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ujourd’hui, bon nombre de jeunes entrepreneurs

sondent a I'exportation dés qu’ils se lancent en

affaires. Pour eux, le Canada est leur base

d'opérations et le monde entier leur marché.
Méme si I'exportation peut profiter grandement a
votre entreprise, cette activité comporte en
revanche des risques financiers indéniables. D'ou la
préoccupation principale : que faire si vous n'étes
pas payé?

Comme plus de 90 % de sa clientéle est composée
de PME, ExpoRTATION ET DEVELOPPEMENT CANADA (EDC) a
aidé un nombre incalculable d'exportateurs novices et
de petites entreprises a élargir leur activité a I'échelle
du globe. Les services de financement du commerce
extérieur et d'assu-
rance d'EDC peuvent
vous aider a réduire
Vos risques et a con-
clure des marchés a
I'étranger, que vous
exportiez vos produits
de l'autre cété de la
frontiére ou sur des
marchés émergents a

: &y ination :
risque éleve. Destina

Gestion de trésorerie
« Motre équipe des
petites entreprises
peut vous aider a
réduire vos risques et
a obtenir davantage
de fonds de roule-
ment lorsque vous
exportez, », affirme
Linda Graupner, direc-
trice de groupe,
Equipe des exportateurs en essor a EDC. « Vous
pouvez ainsi vous concentrer sur le développement
de vos produits et services et leur vente sur des
marchés a I'extérieur du Canada, sans vous soucier
de savoir si votre acheteur étranger vous paiera »

Voici les cinqg régles d'or de |'exportateur, selon EDC.

1. « Soyez payé pour votre travail »

Vous assurez vos autres actifs importants, alors
pourquoi ne pas assurer vos ventes? L'assurance-
comptes clients d’'EDC protége vos ventes a crédit,
en cas de non-paiement de la part de votre acheteur,
Jjusqu'a concurrence de 90 % de vos pertes. Et, bien
souvent, sachant que vos contrats sont assurés par
EDC, votre banque pourrait vous consentir un prét qui
augmentera vos fonds de roulement.

2. « Offrez de meilleures modalités
a votre client. »

Tous les acheteurs sont attirés par des modalités de
paiement plus souples, mais combien d’entreprises
peuvent se permettre de les offrir? Gréace aux servi-
ces d'assurance a I'exportation d’EDC, offrez a vos
acheteurs ce qu'ils recherchent : de plus longs délais
pour vous payer.

L'abc de I'exportatio
a "apprentissage en

Vous songez a exporter? Voici des outils en ligne
qui peuvent vous aider.

1. Misez sur nos cours en ligne pour les PME :
Introduction au commerce international
marchés internationaux

Financement d’entreprise

Inscrivez-vous @ www.edc.ca/coursenligne et profitez
d'une période d'essai gratuit de 90 jours.

2. Vérifiez si vous éfes prét a exporter, gréce a Prét-a-EXPORT,
outil diagnostique offert gratuitement par EDC.
Remplissez le questionnaire Prét-a-EXPORT sur le site :
www.edc.ca/cyberservices.

3- « Obtenez plus de votre banque. »

Comme petit exportateur, vous savez combien il est
difficile d'obtenir des fonds de roulement pour
financer les colts de préexpédition de nouveaux con-
trats d'exportation. En collaboration avec les banques
canadiennes, EDC a mis sur pied une garantie de
partage des risques qui couvre la plus grande part
d'un prét bancaire pour financer ces colts. EDC colla-
bore également avec des institutions financiéres pour
permettre aux petits exportateurs d'avoir accés a
d'autres sources de fonds de roulement.

4. « Convertissez vos créances
en liquidités. »

L'assurance-comptes
clients d'EDC peut non
seulement vous rendre
plus concurrentiel, elle
peut également vous
permettre de convertir
VoS créances a l'expor-
tation en ventes au
comptant. Si vous
vendez des biens
d'équipement et des
services connexes,
EDC peut également
offrir des préts directs
a vos acheteurs
étrangers. Dans tous
ces cas, cest EDC — et
non votre entreprise-
qui assume les risques
du remboursement.

