vigueur et aide les femmes en milieu
rural & percer dans de plus grandes régions
économiques.

Tél. : 1-877-754-5555 (sans frais)
Courriel : nloweadmin@nfld.net
Site Web : www.nlowe.org

Réseau des femmes d'affaires du Québec
Un réseau de femmes d'affaires qui oeuvre en faveur
des contacts, de I'entraide et des relations d'affaires.

Tél. : (514) 521-2441
Courriel : nbeaudoin@rfaq.ca
Site Web : www.rfaq.ca

The Women'’s Enterprise Society of BC
(WESBCQ) :

Cet organisme aide les femmes qui veulent créer,
acheter ou développer une entreprise. |l offre des
services, entre autres, de financement, de formation,
de planification d‘entreprise et d‘établissement de liens
entre les entreprises.

Tél. : 1-800-643-7014 (sans frais en C.-B.)
(250) 868-3454

Courriel : info@wes.bc.ca

Site Web : www.wes.bc.ca

Women En;reb_reneurs of Canada (WECQ)

Cet organisme préconise et favorise la croissance, le
développpement et la réussite des entreprises dirigées
par des femmes au Canada. |l offre la possibilité aux
femmes de nouer des liens entre elles et de
s'associer avec des membres de |'organisme qui
partagent leurs intéréts.

Tél. : (416) 367-4004
Courriel : wec@wec.ca
Site Web : www.wec.ca

Women Entrepreneurs of Saskatchewan Inc.
Cet organisme travaille auprés des femmes qui
songent a faire carriére en affaires, a créer une
entreprise ou a exploiter une entreprise déja établie.

Tél. : 1-800-879-6331 (sans frais)

(306) 359-9732
Courriel : info@womenentrepreneurs.sk.ca
Site Web : www.womenentrepreneurs.sk.ca

Women in International Trade-Ontario (WITO)
 Premiére section locale canadienne de l'organisme, le
- WITO offre des colloques, de l'information sur le

- commerce et la possibilité d'établir des contacts et

des relations d’affaires dans le monde.

Tél. : (416) 973-5157
Courriel : rice.candice@ic.gc.ca
Site Web : www.wito.ca
Oaganization of Women in International Trade
- Alberta Chapter (OWIT)

Les membres de la nouvelle section albertaine de
I'organisation seront incorporées dans un réseau
mondial de plus de 2,000 professionnelles qui leur
permettront d'accroitre leurs connaissances des
enjeux commerciaux actuels dans le monde.

Tél. : (403) 287-1759
Courriel : leann@concreteglobal.com
Site Web : http://www.owit.org/albertapages.html

Centre for Women in Business,

Mount Saint Vincent University

Le centre offre des programmes destinés a informer
les femmes qui songent a devenir entrepreneures.

Tél. : (902) 457-6449
Courriel : cwb@msvu.ca
Site Web : www.msvu/cwb.ca

Prince Edward Island Businesswomen's
Association

L'association des femmes d'affaires de I1.-P.-E. favorise
la croissance continue du nombre d'entreprises
appartenant a des femmes dans cette province. Elle
aide les femmes a fonder leur entreprise et a la garder
prospére, et offre des programmes de mentorat,
d'encadrement, d'établissement de réseaux et de
sensibilisation.,

Tél. : (902) 628-1140
Courriel : tracey@tallenassociates.com
Site Web : www.tallenassociates.com/PEIBWA.FAQ.htm

The Women's Business Owners of
Manitoba(WBO)

La section de Winnipeg de WBO s'est donné pour
mission d'appuyer et de susciter I'excellence, le savoir
et I'épanouissement personnel dans les affaires. Cette
association permet aux femmes chefs d’entreprises
de faire part de leurs réussites et de servir d'appuis a
d'autres femmes d'affaires.

Tél. : (204) 775-7981
Courriel : info@wbom.mb.ca
Site Web : www.wbom.mb.ca
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