5. « Obtenez des réponses
immédiates en ligne. »

Deux services en ligne d'EDC aident les exportateurs
a vérifier rapidement et facilement le crédit d'acheteurs
potentiels et & obtenir une assurance pour une trans-
action en particulier. Grace a la base de données
internationale d’EDC, qui renferme des données sur
plus de 70 millions d'entreprises, Vérif-EXPORT vous
permet de vérifier si un acheteur est assurable pour
le montant de la vente. ProtEXPORT vous permet
d'obtenir sur-le-champ des estimations de la couver-
ture offerte si I'acheteur peut étre assuré.

Consultez www.edc.ca/cyberservices,

n, grace
ligne

EDC offre aux exportateurs et aux investisseurs cana-
diens des services de financement du commerce
extérieur et de gestion des risques sur quelque

200 marchés. Créée en 1944, EDC est une société
d'Etat qui fonctionne comme une institution financiére
commerciale. Pour joindre EDC, composez le
1-800-850-9626 ou consultez le site www.edc.ca.

¥rDC

Exportation et développement Canada
Export Development Canada

van Carmichael a 23 ans,
mais ne vous laissez pas
tromper par son jeune age. Il
est déja copropriétaire et
directeur de I'exploitation de
Redasoft, entreprise de solutions
logicielles mondiales qui est
active dans 30 pays. Il est aussi
fondateur de Evan Carmichael &
Associates, société d'experts-
conseils située a Toronto, et co-
fondateur et coordonnateur du
site Internet YoutHBiz
(www.youthbiz.biz) qui aide les
jeunes entrepreneurs a se mettre
en rapport avec d‘autres jeunes
chefs d’entreprises & travers
le monde.

Créé en février 2003, YouthBiz est
une idée de TakinGITGLOBAL (TIG)
(www.takingitglobal.org) —
ordanisation internationale en ligne
qui met en contact des jeunes
dgens de 220 pays et leur permet
de collaborer a des projets visant

a redresser des problémes

Future Leaders

gé de 35 ans, Sanjiv Khullar
est un autre entrepreneur
dynamique de la région du
Grand Toronto. Fondateur et
président de FUTURE LEADERS OF
GREeATER ToronTO (Wwww.futurelead-
ers.ca), il compte prés de dix ans
d'expérience dans le commerce
international, les finances et les
technologies de l'information (TI).
Depuis cinq ans, M. Khullar est
conseiller en développement d'en-
treprise chez Centralix Solutions,
société d'experts-conseils en TI.
En juillet 2003, il a créé Future
Leaders of Greater Toronto, une
ordganisation de jeunes profession-
nels qui est en expansion et
oeuvre a préparer la prochaine
dénération de dirigeants du milieu
des affaires, des administrations
publiques et des collectivités.

Les projets diversifiés de Future
Leaders consistent notamment a
doter les jeunes entrepreneurs des
outils et des ressources dont ils
ont besoin pour démarrer et
développer leurs entreprises.

« Mous collaborons avec divers
organismes de services pour les
Jjeunes et les jeunes professionnels
afin de les aider a faire connaitre
leurs services aux entrepreneurs

mondiaux et a apporter des
changements positifs.

’Organisation en ligne YouthBiz
compte actuellement 1 500
membres a I'échelle mondiale,
dont 500 au Canada. « YouthBiz
permet aux jeunes entrepreneurs
d'afficher un profil de leur entre-
prise, de communiquer avec
d'autres jeunes chefs d'entreprises
oeuvrant dans des domaines
connexes partout dans le monde
et, si tout va bien, de former des
partenariats dans le meilleur
intérét de chacun », explique

M. Carmichael. Les membres
peuvent aussi afficher des
problémes, par exemple,

comment pénétrer un marché
donng, tandis que d’autres
peuvent proposer des solutions.

Dans la région de Toronto, TIG
YouthBiz, en collaboration avec
Evan Carmichael & Associates,
organise aussi des séminaires
gratuits sur I'entrepreneurship,
notamment sur des sujets tels que
l'accés au Service des délégués
commerciaux, le marketing de
bouche a oreille, et les caractéris-
tiques d'entrepreneurs prospéres.
Des spécialistes du milieu des
affaires sont invités a titre de con-
férenciers afin de partager leurs
connaissances et leur expérience.

J'ai été enchanté de découvrir le réseau YouthBijz. Cela m’a permis
de rencontrer d'autres entrepreneurs qui ont des motivations et
des buts semblables aux miens. Je ne me sens plus seul dans

mon parcours

NeaL DEFLORIO, ASSOCIE DIRECTEUR, GLOBAL TRENDS,
eET 1 O0OOF MEMBRE DE YouTHBIZ.

cherchant a développer leur entre-
prise », explique M. Rhullar,

Dans le cadre d'activités récentes
organisées par Future Leaders,
I'honorable Perrin Beatty,
Président-directeur général,
Manufacturiers et Exportateurs du
Canada, I'un des conférenciers
invités, a traité du réle du Canada

Circuit CARRIE

sur le marché international.
L'organisation est affiliée, a titre
provisoire, a la Jeune chambre
internationale (JCI), fédération
internationale de jeunes dirigeants
et entrepreneurs. De dire M.
Rhullar : « Par I'entremise de la
JCI, nous voulons devenir le lien
entre les jeunes professionnels et
un réseau mondial d'entreprises ».

Etes-vous & la recherche de ressources qui vous permetiraient d'étendre vos
activités & |'échelle internationale? Vous trouverez de nombreux outils sur Circurr
CARRIERE, projet novateur qui appuie plus de 6 000 organismes de services pour
les jeunes et leurs clients. Visitez Circuit Carriére ¢ |'adresse wwwilecircuit.org
pour obtenir des renseignements de base sur & peu prés n'importe quel aspect lié

de

au Ferfectionnemenf professionnel, notamment |'entrepreneurship, les programmes
ormation gouvernementaux, les options de financement et le commerce

intfernational. Pour des ressources précises, cliquez sur le bouton CRV (Centre de
ressources virtuel) et entrez le mot clé désiré. Une section complémentaire appelée
VECTOR (Video Exploration of Careers, Transitions, Opportunities and Redlities)
contient des profils vidéo pour plus de 150 professions, incluant des vignettes
d'entrepreneurs exploitant leur propre entreprise. Circuit Carriére résulte d'une
collaboration de la Fondation canadienne pour I'avancement de la carriere
(FCAC) et de la FONDATION CANADIENNE D’EDUCATION ECONOMIQUE (FCEE),
organisation qui a pour but d'inciter et d'aider les Canadiens & améliorer leurs
compétences en économie. Consultez le site de la FCEE & I'adresse
wwwi.cfee.org afin de découvrir les autres ressources offertes par la Fondation
pour aider les entrepreneurs ¢ comprendre les rouages de I'économie et du

commerce international.,
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STEP va de I'avant

NOUVELLES COMMEREH

Le Canada au salon Asian Aerospace 2004

Le secteur de Ifagriculture du Kazakhstan

L e Saskatchewan Trade and Export
Partnership (STEP), en association avec
la Section commerciale de I'ambassade
dv Canada au Kazakhstan, a organisé
une mission commerciale d'entreprises
canadiennes au Kazakhstan, du 9 au

12 mars 2004. Plus de 50 entreprises
locales — parmi lesquelles d'importants
producteurs de céréales, des sociétés de
créditbail et des distributeurs des secteurs
public et privé — ont participé aux séan-
ces de réseautage a Almaty et & Astana.

On a présenté aux participants du
Kazakhstan les technologies et I'équipe-
ment d’avantgarde utilisés en arido-
culture, dans I'Ouest canadien. l'ambas-
sadeur du Canada au Kazakhstan, Hector
Cowan, a donné le coup d'envoi aux
diverses activités, dont des rencontres avec
le ministre de I'Agriculture et avec le
syndicat du secteur céréalier.

L'ambassade et le STEP ont profité de
I'occasion pour promouvoir le Western
Canada Farm Progress Show, dans
I'espoir d'y attirer une délégation du
Kazakhstan. Cette foire se tiendra &
Regina du 16 au 18 juin 2004.

Les entreprises de la Saskatchewan ont
également participé & une importante
séance d'information sur le financement,
le créditbail et les régimes d’imposition,
pour faire des affaires au Kazakhstan.
Depuis plus de 10 ans maintenant, STEP
est actif au sein de la Communauté des
Etats indépendants, le Kazakhstan étant
un de ses marchés prioritaires.

Pourquoi le Kazakhstan?
Selon les estimations, le marché des
machines et du matériel agricoles du
Kazakhstan devait atteindre 255 millions
de dollars en 2003. 'agriculture, I'un
des principaux secteurs d’activité du
Kazakhstan, représentait prés de 18 % de
son produit intérieur brut en 2003, En
outre, les terres cultivables couvrent 75 %
de son territoire et 44 % de la population
du pays vit dans les régions rurales.

Le Kazakhstan est le sixiéme producteur
de blé au monde. Depuis I'effondrement
de I'Union soviétique il y a plus de 10 ans,
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Présentation d’une moissonneuse-andaineuse : DonMar un fabricant de machinerie agricole
expose ses produits dans une steppe prés de Lisakovsk au Kazakhstan central.

un grand nombre des agriculteurs du pays
n‘ont pas été en mesure de remplacer
leurs machines agricoles. En prévision de
la toute prochaine accession du pays &
I'Organisation mondiale du commerce et
en raison de la priorité donnée actuelle-
ment & la diversification de I'économie
nationale, trop dépendante du pétrole

et du gaz, le gouvernement du
Kazakhstan appuie le développement
de son secteur agricole.

Pour accroitre la compétitivité des
producteurs locaux, le gouvernement
appliquera au cours des six prochaines
années une stratégie nationale qui prévoit
notamment la création de programmes
d'aide au secteur agroalimentaire et le
développement des régions rurales. Un
nouveau code foncier a été adopté au
cours de I'été 2003 et, pour la premiére
fois depuis I'accession & I'indépendance
du pays il y a 11 ans, la propriété
privée de terres agricoles est autorisée.
Le Kazakhstan a également de nouvelles
lois en matiére de créditbail et plus de
15 sociétés privées et publiques de
créditbail sont maintenant prétes & faire
I'acquisition de matériel agricole neuf
ou d’occasion aux fins de location.

Gréce a un tel appui politique, les
exportateurs canadiens de machines et
de matériel agricoles se voient offrir des
débouchés au Kazakhstan. Soulignons que
les importateurs du Kazakhstan préférent
les machines agricoles canadiennes aux
machines européennes puisque les con-
ditions de sol et de climat de I'Ovest
canadien sont identiques & celles dans le
Nord du Kazakhstan. De plus, compte
tenu de la force de I'euro, le matériel
canadien est trés compétitif.

Prés de 85 % des machines actuelle-
ment utilisées au Kazakhstan doivent étre
remplacées. Il existe un marché pour les
tracteurs, les moissonneuses-batteuses,
les semoirs, les pulvérisateurs ainsi que
pour le matériel servant & I'entreposage,
au nettoyage et au séchage des grains.
Le Kazakhstan constitue le troisiéme mar-
ché mondial de semoirs pneumatiques,
derriére les Etats-Unis et le Canada.

La Section commerciale de 'ambassade
du Canada & Almaty suit la situation de
prés et met a la disposition des fournisseurs
canadiens de machines agricoles qui
sont intéressés a faire des affaires au
Kazakhstan, des renseignements sur le
marché, les principales personnes-
ressources et les entreprises locales.

Pour accéder a ce marché

Faites les recherches nécessaires. Le
Service des délégués commerciaux a
publié récemment le rapport Profil du
secteur de la technologie ef des machines
agricoles dans le site du Délégué
commercial virtuel (DCV). On vy trouve
une vue d’ensemble du marché et des
principaux débouchés et acteurs ainsi
qu‘une liste des acteurs clés. Pour vous
inscrire au DCV, rendez-vous ¢ :
www.infoexport.gc.ca/registration/ Regist
rationMain.jsp?lang=fr. L'inscription ne
prend que 10 minutes.

Et surtout, participez & AgroProdExpo
2004, foire commerciale du Kazakhstan
sur les machines agricoles, du 28 au
30 octobre 2004 & Astana.

Pour plus de renseignements,
communiquez avec Ada Terechshenko,
ambassade du Canada & Almaty, tél. :
(011-7-3272) 501-151/52-3, téléc. :
(011-7-3272) 582-493, courriel : ada.
terechshenko@dfaitmaeci.ge.ca. g

A sian Aerospace est le plus
important salon professionnel de
I'aérospatiale dans la région Asie-
Pacifique. le salon a eu lieu en février
2004 a Singapour, plaque tournante
du transport de I'Asie du Sud-Est.

Cefte activité biennale a attiré plus
de 750 exposants venus de 33
pays. Les accords commerciaux qui
y ont été annoncés se sont élevés

a 4,6 milliards de dollars.

!
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Le délégué commercial principal
du Canada & Singapour, Steven
Gawreletz, s'est dit trés satisfait de
la visibilité accrue dont le Canada
a pu bénéficier lors du salon.
« Ce salon est I'occasion parfaite
pour les entreprises canadiennes
d’accéder aux marchés asiatiques de
I'aérospatiale, a-til affirmé. Nous avons
travaillé trés fort au cours de la derniére
année afin d'accroitre la présence du
Canada par rapport au dernier salon il
y a deux ans. Nous étions heureux de
voir un groupe d'entreprises canadiennes
dynamiques participer aussi activement
et connaitre du succeés. »

Les exposants canadiens étaient bien
placés pour tirer parti des quelque

Elaborer une stratégie

En marge du salon, les délégués
commerciaux de six pays de |'Asie du
Sud-Est se sont rencontrés pour former
une équipe régionale de |'aérospatiale

ARCRAFT IN FLGHT
HEXT SATIC DISPLAY

Aire d'observation des aéronefs & Asian Aerospace 2004

et de la défense. Cette équipe a &té
créée afin d'élaborer une stratégie
régionale pour I'industrie aérospatiale et
de faciliter I'échange d'information entre
les missions du Canada en Asie du Sud-
Est. Des agents de commerce en poste
en Chine et au Japon se sont également
joints & I'équipe.

« Je crois en ces rencontres, car elles
traduisent notre détermination & placer

les intéréts et les besoins de nos clients
au centre de notre travail », a déclaré
M. Gawreletz.

Industrie Canada, I'Association des

industries aérospatiales du Canada,
Exportation et développement
Canada, le ministére de la
Défense nationale et quatre
entreprises aérospatiales cana-
diennes prennent tous une part
active dans ces séances.

L'équipe a I'intention d’organiser
des activités promotionnelles au
Canada, de collaborer & |a
réalisation d'études régionales
et d'élaborer des outils de
commercialisation. « Je suis
enchanté de faire partie de
cefte équipe, a déclaré Bob

McCubbing, délégué commercial
aux Philippines. Le fait de travailler
tous ensemble nous permet d'étre plus
efficaces, et, partant, d’améliorer

le service a la clientéle et de tirer le
maximum de nos ressources. »

Pour plus de renseignements,
communiquez avec le haut-commissariat
du Canada & Singapour, 4. : (011-65)
6325-3200, téléc. : (01 1-65) 6325-3294,
courriel : spore-+td@dfait-maeci.gc.ca, site
Web : www.infoexport.gc.ca/sg. we

25 000 visiteurs venus de prés de

80 pays. Au total, 19 entreprises
canadiennes ont exposé leurs produits

et services au pavillon du Canada. Les
ventes potentielles découlant de leur ‘
présence au salon sont estimées & plus

de 400 millions de dollars pour les |
12 prochains mois.

« Asian Aerospace 2004 représente
pour nofre entreprise le lieu par excellence |
pour rencontrer plusieurs de nos clients
de la région et établir de nouveaux
contacts », a mentionné le vice-président
de I'aviation militaire chez CMC
Electronique, Robert Atac.

Le vice-président de I'Association des
industries aérospatiales du Canada, Ron
Kane, a ajouté : « Ce salon est un lieu
idéal pour mettre en valeur les techno-
logies, les produits et les services avant-
gardistes de notre industrie sur un marché
offrant un fort potentiel de croissance au
cours de la prochaine décennie. »

|

Québec accueillera le Congres
mondial du mouton et de Ta laine

Quisec — du 17 au 24 juillet 2004 — Le septiéme Congrés mondial du
mouton et de la laine (CMML), qui a lieu tous les trois ans, réunit les producteurs
et protagonistes de I'industrie mondiale du mouton. Trois mille personnes venues de

15 pays participent & cette activité
unique en son genre.
Parallélement & ce congrés, une

exposition, une foire agricole, ainsi que

diverses activités récréatives seront orga-
nisées. Le congrés lui-méme comprendra
des assemblées pléniéres et divers
ateliers qui permettront aux participants
de partager les derniers renseignements
concernant la production ovine.

Pour plus de renseignements,

communiquez avec le CMML 2004, 1!,

(418) 832.9922, téléc. : (418) 832.
5511, courriel : wswe2004@bellnet.ca,
site Web : www.worldsheep.com. s







